Kompakt-Seminar: Key-Account-Management

Passen Sie sich der Organisation lhrer Kunden an und gestalten Sie lhr
Vertriebsmanagement Ubergreifend — bringen Sie ein Key Account Managementin
Stellung. Die Vertriebsmannschaft agiert abgestimmt und Hand-in-Hand um lhre Kunden
bestmdglich und umfassend zu betreuen. Verkauf als partnerschaftliche Beziehung
verstehen, die Bedurfnisse des Kunden Uber verschiedene Standorte bedienen konnen,
und sich gruppenweit als ldsungsorientierter Partner prasentieren — all das ist Key-
Account-Management.

Inhalte

Key Account Management verstehen

¢ Abgrenzung zum geografisch- oder branchenorganisierten Vertrieb: Abgestimmtes
Vorgehen im ganzheitlichen Interesse des Kunden.

¢ Anpassung derinternen Organisation: Ausrichtung auf den Key-Account.

Definition professionelles Key Account Management

¢ Grundlagen der Einflihrung eines KAM: Zusammenhange beim Kunden
erkennen, Anpassung des AuBendienstes und des Kundenkontakts insgesamt

e Gezielte Nutzung der Kundenkontaktstrecke: Langfristige Partnerschaften zum
beiderseitigen Vorteil aufbauen. Erstellung der Handlungsmaxime fur die Account-
Teams im Innen- und AuBendienst.

e Von ,Kunden“ zum ,,Account® zum ,,Key Accout: Kriterien & Voraussetzungen
zur Auswahl. GroBe, Eigenschaften, Regionalitat und Entwicklung.

¢ Proaktive und verbindliche Vorgehensweise: Sich zu einem proaktiven und
verbindlichen Handeln gegentiber dem Key Account verpflichten.

Einschatzung des Kunden: Ist der Account auch Key-Account tauglich?

o Den Uberblick Giber die Entscheiderebenen behalten, die richtige Balance
zwischen Management und Einkauf finden.

o Key-Account Ubergreifende Wettbewerbsvorteile und Nutzen in der Wahrnehmung
des Kunden. Hinfuhrung zur Kaufentscheidung.

o Rationales und emotionales Leistungsangebot fur den Kunden begreifbar machen.
Der Key-Account-Manager als Partner des Kunden
e Berater, interner Netzwerker und Problemloser auf allen Ebenen

¢ Das ganze Team im Unternehmen mit in die Verantwortung nehmen
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lhr Nutzen

Sie bauen langfristige und gruppenubergreifende Kundenbeziehung zu lhren Kunden auf.
Werden sie vom Anbieter zum Partner, unterstltzen Sie Ihren Kunden ganzheitlich und
generieren somit einen langfristigen Verkaufserfolg.

Sie lernen,
e wiedie ,Logik“ des Key Account Managements funktioniert.
e wie lhre Kunden denken und deren Bedarfe & Bedurfnisse richtig einzuschatzen.

e wie Sie einen gesteigerten Nutzen fur Ihren Kunden an den Verhandlungstisch
bringen.

e Wie Sie kreativ neue Vertriebswege mit lhrem Kunden gehen.
e ein ganzheitlicher Partner zu werden.
e aufgrund eines verbesserten Informationszugangs mehr Potenziale zu erkennen.

e den AuBendienst gezielter Nutzen zu kénnen.

Die Organisation des Vertriebs gemaB dem Ansatz des Key-Account-Managements
bedingt Anpassungen im Unternehmen aber auch beim Kunden. Oftmals werden die
wichtigen Kunden schon bevorzugt betreut, jedoch eher situativ und nicht — wie es bei
diesem Ansatz sein sollte — ganzheitlich, geplant und in der gesamten Organisation
abgestimmt. Gerade hierin liegt die Herausforderung aber auch der Sinn eines Key-
Account Managements. Eine umfassende Betreuung des Kunden Uber alle Ebenen und
Standortunabhangig sind der beste Garant daflir, dass Sie auch als Lieferant bei lhrem
Kunden an der ersten Stelle stehen.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte im Vertrieb, Vertriebs- und Verkaufsleiter:innen, Verantwortliche im
Verkaufsmanagement, Vertriebsmanagement, Sales Manager:innen,
Geschaftsfuhrer:innen. Das Seminar richtet sich an Entscheider:innen im B2B-Segment
mit komplexen, erklarungsbedurftigen Produkten, Dienstleistungen und Losungen.

Dauer: 4 Stunden
Ort: Wiesbaden-Nordenstadt
Preis: EUR 390,-- pro Teilnehmer

Enthalten im Preis: Getranke und Snacks
Anmeldung unter:

https://www.eventbrite.de/e/kompakt-seminar-key-account-management-tickets-
12305625587397aff=ebdssbdestsearch&keep_tld=1
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Seminarleitung

Knut Burchard arbeitet seit Uber 20 Jahren im

Vertrieb und hat das Metier von der ,,Pike*

auf gelernt. Seine Positionen umfassten m
AuBendienstmitarbeiter, internationaler Key o Awe
Account Manager, Vertriebsleiter und ‘ @
Geschéftsflhrer Vertrieb in Mittelstand und )
Konzern. So konnte er die volle Bandbreite an i
Erfahrungen sammeln und kennt die

Perspektiven aller Beteiligten am

Vertriebsprozess. “
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