+++ Management Circle Intensiv-Seminar +++

Der Key Account
Manager

Die Top-Instrumente und Verkaufstechniken
fir lhren Geschaftserfolg!

Erfolgsfaktoren und strategische Ziele im
Key Account Management

+ Strategiezyklen, Trends und Status-Quo im Key
Account Management

Neue B2B-Studie fir noch erfolgreicheres Key
Account Management nutzen

Qualitat Ihres Verkaufsprozesses steigern

Das Wirkungsvermogen beim Kunden steigern

» Barrieren kennen und Gberwinden
+  Methodisch verkaufen
+ Nutzen richtig adressieren

Handwerkszeug verstehen und einsetzen

+ Kundengesprache fihren

+ Werkzeuge im Account Management gezielt
einsetzen

+ Hohe Kundenzufriedenheit erreichen

Hoher Lernerfolg durch
begrenzte Teilnehmerzahl®

lhr Praxis-PLUS:

v Sie setzen dqg. Erlernte in
zahlreichen Ubungen um!

v Sie profitieren vom Praxisbericht
der Hilcona Feinkost GmbH!

v Sie erhalten konkrete Tipps
und Empfehlungen von unseren
Experten!

So beurteilen ehemalige Teilnehmer
das Seminar:

¢ |, Sehr interessantes und kurz-
weiliges Seminar!”
D.Ngher, KfW Bankengruppe
@ ,Sehr praxisnah, hoch

motivierend und spannend!”
S. Tahmasebi, HAKA Kunz GmbH

Melden Sie sich jetzt an! Telefon-Hotline: 0 61 96/47 22-700



Optimieren Sie lhr Key Account Management und
binden Sie lhre Schlisselkunden an sich

lhr Seminarleiter:
Andreas Mihlberger, Geschaftsfihrer, Keylargos Unternehmensberatung, Grasbrunn

Herzlich willkommen!

= Begrifung durch den Seminarleiter

= Uberblick Gber die Inhalte des Seminars

= Abstimmung der Inhalte mit Ihren Erwartungen
als Teilnehmer

Erfolgsfaktoren im B2B-Selling: Was Kunden von
lhren Anbietern erwarten

Vorstellung der B2B-Studie

Relevante Ergebnisse fir den Key Account Manager
Was Kunden von lhren Anbietern erwarten

Die Anforderungen an ein Erstgesprach

Inhalte eines idealen Angebotes

Warum Kunden den Anbieter wechseln
Professionalitdt als Unterscheidungsmerkmal
Einstellungskriterien

Folgegeschafte gezielt suchen
Verbesserungspotenziale im Umgang mit Kunden
Der richtige Umgang mit der Aussage: ,Wettbewerb
hat besseren Preis oder bessere Lésung”

= Unterschiede aus Anbieter- und Kundensicht

Strategische Ziele als Key Account
Manager verfolgen %)

= Strategiezyklen und wie Sie das Key Account he
Management beeinflussen

— Preisfihrerschaft

— Leistungsdifferenzierer

— Technologiefihrer

- Zeitfohrer

Der Key Account Manager als Dienstleister
Mega-Trends in der Industrie

Vom Kostenfaktor zum intelligenten Mitunternehmer
Vom Lieferanten zum integralen Bestandteil der
Wertschopfungskette

Das Ziel ist das Ziel: Warum machen wir das?

= Checkliste: Status quo Key Account Manager

Als Key Account Manager arbeiten

= Koénigsdisziplin Key Account Management

= Definition Key Account Management

= Ansatzpunkte und Aufgaben im Key Account
Management

= Der personliche Vertriebsprozess
Cross selling

= Test: Qualitat lhres Verkaufsprozesses

Get-Together

Barrieren iberwinden

Verkauferfalle A 4
Selbstvertrauen als Key Account Manager ~ “penc
Fehlende Nutzenargumente

Nutzen richtig formulieren

Entscheidungen im Einkauf beeinflussen
Kommunikationsbarrieren

Richtig kommunizieren

Sich vom Wettbewerb differenzieren

Den Verkaufsprozess steuern und sich nicht

den Kaufprozess des Kunden aufdrangen lassen

= Verkaufsprozess und Kaufprozess synchronisieren

25

Methodisch verkaufen

Die verschiedenen Verkaufsmethoden

Vorteile und Nachteile

Umfang und Zeitaufwand

Kunden verstehen

Zusammensetzung und Rollen im Buying Center:
— der Genehmiger

— der Entscheider

— der Prifer

— der Coach

— der falsche Freund

— der Anwender

Entscheidungskriterien der Kunden

Umgang mit Geschaftszielen

Strategien gegen den Wettbewerb entwickeln
Projekte richtig qualifizieren

Kunden systematisch richtig einschatzen

Vom Produkt- zum Lésungsverkauf
Handlungszwang des Kunden bestimmen
Einfluss des Gesprdachspartners verstehen
Strategien gegen den Wettbewerb entwickeln

Seminarzeiten

Am ersten Seminartag ab 8.45 Uhr: Empfang mit Kaffee und Tee,
Ausgabe der Seminarunterlagen

Beginn Business Ende
des Seminars Lunch des Seminars

1. Seminartag 9.30 Uhr 13.00 - 14.15 Uhr  ca. 18.30 Uhr
2. Seminartag 9.00 Uhr 12.30 - 13.45 Uhr  ca. 18.00 Uhr

Am Vor- und Nachmittag sind Kaffee- und Teepausen in Absprache
mit dem Seminarleiter und den Teilnehmern vorgesehen.

Ausklang des ersten Seminartages in informeller Runde. Management Circle Idt Sie zu einem kommunikativen Umtrunk ein
Entspannen Sie sich in angenehmer Atmosphdare und vertiefen Sie lhre Gesprache mit dem Referenten und den Teilnehmern!

www.managementcircle.de/03-67864



Instrumente, Tools und Verkaufstechniken des
Key Account Managers

Ihr Seminarleiter:

Andreas Mihlberger
Es gehl’ weiter! = Sich selbst und das Unternehmen richtig positionieren
= Sinn und Unsinn der CRM-Unterstitzung
Den Kundennutzen richtig adressieren - Bl iy elon Eoseieliveniel
® |nformationen sammeln

= Nutzendefinition

Personenspezifischer Nutzen

Nutzen im Wandel der Zeit

Inhalte und Aufbau einer erstklassigen Nutzenaussage

Nutzen auf unterschiedlichen Hierarchieebenen

adressieren

Nutzenkette als Argumentationspfad

Die Bestandteile der Nutzenargumentation

Horizontaler und vertikaler Nutzen

Verkaufen ,above the line”

Verkaufen ,below the line”

Rationaler und emotionaler Nutzen als Basis fir den

Verkaufserfolg

Eisbergprinzip

® Erarbeitung von Nutzen-Statements fir lhr
individuelles Produkt/lhre Lésung

Mir ibur®

Das Kundengesprach fihren

Gespréchsvorbereitung

Positionierungsgesprach

Perspektivgesprach

Angebotsgesprach

Verhandlungsfihrung

Prasentationstechnik

Medienmix

Inhalt und Umfang der Agenda

Die Agenda als Leitfaden im Gespréach

Funktionsorientierte versus organisations-

orientierte Betrachtung

= Die richtige Ebene ansprechen: Positionierung
und Inhalte der Verkaufsbotschaften

= Wertschdpfungskette verstehen

Den Kunden verstehen: Erwartungshaltung und

Denkweise von Kunden

Das Gesprdch richtig zusammenfassen

Kleinigkeiten machen den Unterschied

Prasentieren oder diskutieren

Handouts fir Kundengespréche

Handwerkszeug gezielt einsetzen

= Kundenanalyse

ABC-Analyse

Scoring-Modell zur Kundenbewertung
SWOT-Analyse als Starken-Schwachen-Profil
Share-of-Wallet-Konzept zur Positionsbestimmung
im Account

Elevator Statement: Was sage ich in 30 Sekunden?
= Account-Plan: Ziele und Inhalte

Mir Gpun®

www.managementcircle.de/03-67864

Key Account Management bei 3
der Hilcona Feinkost GmbH Ry

Die Einflisse der Unternehmensstrategie

auf die Zusammenarbeit mit dem Handels-

kunden

B Der Strategieprozess — Vision, Strategien,
Ziele, MafBnahmen

= Die Aufgaben fiir den Key Account Manager —
von der Zielsetzung bis zum Ergebnistracking

Das ,KAM-Puzzle”

= Die Eckpfeiler der Aufgaben des Key Account
Managers bei der Hilcona Feinkost GmbH

Die synchrone Marktbearbeitung
durch Marketing & Vertrieb

= Gemeinsame Zielsetzung und Umsetzung am POS -
Markenwahrnehmung vom ,Parkplatz bis zum Rega

= Kommunikation - Einbindung des KAM in die
Marketingentscheidung

= Category Management — ,vom Vollsortimenter zum
Richtigsortimenter®”

|II

Ronny Buder
International Key Account Manager,
Hilcona Feinkost GmbH, Leinfelden-Echterdingen

Kundenzufriedenheit erreichen

Kundenzufriedenheit als Basis fir Folgegeschafte
Kundenzufriedenheit versus Kundenbegeisterung
Kano-Modell zur Kundenbegeisterung

Entwicklung der Kundenzufriedenheit im Zeitablauf
Kundenorientierung im Tagesgeschaft

Kennzeichen einer kundenorientierten Organisation
Perspektivenwechsel

Insight-out versus Outside-in

Das eigene Unternehmen als Blackbox

Was Kunden wirklich interessiert

Der unheimliche Multiplikator

Warum sich Kundenzufriedenheit lohnt



Zum Seminarinhalt

Das bietet lhnen dieses Seminar

Wie kénnen Sie die Betreuung lhrer Schlisselkunden
optimieren2 Wie kdnnen Sie auch in schwierigeren Zeiten
mdgliche Umsatzpotenziale noch besser ausschopfen?
Antworten auf diese Herausforderungen bietet lhnen
dieses Seminar: Denn nur ein erfolgreiches Key Account
Management erméglicht lhnen die Sicherung und das
Wachstum lhrer Umsétze und Deckungsbeitrége.

Sie erfahren, wie Sie den Anforderungen an einen erfolg-
reichen Key Account Manager noch besser gerecht werden
und was Sie fir den Aufbau langfristiger Geschafts-
beziehungen tun kénnen.

Schopfen Sie neue Umsatzpotenziale mit lhren

Key Accounts aus!

Die Umsetzung neuer Geschaftsmaglichkeiten ist die
Kénigsdisziplin im Vertrieb. Verbessern Sie lhre Vorgehens-
weisen, um neue Geschaftsmoglichkeiten aktiv zu suchen,
zu erkennen und daraus Umsatze zu realisieren.

Sie verkaufen zukiinftig erfolgreicher und identifizieren
Wege, um Umsatzliicken zu schlieBen. Sie wissen, wie
Accounts gezielt aufgebaut werden und kénnen eine
clevere Account-Planung durchfihren.

Das lernen Sie hier

v Sie erhalten praktische Key Account Management-
Konzepte fir die sofortige Umsetzung.

v Sie erarbeiten Ansatzpunkte zur Entwicklung
erfolgreicher Strategien.

v Sie setzen die Erfolgsfaktoren und Tools im Key
Account Management wirkungsvoll um.

v Sie erlernen die Verkaufstechniken erfolgreicher Key
Account Manager.

Sie haben noch Fragen?

Rufen Sie mich bitte an oder schreiben Sie mir eine E-Mail.
Gerne berate ich Sie persénlich und und beantworte Ihre

Fragen zum Seminar.

Azt

Annette Neuberger
Konferenz Managerin
Tel.: 0 61 96/47 22-550

E-Mail: neuberger@managementcircle.de

www.managementcircle.de/03-67864



lhre Referenten

Ronny Buder

ist International Key Account Manager bei der Hilcona
Feinkost GmbH in Leinfelden-Echterdingen. Im Fokus seiner
Tatigkeit steht die internationale Grof3kundenbetreuung von
Metro International & Rewe. Zuvor war er Uber zwei Jahre
lang als Key Account Manager fir das Importhaus Wilms
tatig. Des Weiteren sammelte Ronny Buder acht Jahre lang
Erfahrung bei Nestlé Deutschland und durchlief wahrend
dieser Zeit verschiedene Positionen wie zum Beispiel als
Bezirksreisender, Assistent Key Account Manager und als
Key Account Manager Impuls. Ronny Buder studierte an
der University of Applied Sciences in Mainz und erlangte
seinen Abschluss zum Diplom- Betriebswirt (FH).

Andreas Mihlberger

ist Geschdaftsfihrer der KeyLargos Unternehmens-
beratung in Miinchen. Er unterstitzt Anbieter dabei,
Schlisselprojekte durch einen auf ihr Geschaft optimierten
Verkaufsprozess zu gewinnen. In vielen Projekten hat

er Umsatzanteile bei Key Accounts ausgebaut sowie
neue Verkaufschancen identifiziert und qualifiziert. Als
erfolgreicher Unternehmer blickt er auf eine langjdhrige
Management-Karriere zuriick. Er verantwortete verschie-
dene Positionen bei der Siemens AG, war Vorstand der
Tecoplan AG und danach Mitglied des europaischen
Management-Teams bei Silicon Graphics. Vor Grindung
von Keylargos war er Geschaftsfihrer der munich
performance consulting GmbH.

lhr Management Circle-Veranstaltungsticket

Reisen Sie zu attraktiven Sonderkonditionen mit der Deutsche
Bahn AG an lhren Veranstaltungsort: Von jedem beliebigen
DB-Bahnhof und auch mit dem ICE!

Weitere Informationen zu Preisen und zur Ticketbuchung
erhalten Sie mit lhrer Anmeldebestatigung oder unter:

www.managementcircle.de/bahn DB| BAHN

AUCH ALS INHOUSE TRAINING

So individuell wie lhre Anspriiche - Inhouse Trainings nach MaB!
Zu diesen und allen anderen Themen bieten wir auch firmen-
interne Schulungen an. lhre Vorteile: Kein Reiseaufwand —
passgenau fir lhren Bedarf — optimales Preis-Leistungsverhdltnis!

Ich berate Sie gerne und erstelle hnen ein individuelles Angebot.
Rufen Sie mich an.

Kclnfhrin Tremmel

Tel.: 0 61 96/47 22-615 - R

& E-Mail: fremmel@managementcircle.de QTR AT
www.managementcircle.de/inhouse S

AKTUELL UND AUF DEN PUNKT!

Nutzen Sie unseren E-Mail-Service, um zeitge
Top-Themen bequem per E-Mail zu erhalten.
lhr persdnliches Profil verwalten Sie unter:
www.managementcircle.de/email

N/

www.managementcircle.de/03-67864



Fir lhre Fax-Anmeldung: 061 96/47 22-999

. Warum Sie dieses Seminar besuchen sollten

Das Seminar vermittelt lhnen alle Aspekte eines systematischen
Key Account Managements.

B Es vermittelt und intensiviert die Kernkompetenzen fir Sie als
Key Account Manager, um Sie fiir Ihre GroBkundenbetreuung fit
zu machen.

B Sie lernen praxiserprobte Instrumente und Methoden zur Weiter-
entwicklung und Verbesserung lhrer Verkaufskompetenz kennen.

| | Wen Sie auf diesem Seminar treffen

Das Seminar richtet sich an Key Account Manager, Verkaufsfihrungs-
krédfte, GroBkundenverkaufer und auf GroBkunden spezialisierte
Mitarbeiter des Vertriebs- und Marketingbereichs. Zudem sprechen
wir mit diesem Seminar Neu- und Quereinsteiger an, die zukinftig
Key Accounts bearbeiten und betreuen werden.

| | Termine und Veranstaltungsorte

28. und 29. Mérz 2011 in Miinchen

Holiday Inn Minchen Sid

KistlerhofstraBe 142, 81379 Miinchen

Tel.: 089/78002-641, Fax: 089/78002-672
E-Mail: reservierung@holidayinn-muenchen.de

10. und 11. Mai 2011 in Diisseldorf
Renaissance Hotel Diisseldorf

Nordlicher Zubringer 6, 40470 Disseldorf
Tel.: 0211/6216-346, Fax: 0211/6216-666

E-Mail: rhi.dusrn.Reservations.Sup@renaissancehotels.com

5. und 6. Juli 2011 in Frankfurt/M.

Hotel Savigny Frankfurt City
SavignystraBe 14-16, 60325 Frankfurt/M.
Tel.: 069/7533-158, Fax: 069/7533-163
E-Mail: h1305-re@accor.com

Fur die Seminarteilnehmer steht im jeweiligen Tagungshotel ein be-
grenztes Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfigung. Nehmen
Sie die Reservierung bitte rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter
Berufung auf Management Circle vor. Die Anfahrtsskizze erhalten Sie
zusammen mit der Anmeldebestatigung.

Ein Tipp: Unser Service-Team nennt lhnen gerne gunsh?‘e alternative
Ubernachtungsméglichkeiten in der Nahe des Tagungshotels
(Tel.: 06196/4722-700).

@

Mit der Deutschen Bahn ab € 99,- zur Veranstaltung.

Infos unter:
BAHN

www.managementcircle.de/bahn

SN

. Uber Management Circle

Als anerkannter Bildungspartner vermittelt
Management Circle WissensWerte an Fach- und
Fihrungskrafte. Das Unternehmen steht fir berufliche
Weiterbildung auf héchstem Niveau und z&hlt zu den
Markifihrern im deutschsprachigen Raum. Weiteres

< ! Al k

Gg\é%\o\jo zur Bildung fiir die Besten sowie aktuelle Infos
;‘;\\Q O erhalten Sie unter www.managementcircle.de
&

. So melden Sie sich an

Bitte einfach die Anmeldung ausfillen und méglichst bald zuriicksen-
den oder per Fax, Telefon oder E-Mail anmelden. Sie erhalten eine
Bestdtigung, sofern noch Plétze frei sind — andernfalls informieren wir
Sie sofort. Die Anmeldungen werden nach Reihenfolge der Eingénge
bericksichtigt.

Die Teilnahmegebihr fir das zweitdgige Seminar betragt inkl.
Business Lunch, Erfrischungsgetrdnken, Get-Together und der Doku-
mentation € 1.895,—. Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie
eine Anmeldebestatigung und eine Rechnung. Sollten mehr als zwei
Vertreter desselben Unternehmens an der Veranstaltung teilnehmen,
bieten wir ab dem dritten Teilnehmer 10% Preisnachlass. Bis zu zwei
Wochen vor Veranstaltungstermin kénnen Sie kostenlos stornieren.
Danach oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers berechnen wir
die gesamte Tagungsgebiihr. Die Stornierung bedarf der Schriftform.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers
moglich. Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
MwsSt.

Der Key Account Manager

Ich/Wir nehme(n) teil am:

 28. und 29. Mérz 2011 in Miinchen 0367864

(1 10.und 11. Mai 2011 in Disseldorf 0567865
5. und 6. Juli 2011 in Frankfurt/M. 07-67866

WS

Name/Vorname

Position/Abteilung

Name/Vorname

Position/Abteilung

Nome/Vorname J

Position/Abteilung

Firma

StraBBe/Postfach

PLZ/Ort

Telefon/Fax

@ E-Mail

Datum Unterschrift

Ansprechpartner/in im Sekretariat:

Anmeldebestatigung bitte an: Abteilung

Rechnung bitte an: Abteilung

Mitarbeiter: O BIS 100 O 100-200 O 200-500 O 500-1000 O UBER 1000

Datenschutzhinweis

Die Management Circle AG und ihre Dienstleister (z.B. Lettershops) ver-
wenden die bei lhrer Anmeldung erhobenen Angaben fir die Durchfihrung
unserer Leistungen und um lhnen Angebote zur Weiterbildung auch von
unseren Partnerunternehmen aus der Management Circle Gruppe per Post
zukommen zu lassen. Unsere Kunden informieren wir auflerdem telefonisch
und per E-Mail Gber unsere interessanten Weiterbildungsangebote, die

den vorher von lhnen genutzten Ghnlich sind. Sie kénnen der Verwendung
Ihrer Daten fiir Werbezwecke selbstversténdlich jederzeit gegeniiber
Management Circle AG, Postfach 56 29, 65731 Eschborn, unter
dotenschutz@manogementcirde.de oder telefonisch unter 06196,/4722-500
widersprechen oder eine erteilte Einwilligung widerrufen.

Anmeldung/Kundenservice )
Telefon: +49(0) 6196/47 22-700

Fax: +49(0) 6196/47 22-999 J
E-Mail: anmeldung@managementcircle.de

Internet: www.managementcircle.de/03-67864

Management Circle AG
Postfach 56 29, 65731 Eschborn/Ts.

Telefonzentrale: +49(0) 6196/47 22-0

Postanschrift:

M/BIH/K

Hier online anmelden! www.managementcircle.de/03-67864



