Key Account Manager 6 dagar
For dig som dir nyckeln till viktiga affiirer
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= Sa arbetar du strategiskt med dina kundrelationer
= Planera och agera efter kundens behov och beslutsprocess

= Lar dig gbra affarsekonomiska beddémningar och uppratta
professionella avtal

Da foretagens produkter och tjdnster blir allt mer lika ar det andra faktorer | Boka direkt:
som kommer att bli framtidens konkurrensférdelar, som relationer och © foretagsuniversitetet.se/1416
fokus pa att hitta mervarden for sina kunder. 5
KAM-rollen &r historiskt sett férknippad med sélj, men for att fa ut
maximal effekt ar det viktigt att satta KAM-arbetet i ett mer strategiskt
perspektiv. Forst da kan foretaget fa det langsiktiga arbetssatt som leder till
utvecklande, fértroendefulla och [l6nsamma kundrelationer.
Foretagsuniversitetets sex dagar langa utbildning "Key Account
Manager" tar ett helhetsgrepp om rollen Key Account Manager. Du far
fordjupade kunskaper och praktisk traning inom ett flertal omraden,
som till exempel kundstrategi, saljpsykologi, juridik, ekonomi och
forhandlingsteknik.
Valkommen till en aktuell, praktisk och strategisk utbildning, fér dig som vill
utvecklas och bli mer framgangsrik i rollen som KAM.
Nasta kursstart &r den 6 mars 2019 i Stockholm. Du kan boka dig pa var
hemsida www.foretagsuniversitetet.se eller ringa 08-600 62 00.
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Key Account Manager

- praktisk och strategisk utbildning fér dig som ansvarar for foretagets nyckelkunder

PROGRAM FAKTA

Block 1 Block 2 Deltagare
Erfarna saljare som ansvarar for en eller
=» Kundanalyser och relationer => Affarsjuridik flera av foretagets nyckelkunder, Key Ac-
o din potential hos kunden e avtalsratt count Managers och storkundsansvariga.
e kundens afférer e anbud och accept
e saser du helheten - helikopteranalys e standardavtal Mal
o olika typer av SWOT-analyser e avtalstolkning Malet &r att ge kunskaper som behdvs
o skapa struktur pa dina kontakter - o olika typer av fullmakt for att
reIatnorlsmatnser - e AT e e B - forsta kundens beslutsprocess
e kom ndrmare kunden - lojalitetsa- S i - aktivt arbeta med kundstrategier
el o foretagsekonomiska begrepp =» goraenkundplan
=» Kundplaner e kostnads- och intaktsanalys = kommunicera pa basta satt med sina
o struktur e berikning av I6nsamhet for dig, kunder
o aktivitetsplaner foretaget och kunden - kannatill nédvandiga lagar inom
e inférande av nyckelkundsstrategier e tackningsbidrag och tackningsgrad affarsjuridiken och uppratta
e anvand ditt kundteam effektivt e rabatter - hur paverkar de professionella avtal
e gor en fardig kundplan resultaten? -» gora affarsekonomiska bedomningar
-» Strategisk kommunikation ¢ Lit:gn o e (O il - ?” en :‘ralr:géngsrik ffirhaTldbre ’
e avancerad frageteknik « . =» faett helhetsgrepp om rollen som Key
e kundvardesbaserad argumentation * vasentliga nyckeltal Account Manager.
e presentation fér ledningsgrupp =» Forhandlingsteknik
o "Value selling" o grundldggande férhandlingsprinciper Metod
o forbereda forhandlingsrum och mal Kursen kombinerar teori med ménga
o strategi, taktik och stil praktiska 6vningar, traning och praktik-
o tips, tricks och smarta tekniker fall.
o praktisk traning pa case Kursledare

=» Uppfdljning och sammanfattning el Wiessier

Martin Kriiger

Ulf Larsson

DATUM Ort Kursavgift . L

6-8 mars och 10-12 april 2019 Stockholm 32000 Bokning och radgivning
Stockholm: Kursen dger rum pa Foretagsuniversitetet i Globen-City i Stockholm. Hotellrum kan bokas till For bok.nlng g 08:600 6% 00
specialpris, uppge att du deltar i kurs hos oss eller ange kundnummer CH2005318. Boka pa Quality Hotel eller skicka e-post till bokning@
Globe, tre minuters promenad fran kurslokalerna: 08-686 63 20 eller per mail g.globe@choice.se foretagsuniversitetet.se. For
Tider, 10.00-17.00 férsta dagen i varje block och 09.00-16.00 évriga dagar. information och kursradgivning ring
I kursavgiften ingar kursdokumentation, luncher samt for- och eftermiddagskaffe. Moms tillkommer. 08-600 62 00 eller skicka e-post till

kurs@foretagsuniversitetet.se.

KAM-rollen handlar om att ligga nara kunden och
forsta verksamheten, helst battre an kunden sjalv.

Det handlar om att kunna se och anvanda de resurser
som finns for att utveckla kundens och det egna
foretagets Ionsamhet. For att lyckas med det kravs
affarsforstaelse, att kunna leda projektteam, férhandla
(externt och internt), skapa och genomféra affarsplaner samt vara en god
kommunikatoér. Allt detta tar viupp i i utbildningen Key Account Manager.

UIf Larsson, kursledare
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