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Kursplan for Key Account Manager

Kapitel 1: Introduktion till Key Account Management
e Vad ar Key Account Management?
e Roll och betydelse av KAM i foretaget
o Oversikt av svenska marknadstrender och affarsmiljoer
Kapitel 2: Kundanalys och segmentering
¢ Identifiera och kategorisera nyckelkunder
¢ Behovsanalys: Att forsta kundens perspektiv
¢ Segmenteringstekniker och verktyg
Kapitel 3: Bygga och uppratthalla relationer
e Bygga langsiktiga relationer
¢ Kommunikationstekniker och lyssnarskills
e Att hantera konflikter och forhandlingar
Kapitel 4: Strategisk planering och mal
e Satta strategiska mal for KAM
¢ Utveckla en handlingsplan for nyckelkunder
¢ Matning av prestation och framgang
Kapitel 5: Férséljningsstrategier och metoder
e Forsaljningsmetoder for nyckelkunder
¢ Anvanda CRM-system effektivt
o Att skapavardeerbjudanden
Kapitel 6: Ekonomisk forstaelse och affarsmodeller
e Forstaelse fér kundens ekonomi och affairsmodeller
¢ Kalkylering avlonsamhet och ROI
e Prissattning och kostnadsstrategier
Kapitel 7: Digitalisering och teknik i KAM
¢ Anvandning av digitala verktyg och plattformar
o Dataanalys for kundinsikter

¢ Automatisering och effektivisering av processer



Kapitel 8: Uppfoljning och utvardering
e Strukturera uppfoljningsmoten
e Utvardera och justera strategier
e Feedback och larande fran kunder
Kapitel 9: Etik och hallbarhet i KAM
o Etiskariktlinjer och verksamhetsansvar
¢ Hallbarhet och dess betydelse for KAM

e Attintegrera hallbarhet i kundrelationer



