1723 Lehrgang Key Account Management

Key Account Management wird immer mehr zu einem entscheidenden Instrument um nachhaltig
Wettbewerbsvorteile aufzubauen. Ein immer grofBer werdender Umsatzanteil entfdllt auf die
marktstarken GroBabnehmer und Kooperationspartner. Meist erzielt man mit 20 % der Kunden 80 %
des Umsatzes. Deshalb gewinnt die professionelle Betreuung der Schliisselkunden im
Verdrangungswettbewerb immer stirker an Bedeutung.

In dem Lehrgang ,Key Account Management-Lehrgang” entwickeln Sie Ihre Fahigkeiten, systematisch
und professionell strategisches Kundenmarketing zu betreiben und Erfolgspartnerschaften aufzubauen.
Neben dem Aneignen der dafiir notwendigen Kenntnisse und dem Kennenlernen der dafiir geeigneten
Werkzeuge liegt der Schwerpunkt in der praxisorientierten Umsetzung.

Die Kunden haben die Moglichkeit, alle Inhalte in der ,geschiitzten Lehrgangsumgebung” zu trainieren.

Die Zielgruppe:

B Key Account Manager
B AufRendienstmitarbeiter
B Mitarbeiter aus Verkauf und Marketing

Die Inhalte:

Key Account Basics:

B Einordnung der Begriffe und Abgrenzungen zu anderen Konzepten
Ziele des Key Account Managements
Erforderliche Eigenschaften und Kompetenzen eines Key Account Managers
Stellenbeschreibung und Anforderungsprofil eines Key Account Managers
Arten von Key Accounts
Griinde fiir die Einrichtung von Key Account Management

Target Account Management:
B Wie finden Sie heute die Key Accounts von morgen
B Der fokussierte Einsatz der Zeit- und Kraftreserven im Key Account Management

Werkzeuge und Vorgehensweisen des Key Account Managements

Selling Center, Buying Center

Kundenkontaktpldane mit besonderer Riicksicht auf hierarchische Gegebenheiten
Kundenanalyse

Entwicklung von kundenbezogenen Strategien

Sales Strategien und Counter Taktiken

Werteorientiertes Verkaufen

Suche nach dem Nutzen fiir den Kunden

Kursbuchung und weitere Details unter 1723 im WIFI-Kundenportal:
www.wifi.at/ooe
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Verkaufsprasentationen in Kleingruppen:

Analyse meines Gegeniibers
Nutzenanalyse
Nutzenvisualisierung
Zielformulierung fiir Prasentationen
Gezielter Medieneinsatz
Fragetechniken

Stressmanagement

CaseStudy — Tun Sie es — anstatt nur dariiber zu reden:

Verkaufsworkshop in dem Sie entlang entsprechender Vorgaben alle Phasen des
Verkaufsprozesses im Key Account Umfeld durchlaufen

2 Tage lang schlipfen die Kunden in eine der vielfdltigen Rollen auf Seite von Einkdufer- und
Verkdufer-Teams im spannenden Wettbewerb um den Geschéftserfolg
Briefinggesprach

Definition der eigenen Positionierung

Analyse der Kauferorganisation

Erarbeitung der Kundennutzenszenarien

Rebriefing

Angebotsprdsentation

Preis-/Endverhandlung u.v.m.

Begleitet wird Ihr Agieren von Praxis-Tipps und laufendem, kompetentem Feedback des Trainers. Sie
sammeln wertvolle Erfahrungen auf lhrem Weg zum Key Account Manager.

Die Trainingsziele:

Klassischer Verkauf versus Key Account Management
Die Kunden sind nach Abschluss dieses Moduls in der Lage,

die Begriffe und Abgrenzungen zu anderen Konzepten einzuordnen.

Ziele des Key Account Managements zu definieren.

erforderliche Eigenschaften und Kompetenzen eines Key Account Managers zu definieren.
Stellenbeschreibung und Anforderungsprofil einer/eines Key Account Managerin/Managers
wiederzugeben.

Arten von Key Accounts aufzuzdhlen und zu unterscheiden.

Griinde fir die Einrichtung von Key Account Management zu nennen.

Target Account Management

heute die Key Accounts von morgen zu finden.

Zeit- und Kraftreserven im Key Account Management fokussiert einzusetzen.

schon in einer friihen Akquisitionsphase festzustellen, ob der angesprochene Kunde das Potenzial
hat, einmal ein "Key Account" zu werden - also einer der 20 % der Kunden, die einer Firma 80 %
des Umsatzes bringen.

Kursbuchung und weitere Details unter 1723 im WIFI-Kundenportal:
www.wifi.at/ooe
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Werkzeuge und Vorgehensweisen des Key Account Managements

die Idee von Selling Center und Buying Center zu beurteilen.

Kundenkontaktplane mit besonderer Riicksicht auf hierarchische Gegebenheiten zu machen.
Kundenanalyse —kundenbezogenen Strategien zu entwickeln.

Sales Strategien und Counter Tactics anzuwenden.

werteorientiert zu verkaufen.

nach dem Nutzen fiir die Kundin/den Kunden zu suchen.

Verkaufsprasentationen

B das Gegeniiber zu analysieren.

B eine Nutzenanalyse anzufertigen.

B eine Nutzenvisualisierung einzusetzen.

B Ziele fir Prasentationen zu formulieren.

B Medien gezielt einzusetzen.

B Fragetechniken anzuwenden.

B Stress zu managen.

CaseStudy

B ein Briefinggesprdch zu fiihren.

B die eigene Positionierung zu definieren.

B die Kduferorganisation zu analysieren.

B Kundennutzenszenarien zu erarbeiten.

B ein Rebriefing durchzufihren.

B eine Angebotsprasentation durchzufiihren.

B eine Preis-/Endverhandlung zu fihren.

Die Priifung:

B Am letzten Kurstag findet eine kommissionelle Abschlusspriifung statt. Die Kommission besteht
aus dem Lehrgangsleiter und aus mindestens einem weiteren Fachtrainer.

B Die Dauer der miindlichen umfasst pro Kandidat ca. 20 Minuten und es werden lhnen Fachfragen
zu den gelernten Kursinhalten gestellt.

B Direkt nach der miindlichen Priifung erfahren Sie lhr Ergebnis und bei positivem Bestehen
erhalten Sie lhr Zeugnis feierlich tiberreicht.

B Bei einer negativen Beurteilung ist eine Wiederholung der Priifung einmalig im Rahmen vom
ndchsten Kurstermin kostenlos moglich.

B Die Priifung selbst ist im Kurspreis inkludiert und eine gesonderte Anmeldung ist nicht
erforderlich.

B Hilfsmittel, wie zum Beispiel Kursunterlagen, sind bei der Priifung nicht erlaubt.

B Weitere Details zur Prifung werden am ersten Kurstag mit dem Lehrgangsleiter besprochen.

Kursbuchung und weitere Details unter 1723 im WIFI-Kundenportal:
www.wifi.at/ooe
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Ihr Qualifikationsnachweis:
Zeugnis

Die Berufsbeschreibung

Ndhere Informationen zu Tatigkeitsbereichen, Arbeitsumfeld, Aufgabenschwerpunkten und
Anforderungen finden Sie unter:
https:/bic.at/berufsinformation.php?beruf=key-account-managerin-account-managerin&brfid=2014

Kursbuchung und weitere Details unter 1723 im WIFI-Kundenportal:
www.wifi.at/ooe
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