
VIELE TRAININGS FÜR DEINE 
INDIVIDUELLE AUSBILDUNG

KEY ACCOUNT MANAGER:IN

Trainings 

Alle passenden Trainings auf einen Blick



Dafür stehen wir
SO ARBEITEN WIR

Über uns
PARTNERSCHAFT AUF AUGENHÖHE
Wir arbeiten nicht „für“, sondern mit 
dir – als Sparringspartner, Impulsgeber 
und Mitdenker.

INNOVATION TRIFFT ERFAHRUNG
Mit frischen Ideen, kreativen und 
innovativen Tools und über 20 Jahren 
Erfahrung in Gesundheitswesen,  
Mittelstand und Industrie.

DER MENSCH IM MITTELPUNKT
Haltung vor Technik. Vertrauen vor 
Methode. Entwicklung beginnt immer 
beim Menschen.

Wir holen dich individuell ab und nehmen dich mit in eine 
strukturiertere sowie effizientere und erfolgreichere Herange-
hensweise und praktische Umsetzung in deinem Arbeitsalltag.

Unsere Real Life Trainings und Coachings sind geprägt von 
authentischem, partnerschaftlichem Miteinander und einer 
entspannten, vertrauensvollen Arbeitsatmosphäre. Es darf 
nicht nur gelacht werden – es soll gelacht werden.

Unser Antrieb ist die gemeinsame Gestaltung deiner Zukunft 
und deines Erfolges. 

Alle unsere TrainerInnen (zertifiziert nach §75 AMG), Coaches, 
ModeratorInnen und BeraterInnen haben langjährige  
Berufs- sowie eigene Führungserfahrung im deutschen  
Gesundheitswesen. Somit stehen authentische, kompetente 
und „kritische“ PartnerInnen an deiner Seite.

Kontakt
MOBIL	 +49 175 5978052 
INFO@SEMPERAVANTI.DE

Inhaber: Volker Böhning
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HYBRID

FACE-TO-FACE 
TRAINING

LIVE ONLINE
TRAINING

PODCAST
TRAINING

VIDEO
TRAINING

DU ENTSCHEIDEST

Trainingsstufen 
OPTIMALE GRUPPENGRÖSSE 
PRO TRAINING:
Min. 4 Personen – max. 12 Personen

WÄHLE DAS PASSENDE FORMAT 

Trainingsumsetzung 
Wir bieten unsere Trainings in unterschiedlichen  
Formaten an. Sie sind als Face-To-Face-, Live Online-,  
Hybrid-, Podcast- oder Video-Training umsetzbar. 

Wir eruieren gemeinsam mit dir, welches Format für 
deine Situation am besten geeignet ist. 

Viele unserer Trainings sind in drei Trainingsstufen  
aufgeteilt, die aufeinander aufbauen: 

BASIC , ADVANCED  und PROFESSIONAL .

Optimalerweise startest du mit unserem Basic-Training,  
belegst darauffolgend unser Advanced-Training und  
abschließend unser Professional-Training.
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REAL-LIFE-TRAINING
Alle unsere Trainings/Workshops 
beinhalten Praxis-Exkurse –  
also realitätsnahe, authentische 
Szenario-Übungen.

NACHHALTIGE WIRKUNG 

Trainingsablauf
Unsere Trainings sind so konzipiert, dass sie aufein-
ander aufbauend jeweils aus einem Wechsel  
zwischen interaktivem Training sowie Umsetzungs- 
und Selbststudienphasen bestehen. 

Bereits vor dem ersten Training findet ggf. ein  
60-90 minütiges Kick-Off-Meeting statt.  
Dieses dient der gezielten Vorbereitung der Teilneh-
menden, dem gegenseitigen Kennenlernen und  
der Klärung offener Fragen.

Unsere Trainings beginnen zumeist mit den 
Selbststudienphasen, für die die Teilnehmenden 
von uns ein Pre-Read mit Impulsen und Aufga- 
ben erhalten. Diese bearbeiten die Teilnehmenden 
eigenständig und bereiten sich damit auf das im 
Anschluss folgende Training vor. 

In den Pre-Read + Selbststudienphasen steht bei 
Fragen der/die TrainerIn jederzeit zur Verfügung.

Darauf folgt das eigentliche Training, dessen Inhalte 
auf Basis deiner Wünsche ganz individuell konzipiert 
werden. Die in dieser Broschüre jeweils aufgeführten 
Ziele und Inhalte sind beispielhaft. 

Abschluss des Trainingsprozesses ist das sog. Best 
Practice Café, das vor allem häufig zur Sicherung 
der Nachhaltigkeit eingesetzt wird. Dieses findet ca. 
3 Wochen nach dem letzten Training statt.  
In dieser ca. 60-90 minütigen Live Online Session 
tauschen die Teilnehmenden ihre „Best Practices“  
aus. Frei nach dem Motto: von- und miteinan-
der lernen.

Nach dem Best Practice Café kann nach Bedarf  
ein Refresh nachgeschaltet werden. Es dient dem  
interaktiven Vertiefen des bisher Gelernten zur 
Sicherung der Nachhaltigkeit.
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KENNTNISSE 
ERWEITERN. 
FÄHIGKEITEN 
OPTIMIEREN.

Sehr geehrte/r LeserIn,

deine wichtigsten KundInnen sollten so optimal wie 
möglich betreut werden. Das geschieht in Zeiten 
crossfunktionalen Arbeitens durch das Key Account 
Management. Die Implementierung dieser Ebene in 
dein Unternehmen gewährleistet eine strukturierte 
und koordinierte Betreuung deiner sogenannten 
SchlüsselkundInnen – ganz egal ob es sich dabei um 
Einzelpersonen, Organisationen, Verbände, andere 
Unternehmen oder eine Klinik handelt.

Key Account ManagerInnen gehen auf die besonde-
ren Bedürfnisse der KundInnen ein und können den 
Service, die Dienstleistung oder die Produkte ihres 
Unternehmens entsprechend gestalten und steuern.

Du suchst dir die Trainings aus, die du für 
deine (zukünftigen) KAM benötigst und 
in Vorgesprächen eruieren wir mit dir 
gemeinsam, welche genauen Ziele und Inhalte 
das jeweilige Training enthalten soll. Darauf 
basierend gestalten wir die auf deinen Bedarf 
zugeschnittene Konzeption.

Dein Unternehmen investiert gezielt, wo es nötig 
ist. Deine (zukünftigen) KAM investieren ihre Zeit 
höchst effizient und orientiert am Bedarf.
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•	 Meine Rolle als KAM

•	 �Changemanagement 
Wie gehe ich mit dem Wechsel um?

•	 �Erwartungen meines Unternehmens  
an mich

•	 �Meine Erwartungen an mich  
und an meine KollegInnen

•	 �Meine Bereitschaft zur Leistung

•	 �Meine Motivation für diesen Job

•	 �Meine Ziele – meine Verantwortlichkeiten

•	 �Mein Schnittstellenmanagement 

•	 �Arbeiten im Team/in einer Crew

1

DIE BASIS FÜR DAS  
ROLLENVERSTÄNDNIS 

Deine Rolle  
als KAM 

Wir empfehlen:

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE

�THEMENSCHWERPUNKTE 
1 TAG

REFLEKTIERT  
STARTEN.

SPEZIA
LTRA

IN
IN

G
S
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ALS PARTNER:IN AUF AUGENHÖHE 

Trusted Associate

GUTE BEZIEHUNGEN  
MIT MEHRWERT.

Wir empfehlen:

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE

SPEZIA
LTRA

IN
IN

G
S
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Im Zentrum dieses Trainings steht die Transforma-
tion von der Informationsquelle hin zum/r echten 
PartnerIn auf Augenhöhe.  
Im Training lernst du, wie du Vertrauen aufbaust, 
Mehrwert sichtbar machst und in Diskussionen 
souverän auftritts.

Dabei verbinden wir Mindset-Arbeit mit wissen-
schaftlich fundierten Methoden (u. a. Robert B. 
Cialdini, Albert Bandura, Amy Edmondson) und 
praxisnahen Übungen.

ZIELE DES BASIC TRAININGS
Die Teilnehmenden verstehen die Philosophie 
des „Trusted Associate“, reflektieren ihre eigene 
Rolle als MSL kritisch und entwickeln kommu-
nikative, empathische und vertrauensbildende 
Kompetenzen, um langfristige, wissenschaftlich 
fundierte Beziehungen zu Key Stakeholdern zu 
intensivieren und auf Augenhöhe zu kommuni-
zieren.

BASIC 	PRE-READ

•	 Reflexion: In welchen Situationen habe ich 
bereits wie ein Trusted Associate agiert?

•	 Impulstext: Was bedeutet „Trusted  
Associate“ eigentlich?

•	 Analyse: Wo werde ich noch als  
Datenlieferant wahrgenommen?

•	 Vorbereitung: Bringe ein reales Arztgespräch 
mit, das im Training bearbeitet werden kann.

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE 	 Die Philosophie des Trusted Associate

•	 Rolle & Selbstverständnis als Trusted Associate

•	 Vertrauen aufbauen & psychologische Sicherheit

•	 Fragetechniken & Gesprächslenkung

•	 Trusted-Associate-Canvas als Praxis-Tool

TRU
STED

 A
SSO

CIATE
SPEZIA

LTRA
IN

IN
G

S
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ADVANCED  PRE-READ

•	 Reflexion: Welche Elemente aus dem  
Basic-Training habe ich bereits angewandt?

•	 Impulstext: Auf Augenhöhe in herausfordern-
den Situationen

•	 Vorbereitung: Notiere ein Beispiel, wo du in 
einer Diskussion Mehrwert schaffen wolltest, es 
dir aber schwerfiel.

•	 Aufgabe: Sammle eine Gesprächssituation, in 
der Storytelling oder Debating hilfreich gewesen 
wäre.

ADVANCED  	�THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE 	 Fähigkeiten vertiefen

•	 Value-Driven-Alignment 

•	 Account- und Stakeholder-Management 

•	 Impactful Debating & Argumentationsstärke

•	 Business & Data Storytelling

•	 Crossfunktionales Arbeiten im Netzwerk 

•	 Trusted-Associate-Canvas 
Vertiefung und Anwendung

ZIELE DES ADVANCED TRAININGS
Die Teilnehmenden vertiefen ihre Fähigkeit, als strategische, vertrauenswürdige 
PartnerInnen auf höchstem wissenschaftlichen Niveau zu agieren. Sie lernen, 
aus ihrer Rolle heraus Einfluss zu nehmen, Stakeholder-Ökosysteme zu verstehen 
und gemeinsam mit ÄrztInnen, Market Access und weiteren Stakeholdern echten  
crossfunktionalen wissenschaftlichen Mehrwert zu gestalten.

TRU
STED

 A
SSO

CIATE
SPEZIA

LTRA
IN

IN
G

S
KEY ACCOUNT MANAGER:IN  |  TRAININGS  |  SEITE 10



GEKONNT  
PRÄSENTIERT.

Gute Reden, ob geplant oder spontan, leben von 
rhetorischen Kniffen und dem gekonnten Einsatz 
von Körpersprache. Wer sein Publikum begeistert, 
der wird gehört, kommt schneller zum Ziel und 
leitet erfolgreich Präsentationen, Veranstaltungen, 
Meetings und Teams.

FOLGENDE FRAGEN WERDEN U.A.  
IM TRAINING BEANTWORTET:

•	 Wie wirke ich sicher und souverän?

•	 Wie variiere ich meine Stimme im Tempo,  
in der Tonhöhe und Melodie?

•	 Wie sieht die optimale Körperhaltung aus?

•	 Wie gehe ich mit (kritischen) Fragen um?

ÜBERZEUGEND UND  
ZUHÖRERORIENTIERT 

Rhetorik

Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

KO
M

M
U

N
IK

ATIO
N
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•	 �Authentische, verständliche  
und strukturierte Präsentation

•	 Überzeugend im Auftritt

•	 �Wirkmechanismen im Zusammenspiel 
Inhalt, Tonalität, Körpersprache

•	 Zielgerichteter Einsatz von Körpersprache

•	 �Stark und charismatisch in der Stimme 
Höhe, Lautstärke, Melodie, Tempi

•	 �Leitfragen-Algorithmus 
Die vorbereitende Checkliste

•	 �Rhetorische Stilmittel 
Grundlagen und Einsatz

•	 �Die gezielte Pause 
Das bringt Souveränität und verstärkt meine 
Argumentation

•	 �Medieneinsatz und Visualisierung 
Botschaften greifbar machen

•	 �Aufbereitung komplexer Sachverhalte 
Der Erfolg entsteht mit der präzisen Vorberei-
tung

•	 �Kommunikationsbrücke 
Eine Verbindung zum Publikum herstellen

•	 Positiver Umgang mit Lampenfieber

•	 Meine persönlichen „Next Steps“

•	 Situative Übungen

•	 Das Publikum interaktiv einbinden

•	 �Krisenmanagement 
�Toolbox zum professionellen Umgang  
mit Pannen und Kritik

•	 Umgang mit kritischen Fragen

•	 Störer im Publikum

•	 �Grundlagen der Moderation 
Diskussionen nach einer Präsentation  
zielführend lenken

•	 Fragetechniken als Stilmittel

•	 �Sensitive Wahrnehmung des Publikums 
Zuhörer-Emotionen deuten und nutzen

•	 �Souveränitätssteigerung 
Selbstbewusstes Auftreten, kluge Reaktionen

ADVANCED  	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE 	 Sicher vorbereitet

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE 	 Gekonnt präsentieren

WIR EMPFEHLEN HIERZU PASSEND  
UNSER KOMMUNIKATIONSTRAINING:

semperavanti.de/training/kommunikation

RH
ETO

RIK
KO

M
M

U
N

IK
ATIO

N
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DATEN  
GREIFBAR  
MACHEN.

Das Geschichtenerzählen ist seit ca. 40.000 Jahren ein 
wichtiger Bestandteil der Gesellschaft. Geschichten 
helfen dabei, komplexe Sachverhalte einfacher und nach-
haltiger zu verstehen und Emotionen zu wecken.

Prof. Jennifer Aaker (Univ. of California) hat in ihren 
Studien herausgefunden, dass durch optimalen Einsatz 
des Storytellings der/die GesprächspartnerIn die Informa-
tionen sogar bis zu 22 Mal so intensiv in seiner Erinne-
rung behält, als wenn die Fakten rein digital präsentiert 
worden wären.

Durch zunehmende Komplexität steigt das Risiko, dass 
GesprächspartnerInnen nicht mehr folgen können und 
gedanklich aus dem Gespräch aussteigen. Und genau 
dem wirkt das Storytelling entgegen.

ES STELLEN SICH SOMIT  
FOLGENDE FRAGEN:

•	 Was alles bleibt wie bei meinem 
Gegenüber in der Erinnerung?

•	 Was muss ich tun, damit ich mit meinen 
(fachlichen) Aussagen noch besser 
und noch emotionaler bei meinem 
Gegenüber ankomme, noch gezielter 
überzeuge und noch nachhaltiger in 
Erinnerung bleibe?

•	 Wie schaffe ich es, dass meine Fakten 
für mein Gegenüber erlebbarer und 
„griffiger“ werden?

FAKTEN OPTISCH ATTRAKTIV  
UND EMOTIONAL PRÄSENTIEREN​

Business Storytelling
Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

KO
M

M
U

N
IK

ATIO
N
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SEITE 14 | TRAININGS & WORKSHOPS | MSL, MEDICAL ADVISOR UND MEDIZINISCHE ABTEILUNGEN

DATA STORYTELLING

Hier geht es darum, Datenerkennt-
nisse sichtbar zu machen und eine 
emotional erlebbare Datenstory zu 
entwickeln. Die Grundbausteine 
hierfür: Datenanalyse, Datenvisua-
lisierungen und textuelle Elemen-
te.Case 

STORYTELLING

Fälle aus Praxis und Klinik sind an 
Emotionalität kaum zu überbieten. 
Hier macht es Sinn, Zahlen-Daten-
Fakten mit emotionalem Case 
Storytelling zu verbinden. Studien-
daten werden plötzlich greifbarer, 
plausibler, realitätsnäher und vor 
allem emotional berührender.

VISUAL STORYTELLING

Bindest Du (Studien)Daten in eine 
emotionale Story ein und unter-
stützt das Ganze in deiner Präsen-
tation/deinen Unterlagen visuell 
ansprechend – in einem harmoni-
schen Zusammenspiel von Farben, 
Schriften, Bildern und Grafiken – , 
werden die Fakten nachweislich 
besser aufgenommen. 

•	 �Sinn einer Story 
Was bringt mir Storytelling  
eigentlich?

•	 Der rote Faden

•	 �Storyboarding 
Gesprächs-Drehbuch  
praktisch bauen

•	 �Data-Storytelling 
Daten und Emotionalität –  
wie passt das?

•	 �Präattentive Maßnahmen 
Und die Daten fallen ins Auge

•	 Visual Storytelling

•	 Weiterentwicklung  
meiner Story

•	 �Story in 3 Akten 
Heldenreise und andere  
Handlungsstränge

•	 Case Storytelling

•	 Mein Fall aus der Praxis

•	 Didaktik und Methodik

•	 �Meine Story in 20 Sekunden  
auf den Punkt gebracht 
Elevator Pitch – Die große Idee

•	 �Storytelling mit dem  
Sparkline-Canvas

•	 Story-Entwicklung  
mit dem Canvas

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	

BU
SIN

ESS STO
RY

TELLIN
G

KO
M

M
U

N
IK

ATIO
N

KEY ACCOUNT MANAGER:IN  |  TRAININGS  |  SEITE 14



•	 �Konflikte 
�Definitionen und Grundlagen

•	 �Konflikteskalation  
Wie sich ein Konflikt dynamisch entwickelt

•	 Kommunikation in konfliktären Situationen

•	 �Konfliktverhalten  
Es hat auch etwas mit mir zu tun

•	 �Meine Konfliktlösung – Deeskalation 
Nutzen für beide Seiten

•	 �Wertschätzende Kommunikation – gerade  
dann, wenn es heiß her geht.  
(Prof. M. Rosenberg)

•	 �Konfliktmoderation 
LösungshelferIn zwischen zwei Parteien

KONSTRUKTIV UND  
SOUVERÄN KRITISCHE  
SITUATIONEN MEISTERN

Konfliktlösung

In crossfunktionalen Teams (CFT) mit unter-
schiedlichsten Interessen und innerhalb  
diverser Netzwerke sind Konflikte oder 
Meinungsverschiedenheiten vorprogram- 
miert und auch völlig normal.  
Als Key Account ManagerIn mit diversen 
Schnittstellen lassen sich durch die  
Erkennung und dem Einsatz des richtigen 
Handwerkszeugs brisante Situationen 
deeskalieren oder sogar vermeiden. Fazit: 
Alle profitieren.

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE

Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

KO
M

M
U

N
IK

ATIO
N
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MEHR(WERT)  
SCHAFFEN.

SIE ENTWICKELN UND  
MIT IHNEN ARBEITEN 

Netzwerken

Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE
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•	 �Bedeutung von Netzwerken 
Weshalb können Sie mir größten  
Nutzen bringen?

•	 �In- und externe StakeholderInnen im System 
Rollen und Funktionen

•	 �Das gesamte Stakeholder-System 
Ein komplexes Netzwerk 

•	 Entwicklung/Aufbau von Netzwerken

•	 �Wie lerne ich in Netzwerken zu arbeiten?  
Worauf kommt es an?  
(Mit konkreten Beispielen)

•	 �Mein Nutzen für meine Netzwerke 
Was kann ich bieten?

•	 �Mein Nutzen an meinen Netzwerken 
Was habe ich davon?

Bei der crossfunktionalen Arbeit in Netzwerken 
kommt es vor allem darauf an, Win-Win-Win- 
Situationen herzustellen, von denen du und deine 
StakeholderInnen profitieren. Um dieses Ziel zu  
erreichen, solltest du dich in erster Linie unersetz-
lich in deinem Netzwerk machen. 

Dieses Training vermittelt dir die nötigen basalen 
Skills, damit du dich zukünftig offen, klar und sicher 
in deinen Netzwerken bewegen und erfolgreich  
Beziehungen managen kannst. Im Rahmen des  
Trainings arbeitest du an der konkreten Entwick-
lung eines neuen Netzes.

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1 TAG 	

N
ETZW

ERKEN
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F
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A

U
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Wir empfehlen:

HYBRID

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE

In unserem Verkäufertraining werden junge  
Key Account ManagerInnen professionell auf ihre 
Herausforderungen vorbereitet und auch „alte Hasen“ 
lernen gerne noch etwas dazu, wenn z.B. neue,  
agile Methoden den beruflichen Alltag bereichern und 
unmittelbar zum persönlichen Erfolg beitragen.

AUTHENTISCH. AUFMERKSAM. KLAR. 

Verkäufertraining

MESSBARER  
ERFOLG.

Mehr zu den Verkäufertrainings auf: 
semperavanti.de/training/ 
verkaeufer-training
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U
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•	 Die Rolle des/der Key Account MangerIn

•	 �Wann kauft mein/e KundIn eigentlich?  
Und was kauft mein/e KundIn?

•	 �Gutes Kaufgefühl 
Wo entsteht es und wie löse ich es aus?

•	 Die Story vom „Fish“

•	 Meine Grundhaltung im Verkaufsprozess

•	 �Die 3 Kanäle über die ich wirke 
Oder: die sich selbst erfüllende Prophezeiung  
(n. Prof. P. Watzlawick)

•	 8-Stufen des Verkaufsprozesses

•	 Vor- und Nachbereitung des Kundengesprächs

•	 SMA2RTe Zielformulierung

•	 �7 Motive menschlichen Handelns 
�Meine persönlichen Motive

•	 Horizontale und vertikale Bedarfsermittlung

•	 �Gezielt, stark und wirksam hinterfragen 
Mit der Trichtertechnik Motive der KundInnen 
erkennen und befriedigen

•	 �Königsklasse der Kommunikation 
3 Wege des aktiven Hinhörens

•	 �Meine Produkte und deren Nutzen 
Es gibt mehr Nutzen, als ich denke

•	 �Emotional den Nutzen platzieren 
Eigenschaft – Vorteil – Verb+Nutzen –  
Überleitungsfrage

•	 �Spannungskurve im Verkauf  
mit zwei entscheidenden Stellen

•	 �Die obligatorische Knackpunktfrage stellen 
Pause – Spannung aushalten – Blickkontakt

•	 Eisberg-Modell

•	 �4-Ohren-Modell  
(Prof. Dr. Schulz v. Thun)

•	 �Kauferlebnis statt „normaler Kauf“ 
Wo ist hier der Unterschied?

•	 �Erlebnismomente im Verkaufsgespräch 
Genau das wollen die KundInnen

VERK
A

U
F

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	 Dein fundierter Einstieg

EIN ERLEBINIS FÜR DICH 
UND DEINE KUND:INNEN.

VERK
Ä

U
FERTRA

IN
IN

G
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•	 5 Stufen der Einwandlösung

•	 Herausfordernde Situationen  
souverän meistern

•	 �Das wertschätzende 4-W-Gespräch 
Gerade dann, wenn KundInnen  
dissonant sind

•	 Ich im sog. „Regelkreis“ – und nun?

•	 �Raus aus der Komfort-Zone  
– rein in die Komm-Vor-Zone

•	 Challenging Sale Model

•	 Den/die KundIn challengen

•	 �2-Achsen-Modell des Hinterfragens 
Nach Intention und Intensität

•	 Positives Spannungsfeld erzeugen

•	 Die Pause bewusst im Einsatz

•	 Kaufsignale erkennen und nutzen

•	 �Die verbindliche Vereinbarung  
entwickeln und nachhalten

•	 �Was kommt nach dem Commitment? 
Die Erntephase!

•	 �Konflikte früh erkennen  
und deeskalieren 
9 Stufen der Konfliktentwicklung

•	 �Grundlagen der Deeskalation 
Kommunikation ist alles

•	 Storytelling BASICS

•	 Emotion Selling® BASICS

Wusstest du schon, dass wir auch Verkaufs- und GebietsleiterInnen 
vor dem Seminar in einem Train-the-Trainer Workshop schulen?

Dies ist die perfekte Voraussetzung für Nachhaltigkeit und beste 
Ergebnisse im Fieldcoaching.

ADVANCED  	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	 Näher an KundInnen

VERK
A

U
F
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•	 �8 Stufen-Modell des  
strategischen Accountmanagements

•	 Buying Center mit den Stakeholdern

•	 Management BASICS

•	 Strategisches Gebietsmanagement

•	 Stakeholdermanagement

•	 ABC-Analyse

•	 �Adoption Ladder und Lernmodell  
(n. Prof. Bandura)

•	 �Einsatz der 2-Perspektiven-SWOT-Analyse

•	 �Meine 5 FokuskundInnen, die ich  
entwickeln möchte

•	 Networking im System

•	 �Die wichtige Erntephase 
Nach einer Vereinbarung oder  
Aktion mit meinen KundInnen

•	 �Klaviatur der eingesetzten Kanäle 
Omnichannelmanagement

•	 �The Paradox of Choice 
Darum ist weniger mehr

•	 Accountplan-Onepager

PROFESSIONAL 	 THEMENSCHWERPUNKTE
�1,5 TAGE 	 �So geht strategisches  

(Account)Management

BEZIEHUNGEN  
VERTIEFEN.

VERK
A

U
F

SEITE 21  |  TRAININGS  |  KEY ACCOUNT MANAGER:IN



KOMPETENT. SICHER.  
ZIELFÜHREND.

Verhandlungen  
führen

VERK
A

U
F

TAKTIK IST TRUPMF.

Egal, ob du in deinem beruflichen oder persönlichen 
Leben stehst – Verhandlungskompetenzen sind ein 
Schlüssel zum Erfolg. Sie ermöglichen es, effektiv zu 
kommunizieren, Konflikte konstruktiv zu lösen und 
Win-Win-Situationen zu schaffen.

Mit unserem zweistufigen Training hebst du deine 
Verhandlungsfähigkeiten auf das nächste Level 
und lernst, selbstbewusster und zielgerichteter zu 
verhandeln, damit du auch in den komplexesten Ver-
handlungsszenarien erfolgreich bist.

Wir empfehlen:

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE
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1. Einführung in die Verhandlungsführung
•	 Grundlagen der Verhandlung

•	 Verhandlungstypen und -ziele

•	 Verhandlungsethik und -regeln BASICS

2. Kommunikation und Verhandlungstechniken
•	 Effektive Kommunikation in Verhandlungen

•	 Aktives Hinhören

•	 Fragetechniken und Argumentation

•	 Körpersprache und nonverbale Kommunikation

3. Konfliktlösung und Kreativität
•	 Umgang mit Konflikten in Verhandlungen

•	 Kreative Lösungsansätze

•	 Verhandlungsvorbereitung und -planung

4. Praktische Übungen und Fallstudien
•	 Szenarische Rollensimulation  

von Verhandlungssituationen

•	 Analyse von realen Fallstudien

•	 Feedback und Diskussion

1. Psychologie der Verhandlung
•	 Einblick in die menschliche Psychologie  

bei Verhandlungen

•	 Manipulation und Einflussnahme

•	 Umgang mit schwierigen VerhandlungspartnerInnen

2. �Fortgeschrittene Verhandlungstaktiken  
und -strategien

•	 Harvard-Prinzipien der Verhandlung

•	 �BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement)

•	 Wertschätzendes 4-W-Gespräch 
Wenn es mal hoch her geht

3. Verhandlungsethik
•	 Verhandlungsprozess und -profession

•	 Entwicklung von Verhandlungsstrategien

4. Abschlussübungen und Zertifikatvergabe
•	 Fortgeschrittene Rollenübungen  

und Simulationen

•	 Reflexion über den Lernprozess

•	 Zertifikatsvergabe

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	

ADVANCED  	�THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	

VERK
A

U
F
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KUND:INNEN AUF 
DER SONNENSEITE 

Emotion  
Selling®

KundInnen sind auf der Suche nach einer Bedürfnisbefrie- 
digung und besonders offen für einen Kauf oder ein Angebot, 
wenn sie sich wohlfühlen. KundInnen kaufen niemals das 
Produkt. Sie kaufen immer eine Lösung und ein gutes Gefühl 
– also: eine Emotion.

Es ist daher nicht nur essentiell, die praktischen Wünsche von 
KundInnen zu erkennen und fachlich kompetent zu bedienen. 
KundInnen müssen sich auch jederzeit emotional gut aufge-
hoben fühlen. 

Nach diesem Training gelingt es dir, bei deinem Gegenüber 
gute Gefühle zu erzeugen und positive Verkaufs- und Ver-
handlungssituationen herzustellen.

ES HAT AUCH  
MIT DIR ZU TUN.

Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

VERK
A

U
F
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•	 �Emotionen 
Das Bauchgefühl im Kopf

•	 Tipps und Tricks

•	 �Die 6+1 Werte des Überzeugens  
(n. Prof. R.B. Cialdini) 
Wie ich noch stärker überzeuge

•	 �Paradox of Choice 
Weniger ist mehr

•	 �Der emotionale Wert meiner Worte 
Oder: der Unterschied zwischen Problem und 
Herausforderung

•	 �Den Bedarf emotional ermitteln 
Horizontal und vertikal

•	 �Starkes Hinterfragen 
Gelebte Wertschätzung

•	 Das Mastermodell der Emotionen®

•	 Das Nucleus-Modell®

•	 �Unsere Entscheidungsmotive 
Darum tun wir das, was wir tun

•	 �Das Kano-Modell im Einsatz 
Begeisterungsfaktoren (vor)leben

•	 �Der Customer-Benefit-Index© 
Den Nutzen hochemotional darstellen

•	 �Raus aus der Komfort-Zone –  
rein in die Komm-Vor-Zone

•	 �Schnelles Denken – langsames Denken  
(n. Prof. D. Kahneman)

•	 �Emotion Selling® mit Storytelling BASICS

•	 �Wertschätzend Einwände suchen und lösen

•	 �Zahlen, Daten und Fakten emotional rüberbringen

•	 Mein Storyboard

•	 Kollegiale Fallberatung

ADVANCED  	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1 TAG 	 Von Anfang an begeistern

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	 Emotionen hervorrufen

EM
O
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®
VERK
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EMOTIONEN  
POSITIV NUTZEN.
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Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

DIE KÖNIGSKLASSE DER FÜHRUNG 

Laterale Führung

VERTRAUEN  
AUF  

ALLEN EBENEN.

Gerade in der unsicheren VUCA-World gewinnt 
das laterale Führen zunehmend an Bedeutung. 

Laterale Führung bedeutet Führung ohne direkte 
Weisungsbefugnis. Sie beruht auf vertrauens- 
voller Verständigung und Wertschätzung. Der/die  
Führende schafft dabei eine gemeinsame Ebene 
und verbindet so die unterschiedlichen Interessen 
der Teammitglieder und aller Beteiligten.

Die Einflussnahme des lateralen Führens auf die 
Willensbildung und das Handeln – beispielsweise 
innerhalb einer Organisation oder eines Projektes 
– geschieht ohne direkte Hierarchiebeziehung.

ES STELLEN SICH U.A. FOLGENDE FRAGEN:

•	 �Was ist meine Rolle als laterale Führungskraft?

•	 �Welche kommunikativen Kompetenzen sind nötig?

•	 �Welche Führungsqualitäten sollte ich entwickeln?

•	 �Wie gehe ich in herausfordernden Situationen vor?

•	 �Wie schaffe ich einen Rahmen, der Demotivation  
hemmt und Motivation fördert?

FÜ
H

RU
N

G
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•	 �Unterschiede 
Klassische Führung vs. laterale Führung

•	 VUCA World und VOPA+ Modell

•	 Kennzeichen des lateralen Führens

•	 �Laterales Führen als Königsdisziplin 
Die Anforderungen

•	 Aufgabe und Rolle der lateralen Führungskraft

•	 �Grundhaltung in meiner Kommunikation 
Mein souveräner Auftritt (n. Prof. Amy Cuddy)

•	 Kommunkation im Hoch- und Tiefstatus

•	 �Grundlagen von Motivation und Demotivation 
Den Rahmen für Motivation gestalten

•	 �Feedback-Kultur 
Rückmeldungen geben und annehmen

•	 �Stärken und Schwächen einzelner Teammitglieder 
Erkennen, verstehen, einsetzen – situativ Führen

•	 �GRPI-Modell BASICS 
Oder: Im Team sind wir stärker

•	 Teamentwicklung in 4 Phasen

•	 �Commitment 
Schritte der Verbindlichkeit

•	 Mitarbeitergespräche 1

•	 Das wertschätzende 4-/5-W-Gespräch

•	 �Herausfordernde Situationen souverän meistern

•	 Mitarbeitergespräche 2

•	 �Konfliktmanagement BASICS 
�Kommunikations-, Verhandlungs-  
und Deeskalationsstrategien

•	 Agile Komponenten in der lateralen Führung

•	 Kollegiale Fallberatung

ADVANCED  	�THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	� Souveränität in 

herausfordernden Situationen

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	 Der Rahmen

LATERA
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STÄRKEN  
NUTZEN.  

KONFLIKTE  
MINDERN.
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MENSCHLICHES VERHALTEN  
IN VIER DIMENSIONEN  

ERKENNEN UND VERSTEHEN 

persolog®  
Persönlich- 
keitsmodell 

Das persolog® Persönlichkeitsmodell beschreibt mensch-
liche Verhaltensdimensionen in vier Typen: dominant (D), 
initiativ (I), stetig (S) und gewissenhaft (G). Es versteht 
sich als Erklärungsansatz zum besseren Verständnis der 
eigenen Bedürfnisse und der anderer Personen. 

In nahezu jedem Team finden sich VertreterInnen  
jedes Typs, die sich aufgrund ihrer individuellen Bega-
bungen sehr gut ergänzen, sich in ihren verschiedenen 
Kommunikationsstilen jedoch nicht immer optimal ver-
ständigen können.

Dieses Training zielt darauf ab, eigene und andere  
soziale Kompetenzen zu erkennen, zu verstehen und 
wertzuschätzen. 

Mit ein wenig Hilfestellung entwickelst du Ideen und 
Strategien für die konkrete Umsetzung im Alltag (im in-
ternen crossfunktionalen Team als auch in Bezug auf die 
Key Accounts). Deine persönliche und soziale Kompetenz 
verbessert sich deutlich.

Idealerweise nimmt das ganze (crossfunktionale) Team teil.
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Wir empfehlen:

HYBRIDFACE-TO-FACE LIVE ONLINE

Mit Volker Böhning als zertifizierten  
persolog®-Trainer führt dich ein kompe- 
tenter und authentischer Seminarleiter 
praxisnah durchs Training.

Dieses resultiert aus seinen jahrelangen 
Erfahrungen im Verkauf, Training und der 
Personalführung. Denn die Einschätzung 
von GesprächspartnerInnen mit deren 
Verhaltens- und Arbeitsweisen, sowie insbe-
sondere der Erkennung von Bedürfnissen 
und Handlungsmotiven, gehört zu seinem 
täglich Brot.

•	 Grundlagen menschlichen Verhaltens

•	 �Erkennen der eigenen Verhaltenspräferenzen

•	 �Persönlichkeitsentwicklung und -erkenntnis 
Erste Schritte mit dem  
persolog® Persönlichkeitsmodell

•	 �Erkennung, Würdigung und Umgang mit  
unterschiedlichen Verhaltensdimensionen

•	 �Stärken und Schwächen individueller  
Kommunikations- und Verhaltensweisen

•	 �Entwicklung von angepassten  
Kommunikationsstrategien

•	 �Typgerechte Entwicklung der Verhaltens- 
strategien in deiner Kommunikation

�THEMENSCHWERPUNKTE 
1 TAG
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PROJEKTE ERFOLGREICH ENTWICKELN,  
BEGLEITEN UND LENKEN 

Projektmanagement

Wir empfehlen:

HYBRID

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE

 MIT PLAN ZUM ZIEL. 
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ADVANCED  	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE

BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
1,5 TAGE

•	 Grundlagen und Definition  
von Projektarbeit und -management

•	 Aufgabe und Rolle des Projektleiters 
Instrumente, Werkzeuge und Methoden

•	 Kommunikative Tools 
Die Basis für Akzeptanz vor der Gruppe 

•	 Management Regelkreis (St. Gallen)

•	 SMA2RTe Zielformulierung

•	 Ablaufschema eines Projektes 
Projektplanung, Durchführung, Abschluss, 

•	 RACI-Matrix im Einsatz

•	 Das crossfunktionale Projektteam 
Gemeinsam zum Erfolg

•	 MitarbeiterInnen- und Gesprächsführung 
Grundlagen des lateralen Führens

•	 Instrumente zur Projektsteuerung und Kontrolle 
Meilenstein-Tracking, Stakeholder-/ 
Kraftfeldanalyse und Checklisten

•	 Budgetplanung und -management

•	 Projektbezogene Risiko-Analyse

•	 Teamentwicklung 
Aufgabenverteilung gemäß individueller Stärken

•	 Werkzeuge und Methoden des Projektmanagers 

•	 Erfolgsfaktoren im Projektmanagement  
So handelst du effektiv und zielgerichtet

•	 Mein aktuelles/nächstes Projekt  
in der Umsetzung

Projektbasiertes Arbeiten ist heute Normalität und bestimmt den Arbeitsalltag 
projektbezogen zusammengesetzter Teams. Entsprechend sollten ausgewählte  
MitarbeiterInnen die Grundlagen des Projektmanagements beherrschen und  
Projektgruppen lenken und führen können. 

Mit den nötigen Fähig- und Fertigkeiten und dem effizienten Einsatz geeigneter 
Tools, stehst du für die Planung und Umsetzung interner und externer Projekte zur 
Verfügung und wirst mit Vorliebe hinzugezogen.

Ein großer Vorteil für dich: Du hast den Überblick, erlangst mehr Wissen 
und wirst bei erfolgreicher Realisierung erneut eingesetzt bzw. angefragt.
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STRATEGIEN, TAKTIK UND OPERATION 

Strategisches  
Accountmanagement

Wir empfehlen:

HYBRID

FACE-TO-FACE 

LIVE ONLINE
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KOMPLEXE ACCOUNTS.  
ERFOLGREICHES  
MANAGEMENT.
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Key Account Management in der Pharmaindustrie 
ist heute weit mehr als gute Kundenbeziehung 
und stringente Besuchsplanung. Wer in komplexen 
Versorgungsstrukturen wirklich etwas bewegen will, 
muss Accounts als Systeme lesen können, relevante 
StakeholderInnen sicher navigieren und aus  
vielen Einzelinformationen eine tragfähige Strategie 
entwickeln.

In diesem praxisnahen Training arbeiten die Teil- 
nehmenden an genau diesen Fähigkeiten. Sie 
schärfen ihren strategischen Blick auf Accounts, 
StakeholderInnen (z.B. KOL, EE, …) und analysieren 
Einflussstrukturen sowie Interessenlagen, entwi- 
ckeln belastbare Accountpläne und trainieren, wie 
sie mit den richtigen Tools und dem passenden 
Mindset in komplexen Kundenlandschaften wirksam 
agieren.
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BASIC 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	� Strategische Grundlagen schaffen 

und Accounts wirklich verstehen

1. �Definition und was strategisches  
Account Management im Alltag wirklich 
alles bedeutet

•	 Unterschied zwischen operativer Kundenbear- 
beitung und strategischer Account-Entwicklung

•	 Wie aus Einzelaktivitäten  
eine klare Richtung entsteht

•	 Prioritäten im Account setzen statt  
sich im Tagesgeschäft zu verlieren

•	 Langfristige Entwicklung von Accounts  
mit klarem Fokus auf Relevanz, Wirkung  
und Umsetzbarkeit

2. Den Account als System verstehen
•	 Analyse von Versorgungsstrukturen, Entschei-

dungswegen und Einflussmechanismen

•	 Erkennen von Chancen, Risiken,  
Blockaden und Hebeln im Account

•	 Formelle und informelle  
Strukturen sichtbar machen

•	 Arbeit mit diversen praxisnahen Analyse-Tools, 
um Accounts strukturiert zu durchdringen

TOOLS UND NUTZEN DES BASIC-TRAININGS

Die Teilnehmenden arbeiten unter anderem mit  
Account-Analyse-Rastern, Stakeholder-Mapping, 
2-Seiten-SWOT-Analyse, Priorisierungshilfen, Ziel- 
bildern und einer ersten Struktur für einen praxis-
tauglichen Accountplan. 

So entsteht bereits im ersten Trainingsblock ein 
klarer Mehrwert für die direkte Umsetzung.

STAKEHOLDER GEZIELT EINBINDEN. 
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3. �Interne Zusammenarbeit als Erfolgsfaktor  
im Account: Wir im cross-funktionalen Team 
(CFT)

•	 Strategisches Account Management 
gelingt nicht allein

•	 Zusammenarbeit mit Medical, Marketing,  
Market Access, Außendienst und Führung  
gezielt gestalten

•	 Schnittstellen klären, Ressourcen bündeln und 
gemeinsame Stoßrichtungen entwickeln

•	 Den eigenen Account intern anschlussfähig 
machen

4. �Stakeholdermapping: Stakeholder identifi-
zieren, einordnen und strategisch bewerten

•	 Wer sind die entscheidenden StakeholderInnen 
im Account?

•	 Einfluss, Interessen, Haltung und  
Vernetzungsgrad systematisch erfassen

•	 Unterschied zwischen offiziellen Ansprechpartne-
rInnen und tatsächlichen MeinungsbildnerInnen

•	 Entwicklung eines differenzierten Stakeholder-
Mappings für reale Accounts der Teilnehmenden

5. �Interessenlagen und Nutzenlogiken  
hinter den Positionen erkennen

•	 Was bewegt unterschiedliche  
Stakeholder wirklich?

•	 Medizinische, organisatorische, wirtschaftliche 
und persönliche Motive besser verstehen

•	 Weg vom Standardargument, hin zur  
adressatengerechten Relevanz

•	 Entwicklung eines geschärften Blicks für  
unterschiedliche Perspektiven im Account

6. �Der erste Entwurf eines tragfähigen  
Accountplans

•	 Management-Regelkreis n. St. Gallen

•	 Ableitungen stringent gestalten: Analyse – Ziel-
formulierung – Teilzielfixierung – Strategieent-
wicklung – Taktikgestaltungen – zielführende 
Maßnahmen planen und umsetzen

•	 Transfer der Inhalte auf konkrete Accounts aus 
dem Arbeitsalltag – die praktische Umsetzung in 
die Realität gemeinsam an der Pinnwand

STRATEGIEN ENTWICKELN  
UND UMSETZEN.
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1. �Einstieg mit Rückblick und  
strategischer Weiterarbeit

•	 Gemeinsame Aktivierung der zentralen  
Erkenntnisse aus den ersten zwei Tagen

•	 Reflexion: Welche Perspektiven auf den  
eigenen Account haben sich geschärft?

•	 Welche neuen Einsichten gab es zu StakeholderI-
nenn, Einflussstrukturen und Chancen im Account?

•	 Welche Aspekte des strategischen Arbeitens sind 
bereits klar und wo gibt es noch offene Punkte?

2. �Standortbestimmung zum eigenen Account
•	 Rückschau auf die zwischenzeitliche  

Auseinandersetzung mit dem Account

•	 Was hat sich seit dem ersten Modul im Denken, 
in der Priorisierung oder in der Wahrnehmung 
verändert?

•	 Welche Annahmen haben sich bestätigt,  
welche müssen korrigiert werden?

•	 Wo ist der eigene Account inzwischen klarer,  
wo ist er komplexer geworden?

3. �Den Accountplan auf Basis des BASIC  - 
Trainings neu aufsetzen oder gezielt schärfen

•	 Überprüfung des bisherigen Arbeitsstands  
aus dem ersten Trainingsblock

•	 Den eigenen Accountplan mit den  
Erkenntnissen aus Modul 1 weiterentwickeln

•	 Relevante Ziele, Prioritäten, StakeholderInnen  
und Stoßrichtungen neu ordnen

•	 Den Account so aufbereiten, dass er als konkrete 
Arbeitsgrundlage für die zweiten zwei Tage dient

4. �Strategische Schärfung als Basis  
für die Weiterarbeit

•	 Welche strategischen Stoßrichtungen  
tragen wirklich?

•	 Welche StakeholderInnen verdienen im weiteren  
Verlauf besondere Aufmerksamkeit?

•	 Welche Themen, Spannungsfelder oder Hürden 
sollen im zweiten Trainingsblock gezielt bear- 
beitet werden?

•	 Ableitung der zentralen Entwicklungsfelder,  
mit denen in den folgenden Modulen weiter- 
gearbeitet wird

ADVANCED 	 �THEMENSCHWERPUNKTE 
2 TAGE 	� Mit klarem Accountfokus weiterarbeiten
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5. �Vom Plan zur Wirkung: Strategien  
im Account lebendig machen

•	 Wie aus guten Überlegungen konkrete  
Bewegung im Account entsteht

•	 Maßnahmen intelligent verzahnen  
statt nebeneinander laufen zu lassen

•	 Timing, Reihenfolge und Schwerpunktsetzung  
in komplexen Accounts

•	 Strategische Stringenz auch unter  
Alltagsdruck aufrechterhalten

6. �Stakeholder Management mit Tiefenschärfe
•	 Unterschiedliche StakeholderInnen gezielt und  

situationsgerecht ansprechen

•	 Einflussbeziehungen aktiv nutzen und  
Netzwerke strategisch erweitern

•	 Multiplikatoren, FürsprecherInnen und  
Schlüsselpersonen erkennen

•	 Den Zugang zu relevanten StakeholderInnen  
systematisch verbessern

7. �Gesprächsführung im strategischen  
Stakeholder-Kontext

•	 Gespräche mit unterschiedlichen  
StakeholderInnen gezielt vorbereiten

•	 Die richtigen Fragen stellen, um Interessen,  
Haltungen und Dynamiken sichtbar zu machen

•	 Gesprächsstrategien für herausfordernde  
GesprächspartnerInnen

•	 Sicherheit im Umgang mit komplexen, asymme-
trischen oder politisch geprägten Gesprächs- 
situationen gewinnen

8. �Nutzenorientierte Argumentation  
auf unterschiedlichen Ebenen

•	 Nutzen nicht nur produktbezogen,  
sondern accountbezogen denken

•	 Medizinischen, organisatorischen und  
strategischen Mehrwert präzise herausarbeiten

•	 Argumente auf unterschiedliche StakeholderIn-
nen zuschneiden

•	 Relevanz aufbauen, ohne beliebig zu werden

9. �Umgang mit Widerständen, Blockaden  
und verdeckten Interessen

•	 Warum gute Ideen im Account  
trotzdem scheitern können

•	 Typische Widerstände frühzeitig  
erkennen und souverän bearbeiten

•	 Politische Dynamiken und organisationale  
Realitäten besser lesen

•	 Handlungsfähigkeit behalten, auch  
wenn Interessen auseinanderlaufen

GESPRÄCHE WIRKSAM STEUERN. 
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10. �Interne Zusammenarbeit als  
Erfolgsfaktor im Account

•	 Strategisches Account Management  
gelingt nicht allein

•	 Zusammenarbeit mit Medical, Marketing,  
Market Access, Außendienst und Führung  
gezielt gestalten

•	 Schnittstellen klären, Ressourcen bündeln und 
gemeinsame Stoßrichtungen entwickeln

•	 Den eigenen Account  
intern anschlussfähig machen

11. �Den Accountplan schärfen und  
in die Umsetzung bringen

•	 Feinschliff des eigenen Accountplans  
auf Basis der Trainingsinhalte

•	 Konkrete Ableitung nächster Schritte  
für reale Accounts

•	 Reflexion: Was ist strategisch sinnvoll,  
was ist machbar, was hat Priorität?

•	 Entwicklung eines individuellen Transferplans  
für die Zeit nach dem Training

12. Praxistransfer und Nachhaltigkeit
•	 Arbeit an echten Fällen statt an  

theoretischen Konstrukten

•	 Kollegiales Sparring zu Accounts aus dem Alltag

•	 Ableitung klarer Maßnahmen  
für die direkte Umsetzung

•	 Sicherung des Transfers in den pharmazeutischen 
Vertriebs- und KAM-Alltag
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RESSOURCEN  
BÜNDELN.
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DIESE TRAININGS EMPFEHLEN WIR
OPTIMAL VORBEREITET

Teamentwicklung
Geballte Kraft erzeugen 

www.semperavanti.de/ 
training/teamentwicklung

Führungstrainings
Vertrauen. Inspiration.  
Entwicklung.

www.semperavanti.de/ 
training/fuehrung

Moderatoren-Training
Meetings und Diskussionen 
revolutionieren

www.semperavanti.de/ 
training/moderatoren- 
training/

Präsentorik​
Präsentationstechnik trai- 
nieren – Rhetorik optimieren

www.semperavanti.de/ 
training/praesentorik

Kommunikation
Wort - Stimme - Körper

www.semperavanti.de/ 
training/kommunikation

Kongress- und  
Messestand-Training
Aktive, persönliche und nach-
haltige Kundenansprache 

www.semperavanti.de/ 
training/kongress-und- 
messestand-training

Elevator Pitch
Speed-Dating mit  
deinen KundInnen

www.semperavanti.de/ 
training/elevator-pitch

Achtsamkeit  
& Resilienz
Mit mir und für mich

www.semperavanti.de/ 
training/ 
achtsamkeit-und-resilienz

Besuche uns jederzeit  
auf www.semperavanti.de 
und du findest weitere für 
dich interessante Trainings. 
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© Alle Urheber- und Nutzungsrechte liegen bei SEMPER AVANTI.  
Die Vervielfältigung ohne Einverständnis ist untersagt.

DU FINDEST UNS AUCH HIER:

VOLKER BÖHNING 
INFO@SEMPERAVANTI.DE 
WWW.SEMPERAVANTI.DE

Kontaktiere uns  
jederzeit gerne.

SEMPER AVANTI 
LIEKWEGER STRASSE 108 
31688 NIENSTÄDT

TELEFON	+49 5724 3990090 
MOBIL	 +49 175 5978052


