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MERCURI

KAM-VALMENNUSOHJELMAN TAVOITTEET

Selkeyttaa omaa roolia ja tehtavaa asiakkuuden johtajana

Oppia keraamaan tietoa asiakkuudesta ja analysoimaan asiakkaan markkinaa, kilpailutilannetta,

tavoitteita ja tarpeita entista paremmin.

e Tutustua tehokkaimpaan tapaan tayttaa avainasiakassuunnitelmasi ja luoda jarkeva ja kestava
strategia asiakkuuksillesi.

* Tunnistaa ja arvioida asiakkuutesi uudet myyntimahdollisuudet ja kehittaa paras strategia
ratkaisusi toteuttamiseksi positiointia hyodyntaen.

* Rakentaa vaikuttava arvolupaus, joka vastaa asiakkaan tarpeita ja viestia se houkuttelevasti,

asiakasarvoa luoden

DIGITAALINEN OPPIMISPOLKU » Osallistava ja opastettu digitaalinen oppimispolku, jossa naet
sekda oman etta muiden samaan ohjelmaan osallistuvien
edistymisen. Valmentaja on lasna polulla.

LUOKKAHUONE-/VIRTUAALIVALMENNUS Luokkahuone-/virtuaalivalmennuksessa kaytetaan
tyoskentelymuotona keskusteluja, ryhmatoita ja case-
harjoituksia. Valmennuksessa sovelletaan ja harjoitellaan
digitaalisessa oppimisymparistossa opittuja asioita.
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VALMENNUSOHJELMAN ETENEMINEN
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KAM-MALLIN KUVAUS
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HANKI SYVA ASIAKASYMMARRYS

Opi kerdamaan tietoa asiakkuudesta ja analysoimaan asiakkaan markkinaa,
kilpailutilannetta, tavoitteita ja tarpeita entistda paremmin.

ASETA TAVOITTEET & LAADI STRATEGIA

Tutustu tehokkaimpaan tapaan tayttaa avainasiakassuunnitelmasi ja luoda jarkeva ja
kestava strategia asiakkuuksillesi.

JOHDA ASIAKASSUHTEITA

Varmista johdonmukainen ja mielekas sitoutuminen niihin henkilGihin, joilla on valtaa
tehda paatoksia asiakkuusorganisaatiossasi.

TUNNISTA & LUO MYYNTIMAHDOLLISUUKSIA

Tunnista ja arvioi asiakkuutesi uudet myyntimahdollisuudet ja kehitad paras strategia
ratkaisusi toteuttamiseksi positiointia hyddyntden.

KEHITA & TUOTA ARVOA

Rakenna vaikuttava arvolupaus, joka vastaa asiakkaan tarpeita ja viesti se houkuttelevasti,
asiakasarvoa luoden.

ARVIOI & PAIVITA

Sisdista viimeisen vaiheen merkitys - paivita asiakassuunnitelma hyodyllisella tiedolla ja
syklin aikana keratyilla parhailla kdytannoilla.
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10 AVAINASIAKKUUKSIEN JOHTAMISEN MENESTYSTEKIJAA
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SELKEAT TAVOITTEET &
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FAT KOMMUNIKOINTIKANAVAT PROAKTIIVISUUS ASIAKKAAN ELAMAN HELPOTTAMINEN
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ARVON LUOMINEN YHDESSA ASIAKKAAN KAM-ASIAKKUUDEN SISAISEN ASIAKASTI

o ASIAKKAAN KANSSA o YMMARTAMINEN o LAHETTILAANA HALLINTA

Copyright © Mercur i International 5



Asiakkuuden johtamisen oppimispolku

Jakso 1. Asiakkuuden johtajan

tehtavat ja tavoitteet (1 pv)

e Asiakkuuden johtamisen merkitys

e Tavallisen asiakkaan ja avainasiakkaan
valiset erot

e Miten avainasiakas maaritellaan

e Avainasiakastyoskentelyn tavoitteet ja
mittarit

e Mercuri KAM-malli
* Asiakassuhteen johtajan roolit ja vastuut

e KAM-mallin hyodyntaminen
avainasiakastyoskentelyn kehittamisessa

e Oma ajankaytto asiakkuuden
johtamisessa

® Account plan -tyokalun esittely

e Valitehtava: Asiakasprofiilin tiedot
Account Planiin ja sen alustava tyosto,
seka tiedon hankinta valittuun
avainasiakkaaseen

Jakso 2. Systemaattinen ja suunnitelmallinen

asiakassuhteen kehittaminen (1 pv)

e Asiakasprofiilin yhteenveto ja johtopaatokset
e Analyysi asiakkaan toimintaymparistosta (PESTEL)

e Asiakkaan kilpailutilanteen ja liiketoiminnan
ymmartaminen (5 kilpailuvoimaa)

¢ Asiakkaan SWOQOT-analyysi

e Minkalaisia strategisia lahestymistapoja sinun
tulisi kayttaa SWOT-analyysin perusteella?

* Oma SWOT-analyysi asiakkaan nakokulmasta

e Johtopaatdkset oman KAM-tydskentelyn ja
yrityksen toiminnan kehittamiseksi

e Myyntimahdollisuuksien tunnistaminen (White
spot -analyysi)

e Kasvupotentiaali: tavoitteet, suunnitelma ja
toimenpiteet

e Asiakasstrategia: yleiskuva parannuksista ja
tarvittavista toimenpiteista

e Paatosryhmaanalyysi: kuinka voimme arvioida eri
paatoksentekijoiden suhtautumista ja
vaikutusvaltaa
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Jakso 3. Ratkaisun esittaminen /
myyminen asiakkaalle ja tiimille

(1 pv)

e Erilaiset asiakastilanteet ja
lahestymistavan valinta

e Ratkaisun ominaisuuksista
asiakasarvoon

e Ratkaisun esittamisen rakenne

¢ Mihin ratkaisun esittamisessa tulee
kiinnittdaa huomiota

® Oman esityksen valmistelu case
asiakkaalle / esitykset ryhmissa

¢ Johtaminen ilman esihenkil6 asemaa

e Oman ratkaisun / idean myyminen
omalle tiimille
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Digitaalisen polun sisalto

e KAM-malli

e Hanki syva asiakasymmarrys

e Aseta tavoitteet & laadi strategia
e Johda asiakassuhteita

e Tunnista & luo asiakassuhteita

e Kehita & tuota arvoa

e Arvioi & paivita

e Haastavien tilanteiden hallinta




Jakso 1. Asiakkuuden johtajan tehtavat ja tavoitteet (1 pv)

e Asiakkuuden johtamisen merkitys

e Tavallisen asiakkaan ja avainasiakkaan valiset erot

e Miten avainasiakas maaritellaan

e Avainasiakastydskentelyn tavoitteet ja mittarit

e Mercuri KAM-malli

e Asiakassuhteen johtajan roolit ja vastuut

e KAM-mallin hyddyntaminen avainasiakastydskentelyn kehittamisessa
e Oma ajankaytto asiakkuuden johtamisessa

e Account plan -tyokalun esittely

e Vilitehtava: Asiakasprofiilin tiedot Account Planiin ja sen alustava tyosto, seka tiedon hankinta
valittuun avainasiakkaaseen
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Jakso 2. Systemaattinen ja suunnitelmallinen

asiakassuhteen kehittaminen (1 pv)

F-to-f / Teams (1 pv)
Tyokaluna Account Plan excel:
1. Asiakasprofiilin yhteenveto ja johtopaatokset

2. Analyysi asiakkaan toimintaymparistosta
(PESTEL)

3. Asiakkaan kilpailutilanteen ja liiketoiminnan
ymmartaminen (5 kilpailuvoimaa)
4. Asiakkaan SWOQOT-analyysi

** Minkalaisia strategisia lahestymistapoja
sinun tulisi kayttaa SWOT-analyysin
perusteella?

5. Oma SWOT-analyysi asiakkaan nakdkulmasta

¢ Johtopaatokset oman KAM-tyoskentelyn ja
yrityksen toiminnan kehittamiseksi

6. Myyntimahdollisuuksien tunnistaminen (White spot -
analyysi)

7. Kasvupotentiaali: tavoitteet, suunnitelma ja
toimenpiteet

8. Asiakasstrategia: yleiskuva parannuksista ja
tarvittavista toimenpiteista

9. Paatosryhmaanalyysi: kuinka voimme arvioida eri
paatoksentekijoiden suhtautumista ja vaikutusvaltaa

Valitehtava: Tee Account Plan valmiiksi ja valmistaudu
vastaamaan seuraaviin kysymyksiin:

1. KAM-asiakkuuden keskeiset tavoitteet

2. Asiakkaan tarpeet

3. Miten kehitamme asiakasyhteistyota ja luomme
lisaarvoa

4. Mita konkreettista arvoa ratkaisumme / yhteistydbmme
tuottaa asiakkaalle

Copyright © Mercuri International



Jakso 3. Ratkaisun esittdminen / myyminen
asiakkaalle ja tiimille (1 pv)

e Erilaiset asiakastilanteet ja |lahestymistavan valinta

e Ratkaisun ominaisuuksista asiakasarvoon

e Ratkaisun esittamisen rakenne

e Mihin ratkaisun esittamisessa tulee kiinnittaa huomiota

e Oman esityksen valmistelu case-asiakkaalle / esitykset ryhmissa

e Johtaminen ilman esihenkild asemaa

e Oman ratkaisun / idean myyminen omalle tiimille
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VALMENNUKSEN SISALTO JA AIKATAULU

Valmentaja Petteri Immonen

e Asiakkuuden johtaminen ohjelman sisalto ja tavoitteet
e Case-asiakkaan valinta
e Valitehtava

VALMENNUKSEN ALOITUS MARRASKUU 2023 /x| MENNUSPAIVAN PAIKKA

o Scandic Helsinki Aviacongress,
KICK-OFF-WEBINAARI VALMENNUSPAIVA e [V o it 7 e
20.11.2023 klo 14-15 13.12.2023 klo 9-17 Obert Huberin tie 4, vantaa

13.2.2024 klo 9-17
26.3.2024 klo 9-17 HINTA

6 180 € + alv

Hinta sisaltaa paivakokouspaketin
tarjoiluineen

Pidatamme oikeuden muutoksiin
toteutustavassa
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MERCURI INTERNATIONAL

MYYNNIN KOKONAISVALTAISTA
KEHITTAMISTA

MERCURI
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www.mercuri.fi
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