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Kurzbeschreibung
Die Bezeichnung Key Account Manager ist

zu einem Modewort in vielen Vertriebs-
branchen geworden. Was ein Key Account
Manager (KAM) wirklich ist und welche
Anforderungen an ihn gestellt werden, be-
antworten wir in unseren KAM-Trainings.
Wir berUcksichtigen zum einen die strategi-
sche Bearbeitung von Markt und Kunden
durch den KAM, zum anderen die taktischen
Fahigkeiten zu konsequentem und nach-
haltigem Beziehungsmanagement. Der KAM
tragt die Verantwortung fiir die Entwicklung
seiner Kunden und der Kundenbeziehung.
Seine Funktion als Berater der Entscheider
auf der Kundenseite geht Uber eine reine
Reinverkaufsstrategie weit hinaus. Bei dieser
Aufgabe steht der KAM immer komplexeren
Kundenstrukturen und Taktiken gegenUber.

Das KAM-Training beant-
wortet folgende Fragen:

Was bedeutet Key Account Management?
Welche Anforderungen stellt diese Aufgabe
an mich und mein Umfeld?

Was muss ich Uber meine Kunden wissen?
Wie plane ich strategisch meine
Kundenbeziehungen?

Wie bereite ich mich auf Jahresgesprache
und Verhandlungen richtig vor?

Was bedeutet Beziehungsmanagement?
Wie wird sich die Kunden-/Lieferanten-
beziehung in der Zukunft andern?

Hintergrund

Ein Key Account Manager hat bei seiner
Arbeit im Markt wenige ,, 1:1-Situationen”
(z.B. Gesprache, in denen nur ein Kunde
dem KAM gegenUbersitzt).

Seine Aufgabe verlangt die Koordination
diverser Schnittstellen auf der Kundenseite
und im eigenen Unternehmen. Er ist bei
dieser Aufgabe oft Anwalt des Kunden —
und sollte jedoch nie vergessen, wer sein
Arbeitgeber ist. Er fihrt Meetings mit Teil-
nehmern, die ihm nicht hierarchisch unter-
stellt sind. Um diese Aufgabe kompetent
leisten zu konnen, braucht er Kenntnisse
Uber Moderation, Prasentation, Gruppendy-
namik, Konfliktmanagement, Dialektik, Pro-
jektmanagement und Verhandlungstechni-
ken. Nur mit einer ausreichenden strategi-
schen Basis wird er in allen Situationen auch
souveran reagieren kénnen.
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Taktik: das zweiteilige
Jahresgesprach
In lhrem Training arbeiten wir intensiv mit

einer Verhandlungsstrategie fur zweiteilige
Jahresgesprache. Sie planen ausgehend vom
Verhandlungsziel das Vorgesprach und die
eigentliche Verhandlung.

Im Training setzen wir so oft wie méglich
reale zukinftige Falle von Jahresgesprachen
als Lernfelder um. Sie beschreiben den
Praxisfall. Zusammen mit der Gruppe und
dem Trainer erarbeiten Sie die Gesprachs-
strategie. Sie setzen den Fall als Gesprachs-
training mit Videoanalyse und intensivem
Feedback um.

Definition Taktik

Tak|tik

[gr.-fr.; ., Kunst der Anordnung und
Aufstellung”]

Auf genauen Uberlegungen basierende, von
bestimmten Erwdgungen bestimmte Art
und Weise des Vorgehens

Berechnendes, zweckbestimmtes Verhalten
Die planvollen Einzelschritte im Rahmen
eines Gesamtkonzeptes (Strategie)

Die abgebildeten Beispiele (rechts) zeigen
einen Ausschnitt der taktischen Inhalte.
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Definition Strategie
Strajte|gie
[gr.-lat.(-fr.)] die; -, ...ien

Genauer Plan des eigenen Vorgehens, der
dazu dient, ein militarisches, politisches,
psychologisches oder dhnliches Ziel zu
erreichen.

In diesem Plan wird versucht, diejenigen
Faktoren, die in die eigene Aktion hinein-
spielen kénnten, von vornherein einzukal-
kulieren.

Key Account

Kundendossier (oben)
Umfassende Dokumentation (ber den Key Account

und die handelnden Personen bei diesem Kunden.

Portfolioanalysen (rechts)

Werkzeug zur Analyse und Strategieableitung von
Mérkten, Segmenten, Kundenpotentialen und
Wettbewerbssituationen.

Strategie: Beispiele fiir Tools
im Key Account Managent
Advantos verfugt tber eine Reihe von Ana-
lyse- und Strategietools fur Ihre Arbeit als
KAM. Abgestimmt mit Ihrer Fihrung und
dem Controlling setzen wir die wirkungs-
vollsten im Training ein. Bei Bedarf unter-
stitzen wir Sie bei der Implementierung in
lhre Ablaufe und Prozesse.
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Start/Anfrage Umsetzung

telefonisches
Interview

MaBnahme
Vertriebstraining

Passgenau, nachhaltig, verzahnt!

Start/Anfrage Vorbereitung
telefonisches Erfassung

Interview

Abstimmung

Resiimee
Konzeption
Zielabgleich/
Lernbilanz

Kontakt aufnehmen!

advantos Training - Beratung - Coaching

E-Mail
Internet
KAM-Training

Telefon

oder
international
Fax

Adresse

info@advantos-training.eu
www.advantos-training.eu
www.advantos-training.eu/
leistungsuebersicht-training/
key-account-manager.html/

0700 ADVANTOS

0700 .23 82 68 67
+497181.93298 32
+49 7181 .93 26 38

Trollblumenweg 2
D-73614 Schorndorf

Resiimee
Training
Zielabgleich

Umsetzung
MaBnahmen
Trainings

Resiimee

Uberpriifung des

Zielkurses
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