MANAGEMENT

Key Account Management

Glaubwaurdigkeit, Zuverlassigkeit und Vertrautheit — dies ist die Atmosphére,
welche der moderne Key Account Manager schafft. Er praktiziert das
Konzept des Trusted Advisor und erkennt durch sein gezieltes
Beziehungsmanagement nicht nur den Bedarf, sondern die vollen
Bedurfnisse seiner Kunden. Dementsprechend kann er auch das volle
Potenzial seiner Schlisselkunden ausschopfen.

Schliisselkunden professionell und nachhaltig betreuen

Ein modernes Key Account Management ist die Antwort auf die heutigen
Herausforderungen im Umgang mit Schlisselkunden. Diese wollen einen
vertrauenswirdigen Partner und meiden deshalb Verkaufer. Lernen Sie in
diesem Seminar, wie Sie mit dem Trusted Advisor-Konzept die vollen
Profit-Potenziale lhrer Key Accounts erschliessen.

Nachste Durchfiihrungen Details

10.06.2027 bis 11.06.2027 in Thalwil
30.11.2027 bis 01.12.2027 in Thalwil

Bestatigung/Zertifikat

Teilnahmebestatigung

Typ

Beschreibung Seminar 2 Tage

Ihr Praxis-Nutzen Veranstalter

. . . . . ZfU International Business School
e Sie nutzen die Logik des Trusted Advisor-Konzeptes fur eine

nachhaltige Beziehungspflege zu Ihren Schlusselkunden.

Sie wissen, was ein Kunde zum Key Account macht und wo bei
Schlusselkunden die Grenzen des klassischen Verkaufens liegen.
Sie verstehen den tatséchlichen Kundennutzen lhrer Leistungen und
werden vom Lieferanten zum unersetzlichen Partner.

Sie bauen auf der Basis von Glaubwurdigkeit, Zuverlassigkeit und
Vertrautheit eine partnerschaftliche Kundenbeziehung auf.

Inhalte des Seminars

Warum Kunden Partner wollen — und Verkaufer meiden

Rolle und Mindset des Trusted-Advisors

Fir den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance

Die 3 Analyse-Ebenen

Wertstromdesign — Den tatséchlichen Kundennutzen lhrer
Leistungen verstehen

Beratung und Einwandbehandlung

Offering und Verhandlung: Das Angebot als finale Inszenierung
verstehen

Zielgruppe

Geschaftsfuhrer, Vertriebsfihrungskrafte, Key Account Manager und
Marketingleiter, welche das vorhandene Umsatzpotenzial bei Ihren
Kunden voll abschdpfen méchten.

Inbegriffen

Dokumentation, Mittagessen,
Pausenverpflegung

Zielgruppe
Geschéftsfuihrer, Personalleiter,

Unternehmensberater, Unternehmer,
Verkaufer

Referent/innen

Andreas Kuhn
Reto Freitag

Veranstaltungsort

Hotel Sedartis, Bahnhofstrasse 15-16,
8800 Thalwil (Lageplan/Routenplaner)

Preis
CHF 2'980.00



https://www.google.ch/maps/place/Sedartis/@47.2955319,8.5659357,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0x3d63a90ebeeccf49

Arbeitsmethode

Sie lernen die Schritte zum Aufbau und zur Optimierung eines
systematischen Key Account Managements interaktiv in einer
Kombination aus Impulsreferaten und Workshops. Ein Best Practice
Case, sowie Diskussion und Erfahrungsaustausch stellen den direkten
Lerntransfer sicher.

Seminarzeiten

1. Tag: 09:00 - 17:30 Uhr

2. Tag: 08:30 - 17:30 Uhr

Anmeldung

Melden Sie sich jetzt schnell und einfach an auf:https://www.seminar-
portal.ch/key-account-management.htmi



https://www.seminar-portal.ch/key-account-management.html?utm_source=pdf&utm_medium=referral&utm_campaign=event-pdf
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