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Bar Code Systems S.r.l. - FISA POSTULUI 

FIŞA POSTULUI NR  0

DENUMIREA POSTULUI –Account Manager 

 Departament – Sales & Marketing 

GRAD PROFESIONAL AL OCUPATIEI POSTULUI – 

Nivelul postului     -     implicarea in procesul de vanzare alaturi de B. Dev

· execuţie sarcini definite la nivelul managerial superior 

· activitati de interfaţa cu clienţii

Cerinţe
-     studii superioare 

· experienţa pe o pozitie similara 

· cunoasterea pietei IT&C, in special cea de coduri de bare

· capacitati si abilitati de interactiune cu clientii 

· spirit de echipa 

STANDARDUL  DE PERFORMANŢĂ ASOCIAT:

Evaluare cantitativa (forecast acordat, numărul de activităţi realizate, număr de vizite lunare la MNA, conturi noi, conturi in 30% / 60%)

1. Contactarea clientilor: telemarketing, vizite, documente si prezentari trimise. In etapa de contactare, clientul va fi informat despre companie si despre oferta sa.

2. Viziteaza periodic un mare procent dintre clientii importanti pentru procesul de vanzare: conturi MNA, conturi Top 100, conturi cu un volum mare de vanzare, conturi in 60%. 

3. Viziteaza clientii calificati impreuna cu Business Developer-ul si pentru care s-a deschis un proiect in forecast. 

4. Găsirea de noi clienti si calificarea lor impreuna cu Business Developer-ul din echipa.

5. Aduna informatii din piata si le transmite inspre Marketing Manager in vederea implementarii acestor informatii in strategia de piata si in Business Plan. Exemple: orice categorie de informatii despre concurenta, informatii despre noi produse aparute la concurenta sau care prezinta interes pentru clientii contactati, parerea clientilor si a partenerilor despre Bar Code Systems, diversele reactii ale pietei vis-a-vis de actiunile intreprinse de companie.

6. Factureaza comenzile venite de la clienti; facturarea se va face in concordanta cu contractul incheiat sau, in cazul in care nu exista un contract, in concordanta cu ultima oferta.

7. Stabileste preturile pentru ofertele construite impreuna cu Business Developer-ul, se consulta cu acesta in realizarea acestor cotatii. 

8. Are rolul de a deschide intalnirile de vanzari; in etapa de deschidere un loc important il va avea prezentarea companiei si a avantajului competitiv (in cazul primei întâlniri). 

9. Transmite comenzile interne pentru buna realizare a proiectelor si pentru satisfacerea comenzilor de la clienţi in intervalul de timp specificat. Aceste comenzi vor fi transmise Sales Manager-ului pentru validare si efectuare.

10.  Urmareste facturile neincasate si depune eforturi pentru a convinge clienţii sa plătească la termenul specificat in comanda / contract.

11. Introduce in Forecast toate acţiunile efectuate, concurenta pe care o intalneste la client sau in anumite licitaţii, specificând produsele cu care acesta a concurat la clienţi si preturile aferente acestor produse.

12. Introducerea cu mare atenţie in Forecast a preturilor aferente produselor ce vor fi facturate. Aceasta precizare este facuta pentru evitarea situatiilor in care, la facturare, agentul nu reuseste sa isi aminteasca pretul convenit cu clientul verbal, prin oferta sau prin contract.

Evaluarea calitativa:

1. Managementul timpului pentru echipa si previzionarea pentru saptamana imediat urmatoare.

2. Validarea fiselor tehnice pe care Business Developer-ul intentioneaza sa o introduca in oferta (in special din punct de vedere al aspectului, format-ului, gradului de user-friendliness, coerentei cu ceea ce s-a discutat la intalnire.

3. Prezentarea ofertelor inspre Sales Manager pentru validare cantitativa si inspre Marketing Manager pentru validare calitativa.

4. Participarea la cursuri si seminarii, cursuri organizate intern pe probleme tehnice si pe probleme care privesc procesul de vanzare.

5. Sustinerea activitatilor de marketing si de creare a imaginii prin oferirea de informatii si prin oferirea de feed-back  relativ la materialele de marketing care se creaza si la actiunile in care firma este implicata. 


Timpul (timpii de execuţie a lucrărilor)

· respectarea termenelor impuse de clienti, parteneri sau persoane aflate la nivel managerial superior

· respectarea termenelor recomandate de partenerul de echipa –Business Developer

Utilizarea resurselor 

· utilizarea raţionala a resurselor in conformitate cu cadrul recomandat de la nivelul managerial superior

· utilizează fax, Internet, Intranet, telefon 
· utilizează toate resursele comunicationale de marketing ale companiei si propune realizarea unor noi elemente care sa se afle la baza activitatii de marketing & sales (ex: broşuri, catalog, cârti de vizita, prezentări corporative)
Modul de realizare (atitudini comportamentale)

· folosirea cunoştinţelor, experienţei, competenţei profesionale, capacităţii de analiză, sinteză, de planificare, de organizare şi coordonare, de monitorizare

· capacitatea de comunicare şi negociere, respectul, corectitudinea, onestitatea, receptivitatea, comportamentul empatic, spiritul de iniţiativă şi sprijinul iniţiativelor, obiectivitatea, promptitudinea, discernământul şi responsabilitatea, eliminarea conflictelor, transparenţa în luarea deciziilor privind activitatea compartimentului, spirit constructiv in vederea solutionarii problemelor si conflictelor inerente activitatii desfasurate.

Capacitatea de lucru în condiţii de stres, mobilitate, seriozitate

· pregătirea continuă, colaborarea cu membrii echipei şi cooperarea cu celelalte compartimente ale companiei, dar si cu terti aflati pe pozitii de colaborare


DESCRIEREA POSTULUI:

1. Pregătirea profesională impusă ocupantului postului:

· Studii superioare de lungă durată cu  diplomă de licenţă sau diplomă echivalentă.

· Perfecţionări periodice necesare menţinerii competenţei pe post 

· Cunoştinţe operare P.C.

· O limba de circulaţie internaţională.

2. Experienţa  necesară executării operaţiunilor specifice postului:

· Experienta pe o pozitie similara 

· Experienţa in procesul de vânzare 

Responsabilitatea implicată de post

· Responsabilitatea privind corectitudinea şi aplicabilitatea documentelor elaborate, corectitudinea aplicării prevederilor procedurilor instituite

· Responsabilitatea propriilor decizii 

Management bazat pe obiective:

1. Forecast quarter by quarter

2. Conturi noi

3. Conturi 30% 

4. Conturi 60% 

5. Vizite MNA, Top100 si alte companii 








