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Seminare - Trainings - Workshops
fir die Getrankebranche

Die Branchenexperten:

KONZEPTS Efter

SERVICE L@ Portm

HINTERGRUND UND ZIELSETZUNG DES TRAININGS

Getranke sind eine spannende, interessante und lebendige Warengruppe...
Getranke verkorpern Lebensstil...

Getranke bedeuten Genuss und Emotionen...

Der Verkauf von Getranken begeistert...

Entscheidend fiir den Verkaufserfolg sind im Wesentlichen jedoch andere Faktoren
¢ Wie gut kenne ich meinen Handelspartner, sein Umfeld und seine Bedurfnisse?
e Kenne und beherrsche ich die einzelnen Stufen, Tools und Methoden eines professionellen Key Account Managements?
e Kenne ich die Strategie und Prozesse meiner Handelskunden in der Kategorie Getranke und

welche Lésungen kann ich bieten?
Der Key Account Manager erkennt und generiert langfristige strategische Potenziale fiir sein Unternehmen bei seinen
Kunden. Eristin der Lage, seine Key Accounts strategisch zu managen, um so das bestmdogliche Ergebnis zu erzielen.

STRUKTUR, TRAINER, (RGANISATION

Das Training erfolgt in zwei 2-tagigen Trainingsblécken mit folgenden Trainings-Bestandteilen:

o Darstellung und Erklarung von Grundlagen, Methoden, Tools,...

« Interaktive Sequenzen

« Erarbeitung von Themen, Aufgaben und Ubungen in Gruppen sowie individuell

« Ubungen mit dem Trainer als Sparrings-Partner

¢ Coaching-Sequenzen

Struktur und Ablauf der Trainings sind komplett auf Interaktion und aktive Einbindung der Teilnehmer ausgerichtet.

DER TRAINER:

Jochen Etter war selbst 15 Jahre in der Getrénkebranche tatig.
Er verfiigt (iber operative wie auch Fiihrungserfahrung in allen
Bereichen des Vertriebs bis hin zum General Manager und
alleinvertretungsberechtigten Geschaftsfiihrer der deutschen
Tochter von Heineken, eines der weltweit groBten Unternehmen
der Getrankebranche.

Kontakt:
etter@etterundpartner.com, Tel +49 (0)171 703 88 55

M7 DIE CRGANISATION:

| v Dieter Klenk ist seit Jahrzehnten erfolgreich tatig in der

% Entwicklung und Organisation von Netzwerkplattformen und

4 Events in der Getrénkebranche. Er versteht sich als Mentor,

-@ Impulsgeber, kreativer Kopf und Katalysator zur Umsetzung
/) 4 von Ideen, Strategien und Konzepten.

Kontakt:
klenk@konzeptservice.info, Tel +49 (0)791 4 74 41

TEUNEHMER INVESTITION

Die Teilnahmegebiihr fiir das komplette Trainingsprogramm betragt:
Pro Trainingsblock je 2 Tage 1.475 € = gesamt 2.950 € pro Teilnehmer
Das Praxistraining ist nur en bloc = Trainingsblock A und B buchbar
Die Preise verstehen sich zzgl. Mwst.

Darin enthalten sind:

» Tagesverpflegung e Seminarunterlagen e Teilnehmerurkunde

Die Hotelbuchung und Zahlung der Ubernachtung erfolgt durch die
Teilnehmer in Eigenregie.

Trainingstermine und -Orte:
Trainingsblock A: 02./03. April 2019 Hiinfeld / Fulda
Trainingsblock B: 14./15. Mai 2019 Ilshofen / Crailsheim

Veranstalter:

KONZEPT & SERVICE marketing + eventmanufaktur GmbH
Im Hauslesacker 8 - 74538 Rosengarten

Telefon +49 (0) 791 47 441 * Fax +49 (0) 791 47 442
www.konzeptservice.info

E-Mail: kontakt@konzeptservice.info
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TRAININGSBLOCK A — 2 TAGE

Professionelle Methoden und Tools zur
strategischen und langfristigen Kundenentwicklung

A [_J

TRAININGSBLOCK B — 2 TAGE

Professionelle Verhandlungs- und
Jahresgesprachsfiihrung

Den Handel kennen und verstehen

[0 Der Handel heute und sein Umfeld, Trends und Veranderungen im Handel

[0 Bedarfe und Entscheidungswege im Handel

O Aufgaben und ,Zwange" des Einkdufers / Category Managers auf der Handelsseite
O Anforderungen des Handels an seine Ansprechpartner aus der Industrie

Konsequenzen fiir die Getrankebranche

O Warum Key Account Management?

O Ziele, Aufgaben und Strukturen im Key Account Management
[0 Methoden und Tools im Key Account Management

Aktuelle Trends und Entwicklungen in der Getranke-Branche
O Was bedeuten diese fiir den Handel, den Einkaufer, den Category Manager?
[0 Was bedeuten diese fiir die Arbeit des Key Account Managers in den Handelszentralen?

Die 5 Stufen eines erfolgreichen Key Account Managements
O Analyse .. Planung .. Umsetzung .. Koordination .. Controlling ..
[0 Definition der richtigen Schwerpunkte .. Steuerung der Prozesse ..

Category Management
[0 Kategorie-Rollen und -Strategien in der Warengruppe Getranke

Strategien des Handels und der Getrankehersteller

O Marketing-Mix-Instrumente der Getrankehersteller

O Handelsmarketing-Mix-Instrumente des Handels

0 5PplusS© - Konformitdten .. Konvergenzen .. Kollisionen ..

Steuerungs-Kennzahlen des Handels
[0 Welches sind die wesentlichen Kennzahlen?
0 Warum muss ein Key Account Manager diese kennen und damit umgehen kénnen?

Professionelle Tools und Methoden fiir eine erfolgreiche Kundenentwicklung

[0 Der Strategische Key Account Planungs- und Umsetzungsprozess - SKP©

[0 Informations-Pool .. Analyse der Kunden-Strategie (Bereich Getranke) .. SWOT-Analyse ..
[0 Erkennen und Ausschopfen von Potenzialen .. MaBnahmenplanung ..

O Evaluierung der MaBnahmen .. Priorisierung .. Strategie- und Umsetzungsplan ..

Kompetenz-Profil des Key Account Managers

[0 Die 4 Kompetenz-Felder: Wo liegen die relevanten Anforderungen im Key Account Management?
O Analyse der Kompetenzfelder: Starken — Schwachen — Potenziale

[0 MaBnahmen zur Weiterentwicklung

DIE ZIELGRUPPE

Das Praxis-Training wurde fiir Unternehmer und Mitarbeiter aus der Getrankebranche entwickelt,

die verantwortlich Key-Account-Kunden im Handel und/oder dem GFGH betreuen.

¢ Key Account Manager

e Verkaufsleiter mit Kundenverantwortung

e Inhaber oder Geschaftsfiihrer, die selbst Key-Account-Kunden betreuen

e Mitarbeiter im Innendienst, die in die Betreuung von Key-Account Kunden eingebunden sind.

Grundlagen und Voraussetzungen erfolgreicher Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung
0 Die 8 Phasen einer Verhandlung

O 6 Regeln fiir eine erfolgreiche Verhandlung

O Grundlagen einer professionellen Vorbereitung

Abgrenzung Verhandlungen versus Jahresgesprache

Der Handelspartner

[0 Die Rolle des Lieferanten insgesamt und spezifisch im Jahresgesprach

[0 Die Preis- und Konditions-Kalkulation des Handels

[0 Wie bereitet sich der Einkaufer auf Verhandlungen und Jahresgesprache vor?
Professionelle Vorbereitung von Verhandlungen

O Analyse .. Zieldefinition .. Vorgehensweise

O Erarbeitung einer Strategie fiir eine Verhandlung oder ein Jahresgesprach

[0 Ideal- und Ausstiegspunkt .. Messlatte .. Optionen und taktische Alternativen
O Taktische Vorbereitung: Inhaltsebene - Prozessebene - Personliche Ebene

Der Strategische Verhandlungsplan
Forderungen und Argumentation
[0 Formulierung meiner Forderungen, wie begegne ich den Forderungen des Handelspartners?
O Aufbau einer erfolgreichen (Gegen-)Argumentation
0 Umgang mit Gegenargumenten - Abbau von Einwanden, Erkennen und Auflésen von Vorwanden
Sach- und Beziehungsebene
[0 Das ,Gesprachsfeld" des Verhandlungspartners kennen und nutzen
[0 Die 4 Seiten einer Botschaft - AuBerung und Innerung - Empfanger orientierte Kommunikation
Verhandlungs-Strategie und Taktik
O Umsetzung der definierten Strategie und Taktik in der Verhandlung
O Einsetzen von Alternativ-Strategien und -Taktiken
O Taktiken und Tricks meines Verhandlungspartners: Kennen - Erkennen - Reagieren
Verhandlungsstil
[0 Erkennen und Analysieren des Verhandlungsstils meines Verhandlungspartners
[0 Situatives Steuern meines Verhandlungsstils
Typologie und Verhandlungsfiihrung
O Die eigene und die Typologie meines Verhandlungspartners
0 Zusammenhang zwischen Typologie und Verhandlungsstil und -fiihrung
[0 Bessere Verhandlungsfiihrung durch Kennen der Typologie
meines Verhandlungspartners
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