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Revitalisieren Sie lhr KAM System in 10 Stufen.

UNSERE ZIELGRUPPE

Flihrungskrafte im Vertrieb
Vertriebsverantwortliche
Key Account Manager
Channel Sales Manager

ANMELDUNG

PREIS: € 890

EARLY BIRD Special: 2forl
2 zum Preisvon 1
bis 06.09.2019

Inklusive Methoden aus der Verkaufspsychologie
+ Anleitungen zur professionellen Gesprachstechnik.

UNSERE REFERENTEN

Michael Cetinkan. Kundenbeziehungen stehen seit
tber 10 Jahren im Mittelpunkt seiner Leidenschaft und
beruflichen Tatigkeit, derzeit ist er Vertriebsleiter der
InterConnection und der Victory Sales Academy.

Panorea Kaskani. Als Neuropsychologin liegt Ihr
Schwerpunkt auf der Ergriindung von Kauf- und
Beziehungsmotiven. Seit 2017 ist sie Konzeptleiterin
bei der Victory Sales Academy.

InterconnectionConsulting ist ein internationales Marketing-, Marktforschungs-
+ Trainingsinstitut. Nahere Informationen: www.interconnectionconsulting.com
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ORGANISATION

Ihre Ansprechpartnerin
Mag. Dominica Niton

t. +43 1 5854623-35
m: info@interconnectionconsulting.com /

UNSERE INHALTE

Wissenswertes und praktische Tools rund um das Thema Key Account Management erwarten Sie beim IC
Managementforum KAM Excellence. Wir prasentieren die KAM Excellence Methode, mit der sich héhere
Verkaufserfolge erzielen lassen und die eine komplette Anleitung zur systematischen Bearbeitung Ihrer Key
Accounts beinhaltet.

AulRerdem erhalten Sie in unserem ganztagigen Workshop einen Leitfaden zur systematischen Einrichtung

eines erfolgreichen Key Account Management-Systems in lhrem Unternehmen. Wir stellen lhnen ein 10
Stufen Programm vor, mit dem Sie lhre individuelle Strategie zur Bearbeitung lhrer Key Accounts entwickeln!

GEGLIEDERT NACH THEMEN

* Das KAM Excellence System

* Organisation + Steuerung

* Leistungsmanagement + Beziehungspflege

* Systematische Bearbeitung von Key Accounts

RLY BIRD SPECIAL )
2forl |

* Umsetzung vereinbarter MaRnahmen

* Controlling + Implementierung 5 A ]
zum Preis von

6. September 2019
KAM EXCELLENCE

IHR VORTEIL WANN: 01.10.2019

WO: Hotel Imperial

Karntner Ring 16
1015 Wien

* Professionelle Gesprachstechniken
* Prasentationstechniken

* Verkaufspsychologie

Interconnection Marketing u. Information Consulting GmbH S.2


https://www.interconnectionconsulting.com/events/kam-excellence-wien-01-10/#register

IC

KAM EXCELLENCE | 01.10.2019 | Hotel Imperial Wien Interconnection

Consulting

VORTRAGE AM VORMITTAG

Neue Perspektiven im KAM + 10 Stufen zum erfolgreichen KAM System !

Das Key Account Management ist nicht nur das Herzstlick des Kundenmanagements, es ist dartiber hinaus ein ganz
entscheidender Erfolgsfaktor eines Unternehmens, der stark von der eigenen Professionalitdt abhangt. Wir stellen
Ihnen das 10 Stufen Programm fiir KAM vor und analysieren Ansatzpunkte fir Ihr Unternehmen.

Anwendungsmbglichkeiten

Ic
sy

Systemrahmen

Starken- Aufstellen ven
Schwichen Key-AccountPlanen
Analyse

" ORGANISATION \\.‘ ' " | ANWENDUNG
STEUERUNG |

Steverungsinshrument

KAM Organisation: Die effektive Methode zur Steuerung lhrer Key Accounts

Der Erfolg von KAM hangt ganz wesentlich von organisatorischen MalRnahmen ab: Wir zeigen lhnen, wie man das
KAM erfolgreich in das Unternehmen einbindet, die Zustandigkeiten regional und inhaltlich definiert und welche
Eigenschaften ein erfolgreicher Key Account Manager mitbringen muss. Inklusive einer Analyse der
Steuerungsebenen und einer Evaluierungsstrategie.

PROJEKT- \ /  KOM- '\ / EVALUIERUNG |

i i |
QANAGEMENT Q/IUNIKATION \
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VORTRAGE AM NACHMITTAG

KAM Leistungsmanagement:
Preisargumente, Kundenprofitabilitat + der Umgang mit Entscheidern

Das Leistungsmanagement zdhlt zu den Kernparametern eines erfolgreichen KAM. Wir prasentieren ein Analysetool,
das markterfolgsbezogene, wirtschaftliche und potentialbezogene Ziele einander gegeniberstellt und das
Ressourcenmanagement beriicksichtigt.

Geschafsentwicklungsméglichkeiten

[' KONDITIONEN [ PREIS- / BUYING

| 1 1
\ARGUMENTE / \ CENTER

KAM Systematisch: Kundenstrategie: Kundenbewertung, -entwicklung und -marketing

ENTSCHEIDER ACCOUNT MANAGER

Der Vortrag analysiert Schritt fur Schritt die Kernparameter in der Systematischen Bearbeitung von Key Accounts:
Von der Potential-, liber die Chancen- bis zur Deckungsbeitragsanalyse. Darliber hinaus prdsentieren wir
Bewertungskriterien fiir Kunden, sowie Kundenentwicklungsplane und analysieren die Verhandlungsphasen.

Bewertungskriterien Kundenatirakivitat - 'CJ

\

/ BEWERTUNG [ ANALYSE [‘ \

KAM Psychologisch: Neuroselling + Verkaufen mit Herz

Condecatmabinds

Zum Abschluss prasentieren wir aktuelle Verkaufsstrategien: Wir betrachten sowohl die unterschiedlichen
Kundentypen, wie auch die Ihnen entsprechenden Verkaufsstrategien und werfen einen Blick auf das aktuelle Thema
Neuroselling, das Aufschluss Uber die Ansprache der richtigen Motive beim Kunden gibt, um
Abschlusswahrscheinlichkeiten zu erhdhen und die Kauflust zu wecken!

Das Persanlichkeitsprofil van Verkautern

[ KUNDEN- / VERHANDLUNGS |/ \

| \ |
\ TYPEN / \STRATEGIEN / wEUROSELLING /
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PROGRAMM + REFERENTEN | KUNDENSTIMMEN + REFERENZEN

DIE TIMELINE ...

09.00 Vorstellungsrunde
09.15 Einfihrung + Vortrag KAM Excellence

10.00 Vormittagskaffee ilHsive
10.30 Die effektive Methode zur Steuerung lhrer Key Accounts I 3-Gange Menii
12.00 Mittagspause Pausenverpflegung

+ elektronische
13.30 Preisargumente, Kundenprofitabilitdt + der Umgang mit Entscheidern

Unterlagen

14.30 KAM Systematisch: Ihr Analysetool zur richtigen Kundenstrategie
15.30 Nachmittagskaffee
16.00 KAM Psychologisch: Neuroselling + Verkaufen mit Herz

17.00 Veranstaltungsende

WAS UNSERE KUNDEN SAGEN ...

Das offene Gesprdich liber viele Facetten des Vertriebs hat es mir ermdéglicht, wieder einmal iiber
den Rand des eigenen , Vertriebstellers“ hinaus zu sehen. An dem Forumstag entstanden neue
Eindriicke, die sicher auch zu neuen Aktivitédten in ,,meinem* Vertrieb fiihren werden.

Joachim Rauch (Vertriebsleitung MAICO)

Die Beitrdge waren eine Auffrischung und vermittelten gleichzeitig neues
Wissen und Erkenntnisse, aufSerdem gaben sie mir die Méglichkeit zur
Selbstreflexion .

Andreas Wind (Projekt Manager DCCS)

... TEILNEHMER UNSERER MANAGEMENTFOREN
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