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Nercia Utbildning AB

| Sverige finns ca 1600 utbildningsforetag med olika utbud av program och kurser, de flesta
med ett redan fardigt upplagg som sedan anpassas efter kunden.

Vi p& Nercia har istéllet valt att skraddarsy program helt efter kundens behov genom att
utveckla unika program utifran uppdragsgivarens syfte och 6nskemal.

Skillnaden kan verka héarfin, men det ar installningen till kundens behov som goér oss unika,
det som medfor att vi skapar fordndring och resultat i de foretag vi samarbetar med. Vi blir
en partner fér utveckling.

Vi ar ett privatagt féretag och har funnits p& marknaden sedan 1986 och &r
kvalitetscertifierade enligt ISO 9001:2008.
Tack vare vara 140 utbildare har vi alltid ratt resurs for uppdraget.

Vi har bl.a. uppdrag att vara med och utveckla 2600 chefer inom Posten Norden,
affarsskolor for Securitas Sverige, preffered supplier fér Ericsson och Saab AB (SAAB
Education Network).

| Orebro, Linkdping, Vasteras, Karlstad och Katrineholm har vi moderna och fullt utrustade
lokaler. Gar du nagot av vara 6ppna utbildningsprogram blir det nagon av de orterna som
géller. Féretagsanpassade uthildningsprogram genomfor vi bade hos oss och i kundens
egna lokaler.

Kent Norstrém, VD



KAM-utbildning

Key Account Management (KAM) innebér att jobba med strategisk forséljning och
nyckelkundsbearbetning. Med allt mer palasta och professionella inkdpare och bestéllare
Okar kraven pa leverantdrerna. Darfor blir rollen som Key Account Manager allt viktigare.

Att sélja tjanster eller I6sningar av mer komplex karaktar staller hogre krav pa
sdljaren. Detta galler aven nar saljaren arbetar med stora féretag eller organisationer som
kunder. Ofta handlar det om langa séljcykler och svaréverskadliga beslutsprocesser som
dessutom kan vara valdigt skiftande i karaktér beroende pa vem kunden &r.

Nercia Key Account Management ger en plattform for att effektivt bygga langsiktig
forsaljning och I6nsamma affarsrelationer med réatt kunder.

Nagra av utmaningarna som dagens KAM-séljare star infor ar:
e Bibehalla och utveckla nuvarande storkunder
Prospektering av nya marknader och kunder
Ha ett helikopterperspektiv pa sin marknad
Identifiera mindre kunder som kan utvecklas till stora
Anpassa kommunikation och séljattityd i takt med marknadens férandringar

Vi har pa vara kunders 6nskemal tagit fram denna KAM-utbildning dar vi med valbeprovad
pedagogik och duktiga forelasare blandar teori och praktik.

Utgangspunkten

Affarsstrategier eller forsaljningsstrategier ar verktyg for att styra framtiden. Hur
framgangsrik man blir i anvandandet av dessa verktyg avgors av balansen mellan tre
viktiga faktorer som utbildningen beror.

Affarsmalen handlar om i vart du ar pa vag, vart du vill komma, hur du vill att féretagets
framtid ska se ut.

Marknadsmdjligheter &r de krafter som hjélper eller hindrar. Har handlar det om de av dina
kunder som bast kan hjalpa dig att na dina mal.

Verksamhetsresurserna ar de medel som du kan ta hjélp av eller som begréansar dig i din
stravan att na de uppsatta malen — kompetens, produktion, FOU, logistik, pengar och inte
minst dina medarbetare.

Affarsmal

Verksamhetsresurs Marknadsmadjlighet



Teori och praktik

Malet ar att du ska fa del av ett antal anvandbara verktyg som du har direkt nytta av i din
forsaljning. Givetvis kommer du att méta en hel del teorier men ocksa arbeta praktiskt med
dessa. Det praktiska arbetet ger dig en erfarenhet av hur du kan anvanda de modeller,
teorier och principer du méter i utbildningen.

For vem?

Dig som har erfarenhet av férsaljning och vill férdjupa dina saljkunskaper.

Dig som idag arbetar som saljare och vill 6ka din forstaelse och fardighet som
KAM-séljare.

Dig som ar storkundssaljare eller séljchef med eget férséljningsansvar idag och
vill forstd och kunna coacha andra att arbeta mer KAM-inriktat.

Foretag som vill utveckla kompetensen hos ledande medarbetare i syfte att sékra
foretagets lonsamhet och utveckling pa lang sikt genom att lagga réatt kraft pa ratt
kund.

Du far lara dig...

Strategier for komplex férsaljning.

Planering av kundbearbetning - Key account management.
Genomfora avancerade behovsanalyser tillsammans med kunden.
N4 kundforetagets nyckelpersoner.

Forstad kundens mal och strategier.

Analysera kundpotentialen.

Planera, driva och leda ett séljprojekt.

Bygga och varda langsiktiga kundrelationer.

Forhandlingsteknik.



Utbildare

Patrik Wohlfeil

Ar idag konsult i utbildningsbranschen med forsaljning och
marknadsforing som specialitet.

Patrik har tidigare arbetat som uthildningsansvarig fér tva av Eniros
varumarken, Din Del och Emfas, dér han ansvarade for foretagets
samtliga saljare/saljchefer och dess kompetens inom férsaljning.
Har &ven 20 ars erfarenhet av reklam/sponsring och
marknadsféringsbranschen.

Bengt Dahl

Bengt &r civilingenjor och har tidigare arbetat i flera féretag bade
sma och stora, bland annat Flakt Svenska AB och Byggnads AB LE
Lundberg. Drivit eget féretag sedan 1992. Agde och drev tidigare
ett foretag som utbildade blivande féretagare. Numera arbetar han i
egen konsultfirma bl.a. som utbildare inom foretagsekonomi hos
Nercia. Hos Nercia har det bade varit foretagsekonomi som en del i
en storre utbildning men ocksa skraddarsydda utbildning hos
foretag.

Christer Skoog

Arbetar pa PAR och har lang erfarenhet av segmentering inom en
rad olika branscher. Christer har dven utifran sitt arbete pa PAR
mott en rad olika CRM-system.



Innehall

Traditionell forsaljning och KAM-forsaljning

Vad &r skillnaden mellan traditionell férséljning och KAM-férséljning? Vad innebér det
egentligen att arbeta med KAM?

Rollen som KAM och ansvarsomraden

Er saljmetodik. Hur gor ni idag?

Komplex och konsultativ forsaljning

Att positionera sig som nyckelleverantor
KAM-processen och de olika utvecklingsfaserna

Marknaden och kunderna

Hur kategoriserar man kunder? Vad ar egentligen en nyckelkund? Hur identifierar man inte
bara dagens, utan &ven morgondagens nyckelkunder?

Vad &r en nyckelkund?

Segmentering - Att identifiera nyckelkunder

Konkurrensstrategi

Kbdpbeteende

Analys av kundpotentialen

CRM - verktyg i séljarbetet

Skapa synergieffekter mellan marknadsavdelningen och férséljningsavdelningen

Erbjudandet och kundbehovet

Hur paketerar vi vart erbjudande? Vad innebér egentligen att vara marknadsorienterad?
Hur kommunicerar vi erbjudandet till kunden?

Paketering av erbjudandet
Att satta fokus pa kundnytta
Kundvérdeanalys
Relationsmarknadsféring
Forhandlingsteknik

KAM-ekonomi

Vad &r ratt pris? Hur séatter man pris? Vilka nyckeltal har du som séljare nytta av i din
forsaljning och i en kundrelation?

Prisstrategier
Olika modeller for debitering
Forsaljningsekonomi och nyckeltal



KAM-strategi — Projektarbete — Handlingsplan

Under utbildningen kommer du att arbeta individuellt med din eller ditt foretags forséljning.
Har far du omsatta teori till praktik. Nercias KAM-utbildning ger dig kompetens att
framgangsrikt arbeta med nyckelkundsbearbetning samt formaga att utveckla strategi och
organisation for dessa typer av samarbeten. Uthildningen har en stark
verklighetsférankring vilket gér att du med fordel kan anvanda din egen verksamhet som
utgangspunkt for ett bygga din egen handlingsplan under utbildningen. | detta arbete far du
individuell handledning och coachning for att pa basta satt kunna tillampa och
implementera dina nyvunna kunskaper i den verksamhet du verkar i idag.

Sista dagen &gnas at en gemensam redovisning av de individuella arbetena. Pa sa satt far
du aven insyn i andra omraden an det du sjalv valt att fokusera. Detta gér ocksa att du har
en fardig presentation med dig hem till ditt féretag av det arbete du gjort.

Efter utbildningen kan du

Identifiera och prioritera nyckelkunder
Utforma nyckelkundserbjudande
Identifiera utvecklingsmdjligheter
Organisera for en langsiktig relation
Skapa Ibnsamma KAM-relationer
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