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11.6.2024 - 12.6.2024 | Helsinki, Kauppakamarin koulutustilat

Key Account Manager (KAM) -ajokortti® 11-

12.6.2024

ALKAA SIJAINTI

11.06.2024 08.45 - Kauppakamarin koulutustilat,
12.06.2024 16.00 Helsinki

JASENHINTA HINTA

(+alv 24%) (+alv 24%)

Hintaan sisaltyy koulutuksen ohella koulutusmateriaali ja ohjelmaan merkityt
tarjoilut.




Kuvaus

Haluatko saada kaytdannonldheisid toimintamalleja ja ideoita, joita
voit soveltaa omassa tydssasi? Haluatko hoitaa avainasiakkuuksia
madratietoisesti ja tuloksellisesti?

Helsingin seudun kauppakamarin myyntikoulutus on tarkoitettu omissa
organisaatioissaan asiakkuuksista vastaaville henkil6ille, jotka haluavat
lisatd valmiuksiaan vastata kovenevan kilpailun luomiin asiakkuuksien
johtamisen haasteisiin.

Key Account Manager (KAM) -ajokortin® jalkeen

« ymmarrat asiakasuskollisuuden, kannattavuuden ja tyytyvaisyyden
merkityksen

« ymmadrrat kokonaisvaltaisen avainasiakasajattelun mahdollisuudet
liilketoiminnan edistajana

« osaat hyodyntaa Key Account Managementin mahdollisuudet

« ymmarrat kohderyhmaajattelun, segmentoinnin ja positioinnin
merkityksen

« sinulla on tyokaluja asiakkuuksien kehittdmiseen ja johtamiseen

« osaat kehittad asiakasprosessien hallintataitojasi.

Koulutuksesta sanottua

"Kateen jai oikeasti tyokaluja esim. asiakashoitosuunnitelmien
tekemiseen.”

"Hyvd setti. Mies tiesi mistd puhui, mukavasti hdysti teoriaa
esimerkeilla."

"Aivan loistava ja inspiroiva kouluttaja. Hyvéat esimerkit ja
kannustavat mieljpiteet.”

"Tilaisuudessa parasta oli keskusteleva ilmapiiri ja se, ettei
pelkdstdan katsottu "kalvoja" ja ihmetelty. Hyvé ja avoin porukka,
olisi voinut olla vaikka vield yhden péaivan."

Tervetuloa hakemaan keinoja ja uusia ndkékulmia avainasiakkuuksien
madratietoiseen hoitamiseen!

Ohjelma

1. péiva

8.45
limoittautuminen ja aamupala

9.00
Asiakassuhteiden hallinta ja johtaminen

Johdatus asiakassuhteiden hallintaan ja johtamiseen

« Asiakkuuden kolmiyhteys: asiakastyytyvaisyys, -uskollisuus, -kannattavuus
« Aidon asiakasldhtdisyyden rakentaminen organisaatioon
« Asiakaskannan analysointi ja strategiset valinnat

Néakokulmia asiakasaktiviteettien ohjaukseen

« asiakkuuden elinkaari
* myynnin volyymi

« potentiaali

« kannattavuus

Asiakaskannattavuus asiakkuuksien johtamisen kulmakivena

« Kannattavat ja arvokkaat asiakkuudet
« Asiakaskannattavuuden parantaminen kdytdnndssa

Asiakkuuden hoitomallit

« Miten huomioida asiakkuuden luonne hoitomallin rakentamisessa?
« Hoitomallien rakentaminen ja kdyttéénotto

16.00
Ensimmainen seminaaripaiva paattyy

2, paiva
8.45
limoittautuminen ja aamupala

9.00
Key Account Managementin kehittdminen omassa yrityksessa

Asiakkuuksien johtaminen ja Key Account Management

« Key Accountit ja asiakkuusportfolion johtaminen
« Yksittdisten Key Accountien johtaminen

Key Account Managementin kriittiset menestystekijat

« Key Account - toiminnan tavoitteet
« KAMin menestystekijoiden realisointiin liittyvét keinot ja toimintatavat

Key Account Management -prosessin syventaminen

« Key Account Management — prosessin syventamisen vaiheet
« Vaihtoehtoisia organisoitumisia Key Account Managementiin
« Raportoinnin hyédyntdminen Key Account Managementissa

Key Account Management-toiminnan suunnitelmallinen kehittdminen

« Avainasiakkuuden analysointi

« Asiakaskohtaiset tavoitteet — millaisia toiminnallisia tavoitteita yksittaisille Key
Accountille

« Asiakkuuden syventaminen - lisda kasvua ja kannattavuutta

« Vaikuttavat ja tehokkaat asiakaskohtaamiset yksittdisten Key Accountien
kanssa

« Tavoitteista konkretiaan — miten rakennan KAM:ia tukevan
toimintasuunnitelman

16.00
Tilaisuus paattyy

Tarjoilut: Kahvit klo 8.45, 10.15 ja 14.00. Lounas klo 12.-12.45



Asiantuntijat

Mikko Méntyneva
FT, KTL

Asiakaspalvelu

09 2286 0360
asiakaspalvelu@kauppakamarikauppa.fi

Peruutusehdot

limoittautumisen voi peruuttaa kuluitta vahintaan kaksi (2) viikkoa ennen tilaisuutta. 13-7 vuorokautta ennen peruutetuista ilmoittautumisista veloitetaan 50 %
osallistumismaksusta ja tdmén jalkeen peruutetuista ilmoittautumisista veloitetaan koko osallistumismaksu.

Helsingin Kamari Oy:lld on oikeus peruuttaa koulutustilaisuus ilman korvausvelvollisuutta ilmoittamalla asiakkaalle siita sahkopostilla viimeistaan 4 arkipdivaa ennen
tilaisuuden ajankohtaa.

Oikeudet muutoksiin

Pidatamme oikeuden mahdollisiin hinnan- ja ohjelmanmuutoksiin.
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