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Asiakkuuden johtaminen

Asiakkuuden johtaminen (KAM)-valmennusohjelma on
suunniteltu yritysten merkittavimmista asiakassuhteista
vastaaville myynnin ammattilaisille.

Ohjelma valmentaa asiakastyoskentelyn ammattilaisesta
asiakassuhteen johtajan, joka kykenee luomaan,
kehittamaan ja yllapitamaan pitkajanteista
yhteistyokumppanuutta asiakkaan kanssa, strategisesti
Ja maaratietoisesti.
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Asiakkuuden johtaminen

Valmennuksesta saatavat hyodyt

Selkeyttaa omaa roolia ja tehtavaa asiakkuuden
johtajana

* Oppia keraamaan tietoa asiakkuudesta ja
analysoimaan asiakkaan markkinaa, kilpailutilannetta,
tavoitteita ja tarpeita entista paremmin.

e Tutustuatehokkaimpaan tapaan tayttaa
avainasiakassuunnitelmasija luoda jarkeva ja kestava
strategia asiakkuuksillesi.

* Tunnistaaja 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.
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Valmennusohjelman viitekehys

Opi keraamaan tietoa asiakkuudesta ja analysoimaan asiakkaan markkinaa,
kilpailutilannetta, tavoitteita ja tarpeita entista paremmin.

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

JOHDA ASIAKASSUHTEITA
Varmista johdonmukainen ja mielekas sitoutuminen niihin henkiloihin, joilla on valtaa
tehda paatoksia asiakkuusorganisaatiossasi.

TUNNISTA & LUO MYYNTIMAHDOLLISUUKSIA
Tunnista ja arvioi asiakkuutesi uudet myyntimahdollisuudet ja kehita paras strategia
ratkaisusi toteuttamiseksi positiointia hyodyntaen.

\ TUNL'L'ZTA& Rakenna vaikuttava arvolupaus, joka vastaa asiakkaan tarpeita ja viesti se
M A A
YNTiMAHDOLLISUUKS' houkuttelevasti, asiakasarvoa luoden.

ARVIOI & PAIVITA
Sisaista viimeisen vaiheen merkitys — paivita asiakassuunnitelma hyodyllisella tiedolla
ja syklin aikana keratyilla parhailla kaytannailla.
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Valmennusohjelman eteneminen

Toteutusmuoto ja osallistujan kokonaisvaltainen oppimispolku

_ 2 VIRTUAALINEN i} P
C O 1.1ESKIQEZI§ALON KICK-OFF - 5D | LAHIVALMENNUSPAIVA:

TILAISUUS MYYNTITAITOJEN
TAVOITTEET
( ) 1TUNTI ENNAKKO- DIGITAALINEN. HARJOITTELU
TEHTAVA OPPIMISSISALTO

I TOIMINTA- 5 2 LAHIVALMENNUSPAIVA: 57D [ LAHIVALMENNUSPAIVA:

SUUNNITELMA MYYNTITAITOJEN MYYNTITAITOJEN
HARJOITTELU DIGITAALINEN HARJOITTELU DIGITAALINEN
OPPIMISSISALTO OPPIMISSISALTO
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1:1 ESIHENKILON TOIMINTA- VIRTUAALINEN
KANSSA SUUNNITELMAN FOLLOW-UP - TODISTUS
(MITA OPIT JAMITA KAYTANTOON TILAISUUS
SOVELLAT) VIENTI 1TUNTI
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Digitaalisen
oppimispolun sisalto nEREAERER |

f -
Osallistava ja opastettu digitaalinen oppimispolku, jossa lg g -
naet seka oman etta muiden samaan ohjelmaan g
osallistuvien edistymisen. Valmentaja on lasna polulla. |- g “—T
IHEN
ASIAKKUUDEN JOHTAMINEN -OPPIMISPOLUN -
SISALTO: 25 N WA S—

* Menestyminen avainasiakashallinnassa

* Asiakkaan ja asiakasuhteen analysoiminen

« Mahdollisuuksien tunnistaminen ja luominen
* Asiakassuhteen hoitaminen

* Tavoitteiden ja strategian asettaminen

* Arvon kehittaminen ja tuottaminen

« Tarkastelu ja sopeuttaminen

« Haastavien tilanteiden hallitseminen
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Valmennuksen sisalto:
teoriasta kaytantoon

Valmennuspaivat ovat aktiivisia ja osallistavia.
Tavoitteena on kasitella ja harjoitella aiheeseen liittyvia
tilanteita ryhnmatoiden, myyntitilanteiden harjoittelun,
case esimerkkien, henkilokohtaisten pohdintojen avulla
ja soveltaa niista saatuja oppeja omaan tyohon.
Mahdollisuus sparrailla ja verkostoitua muiden
osallistujien kanssa.

* 1l.valmennuspaiva: Asiakkuuden johtajan tehtavat ja
tavoitteet + valitehtava

« 2.valmennuspaiva: Systemaattinen ja
suunnitelmallinen asiakkuuden kehittaminen +
valitehtava

* 3.valmennuspaiva: Ratkaisun esittaminen /
myyminen asiakkaille ja tiimille + valitehtava
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toteutuspaikka ja hinta

VALMENNUKSET 2025
Kick-off webinaari 10.3.2025 klo 9-10
Valmennuspaivat 25.3.2025 klo 9-17

29.4.2025 klo 9-17
27.5.2025 klo 9-17
Follow-up tilaisuus 16.6.2025 klo 9-10

Scandic Helsinki Aviacongress,
Robert Huberintie 4, Vantaa

HINTA

5860 € +ALV

Hinta sisaltaa paivakokouspaketin 7o\
tarjoiluineen @.)

Pidatamme oikeuden muutoksiin

U\ﬁ' intEquct:iLanRc! toteutustavassa
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