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Nyckelkundsbearbetning ar en avgérande framgangsfaktor

i affarsutvecklingsarbetet fér manga féretag inom business to
business (B2B). IHM Key Account Management ger en plattform
for att effektivt bygga langsiktiga och [6nsamma afférsrelationer

med ratt kunder.

Undervisningen har en stark verklighetsférankring vilket gér att
du kan anvanda din nuvarande organisations férutséattningar
som utgangspunkt for arbetet med ditt egna affarsprojekt under
utbildningen. | det arbetet far du individuell handledning fér att
pa basta satt kunna tilldmpa dina nyvunna kunskaper i den egna

verksamheten.

VAR LARANDEMODELL

IHM Key Account Management ger dig kompetens att arbeta
framgangsrikt med nyckelkundsbearbetning och dkar din
formaga att utveckla strategi och organisation for dessa typer
av samarbeten.

Parallellt med tréffarna pa IHM jobbar du med ett skarpt
affarsprojekt, dar du far individuell handledning. Du kan med
fordel anvanda din egen verksamhet som utgédngspunkt for
projektet eller vélja att gora arbetet for en extern uppdragsgivare.
Vi kommer att arbeta mycket aktivitetsbaserat med diskussioner,
praktikfall och erfarenhetsutbyte. Mellan passen vill vi att du
forbereder dig genom att lasa den angivna litteraturen.

Som deltagare examineras du genom ett projekt som ber6r hur

din organisation arbetar med Key Account Management idag



och i framtiden. Via litteraturstudier kan du sedan férdjupa din
kunskap inom omradet. De praktiska sammanhangen &r valda
for att skildra verkligheten i olika typer av féretag och branscher,
bade B2B och B2C.

IHM:s larandemodell &r utformad for att underlatta for dig s&
att du, trots heltidsarbete och familj, kan fa djup férstaelse for
hur en affarsverksamhet fungerar och utveckla dina fardigheter
for att du sjélvstandigt ska kunna komma fram till affarsméssiga

beslut i olika situationer.

UTBILDNINGENS OLIKA KURSMOMENT

Utbildningen IHM Key Account Management omfattar en
l&randeresa som integrerar marknadsféring, ledarskap och
organisation i sammanhanget av hur kund och leverantér
tillsammans skapar nya afférer. Det &r en form av affarsutveckling
som identifierar volymer, vinster och varden som kunden och
leverantdren gemensamt kan skapa genom ett partnerskap.
Affarer som de inte skulle ha gjort var och en fér sig i en

traditionell marknadsrelation.

Del 1 - Analys och Strategi

Utbildningen IHM Key Account Management handlar om hur
kund och leverantér tillsammans skapar nya affarer. Det &r en
form av affarsutveckling som identifierar volymer, vinster och
varden som kunden och leverantéren gemensamt kan skapa
genom ett partnerskap. Genom att forsta din roll i férsérjnings-
kedjan kommer du fa en béttre forstaelse for vilka kunder som
med leverantorens hjalp skulle kunna utveckla en stor affars-
potential i framtiden. Det hér arbetet underbyggs med bade
finansiella och marknadsmassiga bedémningar, vilket sedan
ligger till grund fér din segmentering av kunderna och ditt
slutliga val av vilka kunder som ska bearbetas som nyckelkunder,

din KAM-strategi. Blocket omfattar féljande pass:

— Varfér behévs KAM?

—> Varfor vill leverantéren ha KAM?

—> Varfér vill kunden ha KAM?

— Hur ser affaren ut fér bada parter?




Del 2 - Taktik och genomférande

I den andra delen av programmet far du utveckla din férméga
att skapa en process dar du och leverantor kan arbeta fram
en gemensam malbild tillsammans med kunden. KAM é&r inte
nagon kortsiktig saljinsats. Darfor far du lara dig att genom-
fora en KAM-strategi som innebar ett langsiktigt arbete och
som omfattar flera avdelningar och personer i leverantorens
saval som kundens organisation. Du far ocksa jobba med
kontinuerlig uppféljining av den gemensamma afféren sa att
svarigheter snabbt kan hanteras och relationen successivt kan

fordjupas pa flera dnskvarda omraden.

— Hur fa till en relation?

— Hur férhandla om ett samarbete?

— Hur utveckla relationen?

Del 3 - Tillampning i den egna verksamheten

| den har delen av utbildningen kommer du att individuellt
jobba med ett affarsprojekt som I6per under hela program-
met. Arbetet genomférs vid sidan av den schemalagda under-
visningen och du kommer att fa stod av en handledare under
arbetets gang. Arbetet ar en tillampning av utbildningens
innehall som genomférs som ett uppdrag fran ditt féretag.
Tonvikten i arbetet kan vara pa strategi, eller taktik, beroende
pa din organisations forutséttningar i nulaget, och har far du
och ditt féretag mojlighet att bade utveckla och prova era

tankar kring nyckelkundssamarbete.

— Vilken omfattning och inriktning har affarsprojektet?

— Vilka interna och externa faktorer paverkar projektet?

— Hur ska nyckelkundssamarbetet genomféras?

Vi reserverar oss for féréndringar i utbildningsinnehallet.



RESULTAT EFTER PROGRAMMET

Utbildningen IHM Key Account Management (KAM) ger en
helhetssyn fér hur du utvecklar strategi och organisation for
dina strategiskt viktiga kunder samt hur du framgangsrikt
arbetar med nyckelkundsbearbetning. Efter utbildningen
har du kompetens att:

— Kunna valja ratt nyckelkunder

— Veta hur du satter mal for utvecklingen av en KAM-relation

— Kunna identifiera vilka omraden som kan utvecklas
tillsammans med kunden

— Veta hur du skapar I6nsamhet fér bagge parter
i nyckelkundssamarbete

— Veta hur du bor arbeta och organisera dig for att utveckla
relationen till nyckelkunden, bade internt och externt

— Veta hur du driver och sikerstiller att affaren utvecklas

positivt for bada parter

FORKUNSKAPER
Minst tre ars praktisk arbetslivserfarenhet.
Om du ar osaker boka ett personligt méte f6r radgivning.

OMFATTNING

En termin parallellt med ordinarie arbete. Utdver schema-
lagd tid tillkommer tid fér sjalvstudier och projektarbete.
Innehallet kan dven skraddarsys och utvecklas for féretags-

anpassat genomférande.




LAR DIG VALJA RATT
KUNDER INOM B2B OCH UTVECKLA
LONSAMMA AFFARSRELATIONER
OVER TID

ANMALAN
Anmal dig pa ihm.se/utbildningar

For priser samt betalningsvillkor se ihm.se

VILL DU VETA MER?
Kom och fa ett smakprov och kadnn pa atmosféaren pa

nagon av vara traffar.

Du kan ocksa boka radgivning for att diskutera dina
eller dina medarbetares behov och de méjligheter

en utbildning pa IHM kan ge.

Ring 0200-24 00 24 eller boka radgivning pa ihm.se
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