KEY ACCOUNT MANAGERS ROLLE
FOR 0G ETTER Al

Fer handlet KAM-rollen mest om relasjoner og erfaring. N& handler den ogsé om & bruke
teknologi og innsikt for & forstd kundene bedre, se muligheter raskere, og levere mer verdi.
KAM ma fortsatt veere god med mennesker - men ogsé trygg pd verkteyene som gjer at man
kan jobbe smartere og mer presist.

For VS Etter

Al hjelper med a samle inn og

Man mgttes jevnlig, hadde gode analysere informasjon om kunden -
samtaler og bygde relasjoner over tid. S\ som hva de klikker pa, hva de spar om
Innsikten i kundens behov kom % og nar de trenger hjelp. KAM ma bruke

gjennom dialog. dette aktivt for & veere relevant og

Kunderelasjoner komme kunden i forkjopet.

Al viser mgnstre og forslag til

Man lagde planer og fant nye T hvordan samarbeidet kan vokse.
muligheter basert pa erfaring og s :c KAM trenger ikke gjette — de far hjelp
samtaler med kunden. til & se hva kunden faktisk trenger, og
Planlegging nar det passer.

Al kan automatisk oppsummere hele
Man brukte mye tid pa a lese gamle ‘ kundeforholdet, foresla agenda og

e-poster, finne dokumenter og sette F lage presentasjoner. | magtet kan Al ta
sammen presentasjoner far — notater og foresla oppfalging. KAM
kundemagater. Forberedelse meater bedre forberedt og far mer tid

til god dialog med kunden.

Al sier fra nar en kunde er klar for
KAM hadde egne salgsmal og neste steg, foreslar priser og hjelper
forhandlet avtaler selv, gjerne basert med timing. KAM ma kombinere
pa magefalelse og historikk. denne innsikten med relasjonen for &

Salgsansvar treffe riktig.

KAM matte fglge opp internt -
snakke med produkt, kundeservice

eller logistikk for a serge for at @%

kunden fikk det de trengte.

Al hjelper med a holde oversikt og
ﬁg@' varsle automatisk om problemer

eller behov. KAM slipper a falge opp
alt manuelt og kan bruke mer tid pa
Samarbeid verdiskapning.

Al gir oversikt over hvordan det gar
med kundene i sanntid - pa et
dashboard. KAM ma kunne lese dette
og bruke det til a forbedre

KAM hentet tall selv og lagde
rapporter til ledelsen.

Rapportering samarbeidet.
yoky Al kan oppdage tidlige tegn pa
Man ryddet opp nar kunden var * @ X misngye, slik at man rekker a gjgre noe
misforngyd, og prevde & holde dem .o for det blir et problem. KAM mé veere
forneyde over tid. mer proaktiv og jobbe for & skape
Forngydhet gode kundeopplevelser hele veien.
i Al foreslar hva kunden mest
. . @ sannsynlig vil ha nytte av, basert pa
rK(')A‘ d'\ﬂ I?gleﬁzer izs\legset:ar;nngre(rjit W hva de har kjgpt eller vist interesse
g’sset oaaort éJe S rdariner for tidligere. KAM kan bruke dette
P ’ paesg ger. Verdiskapning som utgangspunkt for & styrke

samarbeidet.
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