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Key Account Manager (KY-40 poang), 50 % distans

Kursplan

1.1 Introduktion till KAM (1 KY-poéng)

1.1.1 Studenterna introduceras i &mnesomradet KAM — Key Account Management.

1.1.2 Studenterna far &ven en genomgéng i studieteknik, information kring anvindande av

utbildningsplattform och uppldgg av distansstudier pé halvfart.

1.2 Att organisera och leda projekt (5 KY-poang)

Kursen kommer i mojligaste man att organiseras som ett projekt grundldggande kunskaper om

projektledningsldran och dess centrala begrepp och metoder

1.2.1 Foérdjupande kunskaper om projektplanering och projektstyrning

1.2.2 Fordjupande kunskaper om ekonomi- och resursstyrning i projekt, inkluderande den sk
Earned Value-metoden

123 Grundlaggande kunskaper om ledarskap, gruppdynamik, personalfragor och
omvérldshantering i olika typer av projekt

1.2.4 Grundlaggande kunskaper om standardiserade industriella projektledningsmodeller
traning i praktisk analys av reella projekt

1.3 Retorik (2 KY-poang)

1.3.1 Siljande presentationer, retorik i skrift och tal

1.3.2 F& en grundlaggande retorisk teori och praktik

1.33 Ova upp din retoriska forméga i form av taldvningar, samt i form av improvisationer
1.3.4 Kunna genomfora engagerande och intresseskapande presentationer infor publik

1.4 Key Account Management (2 KY-poang)
1.4.1 Rollen som Key Account Manager

1.4.2 Definiera och vilja ut nyckelkunder

1.4.3 Key Account Management-strukturen fran A till O
1.4.4 Att beskriva vision, mal och strategi

1.4.5 Utforma, leverera och underhélla erbjudandet

1.4.6 Skapa och arbeta i ett Key Account Team

1.4.7 Arbeta framgangsrikt med nyckelkunder

1.4.8 Arbeta efter en Key Account-plan

1.4.9 Hinder och framgangsfaktorer for KAM-organisationen

1.5 Strategisk omvarldsanalys (5 KY-poédng)

1.5.1 Definitioner av omvérldsbegreppet.

1.5.2 Varfor ska man gora en omvérldsanalys som KAM?

1.53 Kan forandringar forutses.

1.5.4 Omvirldsanalysen som en del av det strategiska fordndringsarbetet.

1.5.5 SPETS-modellen och andra modeller
1.5.6 Konsten att vilja ut kritiska faktorer.
1.5.7 Arbeta med scenarier.

1.5.8 Var finns de bésta informationskéllorna?
1.5.9 Projektarbeten.
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1.6 Affarsekonomi for KAM (3 KY-poang)
1.6.1 Foretagsanalys

1.6.2 Kvantitativ & Kvalitativ analys

1.6.3 Ekonomiska rapporter

1.6.4 Nyckeltalsanalys

1.6.5 Ekonomiska samband och styrmodeller

1.7 Forsiéljning - Malstyrning och strategi i saljarbetet/Affarsforhandling
(2 KY-poang)

Malstyrning och siljplanering dr en nyckelkompetens i dagens siljarbete. Att genomfora ritt insatser,

till ratt malgrupp och i ritt tid dr avgorande for framgangen. I denna utbildning far du verktyg for att

strukturera upp dina kunder och planera séljarbetet utifrdn egna séljstrategier for ett battre resultat.

1.7.1 Malstyrning

1.7.2 Motivation och fordndringsarbete

1.7.3 Strategiskt arbete 1 kundbasen

1.7.4 Afférsplan och séljplaneringsprocessen

1.7.5 Ekonomi i séljarbetet

1.7.6 Siljande offerter

1.7.7 Affarsjuridik for séljare

1.7.8 Forhandlingsteorier

1.7.9 Foérhandlingsprocessen

1.7.10  Forberedelser infor forhandling

1.7.11  Blockeringar

1.7.12  Taktiska utspel frdn motparten

1.7.13  Prisforhandling

1.7.14  Variabler

1.7.15 Individuella analyser av egen forhandlingsprofil

1.8 Larande i Arbete (14 KY-poéng)

Den arbetsplatsforlagda delen av utbildningen.

De studerande skall tillimpa utbildningens teoretiska innehall pa en sédljavdelning (Key Account
Manager) samtidigt som de lar kénna foretaget och dess produkter. De studerande skall i samarbete
med foretagets Key Account Mangers arbeta med foretagets nyckelkunsforsiljning. Den studerande
formulerar tillsammans med foretagets handledare och Silj&Marknadshogskolans kontaktperson,
arbetsbeskrivning

och mal for perioden.

Studenten skall ldra sig

1.8.1 Hur foretaget arbetar med sin nyckelkundsbearbetning/forséljning
1.8.2 Foretagets produkter/tjanster

1.8.3 Foretagets arbetsmetoder och affarsstrategier

1.8.4 Att praktiskt tillampa kunskaper om forséljning av nyckelkunder

Arbetsbeskrivning och mal f6ljs successivt upp i samband med uppf6ljningsmdten dér ovanstdende
parter deltar. Mal och arbetsbeskrivning fastslas i en handlingsplan som deltagaren presenterar for
Sialj&Marknadshogskolans kontaktperson respektive foretagets handledare.
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1.9 Rapportskrivning (1 KY-poéang)
Syftet med kursen 4r att ge forutséttningar for att kunna reflektera 6ver, analysera och presentera ett
problem. Ett undersdkande och analyserande arbetssitt trdnas i samband med rapport/examensarbetet.
I och med att du sammanstéller en rapport trinas du ocksa i:

- ett sjalvstindigt arbete, ta ansvar for och genomfora en uppgift

- formuleringen och avgransningen av problem

- strukturering av arbetet

Malet med kursen i rapportskrivning ar att ge kunskaper som behdvs for att
- Skriva strukturerade och begripliga rapporter, samt examensarbetet
- Anvinda och skapa en effektiv rapportstruktur
- Samla underlag och fakta till rapporten

Granska fakta, formuleringar och sprak

1.10 Examensarbete, redovisning och opponering (5 KY-poéang)

Studenten skall gora ett examensarbete som &r kopplat till LIA-foretagets verksamhet. Arbetet skall
vara till nytta for savil foretaget som studenten sjilv. Inriktningen pa examensarbetet bestimmer
studenten tillsammans med handledaren frén Sélj&Marknadshdgskolan och handledaren pé foretaget.
Examensarbetet skall uppfylla kraven pa problemformulering, 6vergripande metod, undersdknings-
metoder, koppling till teori och slutsatser.

Examensarbete bestar av inldsning av litteratur, informationssdkning och informationssamman-
stéllning.

Arbetet skall redovisas muntligt savil som skriftligt. Den skriftliga redovisningen skall omfatta ca 30
sidor och den muntliga skall omfatta 30-60 minuter. Syftet &r att studenten skall tillgodogdra sig
innehallet, men dven formedla kunskaper till 6vriga studenter. Det dr viktigt att studenten far tréna sig
i att strukturera information skriftligt samt redovisa infor grupp.



