KundRelationsAnalys

Att forlora en affdr pd grund av att lagga tid pa att triffa fel person
ar ett misstag som man inte bor gora tva ganger.

[ komplex forsédljning dr det ofta minga inblandade 1
beslutsprocessen och det inte alltid 14tt att veta vilka man ska
skapa relation med. Och eftersom vi inte kan triffa alla, av bade
tid och kostnadsskil, maéste vi vélja.

I KundRelationsAnalys arbetar deltagarna med sin kundbas och
strukturerar den pé ett affarsmissigt sétt for att prioritera sin tid
och investering ratt.

[ analysen ingér att védrdera styrkan i relationerna och
vad som behdver goras for att hantera sina relationer pé ett
professionellt sitt.

"Starka kundrelationer byg-
ger pa tillit. Tillit kan man
inte képa, det fortjinar man” Omfattning: 1 dag

Metod: Workshop vilket innebir att vi arbetar mycket interaktivt, visuellt
och resultatinriktat.

Teoretisk genomgéang av metoder och verktyg

Efter denna dag kommer deltagarna att :

o veta om de ldgger sin tid pd rétt personer hos
kunden

o veta vilka nya relationer som de behover skapa

o ha en konkret aktivitetsplan i rollen som
’relationship manager’

o 4ga en logisk och enkel metod for
kundrelationsanalys
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