Kam Studium in Stromberg

Studienblock 1

1. Tag Beginn: 10.00 Uhr - Ende 18.30 Uhr
Referent: Wolfgang Göldner


10.00 - 10.15 Uhr
Vorstellung der Teilnehmer


10.15 - 11.00 Uhr
Welche Fähigkeiten und Einstellungen werden vom





Key-Account-Manager erwartet


11.00 - 12.30 Uhr
Managementaufgaben der KAM




Informieren – Analysieren - Planen – Realisieren - Controlling


12.30 - 13.30 Uhr
Mittagspause


13.30 - 15.00 Uhr
Arbeitsmethoden im KAM - Bereich





Umsatzplanung





Potenzialanalyse





Aktionsanalyse





Sortiments- und Referenzanalyse


15.00 - 15.15 Uhr
Kaffeepause


15.15 - 18.30 Uhr
Gruppenarbeiten Analyse und Planung 


ca. 19.00 Uhr

Gemeinsames Abendessen

2. Tag Beginn: 8.30 Uhr - Ende 18.30 Uhr




08.30 - 10.00 Uhr
Betriebswirtschaftliches Wissen des KAM





DB Rechnung





Kalkulation





Betriebswirtschaftlicher und wirtschaftlicher Kennzifferneinsatz

10.00 - 10.15 Uhr
Kaffeepause


10.15 - 12.30 Uhr
Jahresgesprächsvorbereitung



Welche Dinge sollten langfristig vorbereitet werden?


12.30 - 13.30 Uhr
Mittagspause


13.30 – 15.00 Uhr
Präsentations- und Verhandlungsregeln

· Preisverhandlungen

· Neukundengespräch

-      Jahresgespräch

· Listungsgespräch

15.00 – 15.15 Uhr
Kaffeepause

16.00 – 18.30 Uhr
Arbeitsgruppen Kundengespräche an Beispielen aus der 

Gruppe





Von der Analyse bis zur Verhandlung Fallstudie


Ca. 19.00 Uhr

Gemeinsames Abendessen

3. Tag Beginn: 8.30 Uhr - Ende 16.00 Uhr


08.30 – 10.00 Uhr
Präsentation der Gruppenarbeitsergebnisse (Gespräche)


10.00 – 10.15 Uhr
Kaffeepause


10.15 – 12.30 Uhr
Gruppenarbeiten zu einer Praxisfallübung





„Strategische und taktische Jahresgesprächsverhandlung“


12.30 – 13.30 Uhr
Mittagspause


13.30 – 14.30 Uhr
Kundenverträge und Gesprächsbestätigungen


14.30 – 16.00 Uhr
Die Anforderung an den KAM in der Rolle des Spezialistenkoordinators

Studienblock 2

1. Tag Beginn: 10.00 Uhr - Ende 18.30
Referent: Dirk Bachmann


10.00 -13.00 Uhr

Die Kundenkonzepte der LEH Kunden in Deutschland.





Je nach Wunsch der Gruppe auch Diskussion über Kunden aus Österreich,





Schweiz, Frankreich, England.


13.00 - 14.00 Uhr
Mittagessen


14.00 - 17.00 Uhr
Konditionsbausteine als Säulen einer Vertriebsstrategie


17.00 - 18.00 Uhr
EDV-Lösungen für den KAM





Beispiel:
Infact Workstation







DS-Profit







Baufeldt-Datenbank







Spacemanagement Software


Ca. 19.00 Uhr

Gemeinsames Abendessen

2. Tag Beginn: 8.30 Uhr - Ende 18.30



08.30 - 10.00 Uhr
Einfluss von ECR und CM auf die Arbeit der KAM


10.30 - 13.00 Uhr
Welche Kunden stellen an den KAM Anforderungen aus CM-Sicht und wie





sind die besten Lösungsansätze zu realisieren?





Gruppenarbeit SWOT-Analyse





Kunden:

Metro







DM







OBI







Lidl & Schwarz







Globus St. Wendel


Ca. 19.00 Uhr

Gemeinsames Abendessen

3. Tag Beginn: 8.30 Uhr – Ende 14.30 Uhr



08.30 - 10.00 Uhr
Auswirkungen der Konditionsstrategien der Top-Händler auf die Industrie



10.30 - 14.00 Uhr
Workshop Top Kunden






Metro






Rewe






Edeka






BBB& R





weitere Kunden nach Wunsch der Gruppe



Ca. 14.30 Uhr 
Ende (Freitag Nachmittag)

