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lhre Vorteile nach dem Seminar: , )
Ihre Seminarleitung:
Sie kennen die Voraussetzungen fir eine .
Dipl.-Ing. Bernhard Frese
Spezialist fur Key Account Management,
Management. Bad Arolsen

erfolgreiche Einfihrung von Key Account

Sie kennen die Aufgaben des Key Account
Managers und schaffen die Rahmenbedingungen

fur eine Zusammenarbeit in KAM-Teams. Termin und Orf:

Seminar 10SE036039
Sie beherrschen die Methoden zur Analyse und 16. und 17. Juli 2013

Bewertung von Key Accounts. Mannheim

Sie setzen mit allen Funktionsbereichen lhres
Seminar 10SE036040

11. und 12. November 2013,
Ratingen bei Disseldorf

Unternehmens die Strategie fir ein erfolg-
reiches Key Account Management um.

Sie erarbeiten Key Account Plane und setzen
die Mallinahmen zielorientiert mit allen
Unternehmensteilen um.

Sie kennen die Instrumente zur Erfolgs-
konfrolle und setzen diese zur Motivation
aller Befeiligten ein.

.Damit |hnen die Kunden die Treue halten, ist es
unabdingbar, dass Sie ihre Erwarfungen erfillen und
oder gar Ubertreffen”

Jack Welch (*19.11.1935), ehem. CEQ General Electric (1981-2001)
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Thema

Key Account Management ist heute in einem groBen Teil

der Unternehmen vorhanden, doch das Verstandnis tiber

Key Account Management geht selbst in einzelnen Unter-
nehmen sehr weit auseinander.

Praktische Erfahrungen zeigen, dass durch ein systema-
tisch umgesetztes Key Account Management der Umsatz
und das Ergebnis gesteigert werden kann. Ein gut
funktionierendes Key Account Management starkt in hart
umkampften Markten die eigene Wettbewerbsposition und
sichert so den Unternehmenserfolg auch in schwierigen
Zeiten.

Kundenbindung bedeutet die Bereitschaft, sein Unterneh-
men von den selbst definierten Key Accounts mit steuern
zu lassen. Das bedeutet nicht, dass die Entscheidungsge-
walt aus der Hand gegeben wird, sondern dass eine Part-
nerschaft angestrebt wird. ,Im Kopf des Kunden denken
und fiihlen* ist den heutigen komplexen Mérkten die
Voraussetzung ein Beziehungsmanagement aufzubauen.

Die Richtlinien der EFKAM e.V. - European Foundation for
Key Account Management, an denen sich das Seminar ori-
entiert, basieren auf wissenschaftlichen Erkenntnissen und
praktischen Erfahrung mit nationalen und internationalen
Key Accounts. Die Richtlinien sind Bewertungs- und Be-
ratungsgrundlage fiir eine systematische Einfiihrung und
den professionellen Ausbau von Key Account Management.

Zielgruppe

Inhaber und Geschaftsfiihrer, die das Key Account
Management in ihrem Unternehmen einfiihren oder
optimieren mochten

Vertriebsleiter, Leiter Key Account Management, Key
Account Manager

Flihrungskrafte aus den Bereichen Marketing und
Vertrieb, die den Vertrieb gestalten und leiten

Referent

Dipl.-Ing. Bernhard Frese

Geschdiftsfiihrender Gesellschafter eines Beratungs- und
Marketingunternehmens, Bad Arolsen

Griindungs- und Vorstandsmitglied der EFKAM e.V. -
European Foundation for Key Account Management

Als Spezialist fiir strategisches Marketing und Vertrieb
hat sich Bernhard Frese auf Markt- und Kundenmanage-
ment spezialisiert und fiihrt Seminare und Workshops fiir
Vertrieb, Marketing und Produktmanagement durch. Herr
Frese war iiber 15 Jahre als Fach- und Fiihrungskraft fiir
Marketing und Vertrieb in internationalen Unternehmen
im In- und Ausland téatig und hat in dieser Zeit zahlreiche
Methoden zur Marktbearbeitung entwickelt und in der
Praxis eingefiihrt.

Bembard Frese
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Ky Borowss Wermgeered
S

1. Tag 10:00 Uhr - gegen 18:00 Uhr, 2. Tag 09:00 Uhr - gegen 17:30 Uhr

1. BegriiBung, Uberblick, Einordnung
Die Herausforderungen an das Key Account
Management der Zukunft
Was die Kunden vom Key Account Manager und
seinem Unternehmen erwarten

2. Grundlagen des Key Account Managements
Die Bedeutung von Key Account Management (KAM)
fiir das gesamte Unternehmen
Wie Sie Key Account Management zum Vertriebs-
prozess des gesamten Unternehmens machen
Wie Sie Key Account Management organisieren und
die notwendigen Rahmenbedingungen schaffen

Gruppenarbeit zum Aufbau eines

Kundenbewertungssystems mit Praxisbeispielen
aus der Metall- und Elektroindustrie

3. Die Markt- und Kundenanalyse
Wie Sie Ihre Key Accounts systematisch analysieren
Wie Sie die Entscheiderstruktur Ihrer Key Accounts
darlegen
Wie Sie die Wettbewerber bei Ihren Key Accounts
ergriinden
Wie Sie den Bedars Ihrer Key Accounts analysieren

4. Die kundenspezifische KAM-Strategie des Key
Account Managers
Sie formulieren strategische Ziele und geeignete
UmsetzungsmaBnahmen
Sie erstellen eine Ubersicht Ihrer Schliisselleistungen
und der von ihnen erwarteten Gegenleistungen

Gruppenarbeit zur praktischen

Formulierung motivierender Kundenziele und
Kennzahlen zur systematisch Zielverfolgung
(Scorecard)

5. Methoden und MaBnahmen zur erfolgreichen
Umsetzung der KAM-Strategie
Sie definieren Unternehmensleistungen, die sich klar
an den Bediirfnissen Ihrer Key Accounts ausrichten
Sie fokussieren Ihr Unternehmen genau auf die Leis-
tungen zur Erhohung der Kundenzufriedenheit, die
fiir Thre Key Accounts am wichtigsten sind
Gruppenarbeit zur Formulierung
iiberzeugender Nutzen- und Mehrwertargumente
zur Vorbereitung von Kundengesprichen und Top-
Verhandlungen (Value Proposition)
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Zielsetzung

Im Seminar trainieren die Teilnehmer die einzelnen As-
pekte eines systematischen Key Account Managements:

Strategie
Auf Basis einer Kundenbewertung treffen Sie die Aus-
wahl Threr Key Accounts nach strategischen Gesichts-
punkten. Durch die systematische Analyse der Key
Accounts durch das KAM-Team wird eine individuelle
Kundenbearbeitungsstrategie entwickelt.

Umsetzung
Um Key Accounts angemessen betreuen zu konnen, ist
eine genaue Analyse der bisher in Anspruch genom-
menen oder erwarteten Leistungen notwendig. Das
bedingt eine optimale Zusammenarbeit aller beteiligten
Unternehmensteile. Basierend auf den eigenen Fahig-
keiten und den identifizierten Kundenzufriedenheits-
treibern werden kundenspezifische Leistungs- und
Betreuungspakete definiert und der Nutzen den Key
Accounts liberzeugend vermittelt.

Fahigkeiten
Aus strategischer Sicht legen Sie fest, welche Fahigkeiten
Key Account Manager im operativen Geschéaft bendtigen,
um die ihnen {ibertragenen Aufgaben erfolgreich bewil-
tigen zu konnen. Dartiber hinaus gilt es, zu entscheiden,
welche Rollen Key Account Manager nach auBen und
innen wahrnehmen sollen und mit welchen Kompetenzen
sie dafilir ausgestattet sein miissen.

6. Optimale Beziehungsnetzwerke beim Key Account
Sie bewerten Kundenbeziehungen und identifizieren
Schliisselkontakte mit der Entscheidermatrix
Sie erkennen Machtstrukturen beim Key Account und
analysieren eine angepasste Kontaktstrategie
Sie planen den gezielten Einsatz von Sponsoren und
Fiirsprechern zur schnelleren Umsetzung der eigenen-
Ziele

7. Der Key Account Entwicklungsplan

Sie erkennen die Vorteile von Key Account

Entwicklungsplanen

Sie setzen Ihre Key Account Entwicklungsplane

vorteilhaft zur Erreichung Ihrer Ziele ein
Gruppenarbeit zur Erstellung

einer Struktur fiir unternehmensspezifische Key

Account Entwicklungspldne

8. Zusammenfassung und Ausblick
Feedback und Erfahrungsaustausch
Umsetzungsplanung und Auswirkungen auf den
Unternehmensalltag

Wissensforum

Organisation
Sie legen die, fiir ein erfolgreiches Key Account Manage-
ment notwendigen, strukturellen und organisatorischen
Rahmenbedingungen fiir das eigene Unternehmen fest. Mit
dieser klaren Festlegung schaffen Sie auch eine kunden-
orientierte Unternehmenskultur, die weit tiber die Vertriebs-
arbeit hinausgeht.

Erfolgskontrolle
Basierend auf Ihrer Vision und den Unternehmenszielen
formulieren Sie Kklare Ziele fiir die erfolgreiche Zusam-
menarbeit mit [hren Key Accounts. Zur Erfolgskontrolle
definieren Sie individuelle Erfolgsfaktoren und richten
ein Monitoring zur systematischen Bewertung der Um-
setzungsmafBnahmen ein.

Inhouse-Seminar

Dieses Seminar konnen Sie auch als firmeninterne
Schulung buchen:

Inhaltlich passgenau auf Ihre Bediirfnisse abgestimmt
Mit praktischen Beispielen aus Ihrem Arbeitsumfeld

Sie bestimmen Inhalte, Termin und Ort

Optimaler Wissenstransfer fiir [hre Mitarbeiter garantiert

Gerne erstellen wir Ihnen ein individuelles Angebot.
Rufen Sie uns an.

Frau Silvia Auth/Frau Angela Bungert
Tel.: +49 211 6214-667/563, E-Mail: inhouse@vdi.de

In Kombination aus Vortriagen, Workshops

und kurzen Fallstudien lernen die Teilnehmer
die strategischen Themen des Key Account Ma-
nagements kennen. AnschlieBende Diskussionen
geben den Seminarteilnehmern die Chance zum
Erfahrungsaustausch.



