
Inhalt	
•	 Grundlagen Key Account Management
•	 Schlüsselkundenanalyse
•	 Langfristige Kundenbindung
•	 Methoden und Werkzeuge des Key Account Managements
•	 Zielsetzung und Aktivitätenplanung
•	 Gesprächsvorbereitung, -führung und -nachbereitung

Lernziel
•	 Key Account Strategien erfolgreich anwenden 
•	 Professionelle Gesprächsführung
•	 Kundenbeziehung aufbauen und langfristig binden
•	 Mehrwerte für den Key Account darstellen

Methodik
•	 Experten-Input
•	 Praxisnahe Übungen
•	 Erfahrungs- und Wissensaustausch
•	 Fallbeispiele

Zielgruppe
•	 Fach- und Führungskräfte
•	 Key Account Manager
•	 Einsteiger im Verkauf und Vertrieb
•	 Assistenten mit Vertriebsverantwortung

Key Account Management

    Jetzt anmelden!

📧  anmeldung@akademie-wissen.de 

📞   06691 / 779 27 50
 
📠   06691 / 779 27 59

Die wichtigste Aufgabe im Key-Account-Management ist die 
Pflege der Kundenbeziehung. Eine langfristige Bindung Ihrer 
Schlüsselkunden ist aufgrund der immer größer werdenden 
Konkurrenz notwendig. In unserem Seminar lernen Sie alles über 
die Grundlagen des Key Account Managements und die erfolg-
reiche Anwendung der Strategien. Außerdem trainieren wir die 
selbstbewusste und professionelle Gesprächsführung, wodurch 
Sie Kundenbeziehungen sicher aufbauen und langfristig binden 
können.

Seminardauer
2 Tage
von 09:00 Uhr – 17:00 Uhr 
 
Teilnahmegebühr
1.390,00 € inkl. Arbeitsunterlagen 
und Tagesverpflegung und zzgl. 
MwSt. 
(1.654,10 € inkl. MwSt.) 
 
Übernachtungskosten
Entnehmen Sie bitte unseren
Standortseiten

Stornobedingungen
Kostenfreie Stornierung bis zu 21 
Tage vor Seminarbeginn


