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Kursplan Account Manager

Kapitel 1: Introduktion till Account Management
e Vad ar Account Management?

e Betydelsen av arbetsrollen | foretaget

Kapitel 2: Ekonomisk forstaelse och affirsmodeller
e Forstaelse for kundens ekonomi och affarsmodeller
e Lonsamhetsberakningar

e  Prissattning och kostnadsstrategier

Kapitel 3: Kundanalys och segmentering
e Identifiera och kategorisera nyckelkunder
e Behovsanalys: Att forsta kundens perspektiv

e Segmenteringstekniker och verktyg

Kapitel 4: Strategisk planering och mal
e  Sitta strategiska mal for
e Utveckla en handlingsplan for nyckelkunder

e Matning av prestation och framgang

Kapitel 5: Bygga och uppritthalla relationer
e Bygga langsiktiga relationer
e Kommunikationstekniker och lyssnarskills

e Att hantera konflikter och férhandlingar

Kapitel 6: Forsaljningsstrategier och metoder
e Forsaljningsmetoder for nyckelkunder
e CRM-system

e Att skapa vardeerbjudanden



