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Key Account Manager/innen …

im Gesundheitswesen
Ihre individuelle KAM-Ausbildung  

Sie suchen sich die Module aus, die Sie für Ihre (zukünftigen) KAM benötigen.

In Vorgesprächen eruieren wir mit Ihnen gemeinsam, welche  
genauen Ziele und Inhalte das jeweilige Modul enthalten soll. Darauf basierend  
gestalten wir die auf Ihren Bedarf zugeschnittene Konzeption.

Ihr Unternehmen investiert gezielt, wo es nötig ist. Ihre (zukünftigen) KAM   
investieren Ihre Zeit höchst effizient orientiert am Bedarf.

MODUL 1	 Die Rolle des KAM (KAM)�������������������������������������������������������������� S. 3

MODUL 2	 Strategisches Account Management (SAM)�������������������������������� S. 3

MODUL 3	 Erfolgreich verkaufen und verhandeln (VUV)��������������������������� S. 4

MODUL 4	 Rhetorik (RHE)���������������������������������������������������������������������������������� S. 5

MODUL 5	 Kommunikation (KOM)������������������������������������������������������������������ S. 6

MODUL 6	 Erfolgreiche Konfliktlösung (KON)����������������������������������������������� S. 6 

MODUL 7	 Moderation von Workshops & Meetings (MOD)����������������������� S. 7

MODUL 8	 Projektmanagement (PM)�������������������������������������������������������������� S. 8

MODUL 9	 Arbeiten in Netzwerken (NET)������������������������������������������������������ S. 8

MODUL 10	BWL im Gesundheitswesen (BWL)������������������������������������������������ S. 9

MODUL 11	Market Access & Gesundheitspolitik (GSP)������������������������������S. 10

Das Trainerteam ������������������������������������������������������������������������������������������������S. 11
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DIE ROLLE DES KAM / STRATEGISCHES ACCOUNT MANAGEMENT

im Gesundheitswesen
Die Rolle des KAM 
Die Basis für das Rollenverständnis

Ziele und Themen des KAM-Moduls:

	� Meine Rolle als KAM?

	�C hangemanagement: Wie gehe ich mit dem Wechsel um?

	� Erwartungen meines Unternehmens an mich?

	� Meine Erwartungen an mich und an meine Kollegen?

	� Meine Bereitschaft zur Leistung

	� Meine Motivation für diesen Job

	� Meine Ziele – meine Verantwortlichkeiten

	� Mein Schnittstellenmanagement 

	� Arbeiten im Team? Arbeiten in einer Crew?

Das Basismodul wird im Seminar – wie alle anderen Module 
auch – in lockerer Atmosphäre vermittelt. Es darf nicht nur 
gelacht werden – es soll dabei gelacht werden. 

Mit Bereitschaft  
zum Erfolg

MODUL 1 KAM Strategisches  
Account Management
Die unabdingbare Voraussetzung  
für Key Account Manager 

Dieses Modul vermittelt dem zukünftigen KAM 
Managementfertigkeiten und -fähigkeiten,  
durch die der KAM ein Höchstmaß an Effizienz 
entwickelt und sichert. Es gilt, den richtigen  
Kunden in der richtigen Frequenz, mit den rich-
tigen Aktivitäten zu betreuen und zu entwickeln.

Ziele und Themen des SAM-Moduls:

   �Grundlagen des Managements –  
Management Regelkreis (St. Gallen)

   �Strategie-Taktik-Operation  
an konkreten Beispielen

   �Mein präzises Targeting

   �Meine Account Pläne

   �Kundenbindungs- und  
Kundenentwicklungsmanagement

   �Das Jahresgespräch –  
das unterjährige Gespräch

   �Mein Praxisbeispiel

MODUL 2 SAM



Wir sind  
richtungsweisend

ApothekerÄrzte

ÄrztekammerKassenärztliche 
Vereinigung (KV)

Patientenor-
ganisationen

Krankenhäuser

…Krankenkassen

Netzwerk

Abb.1
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ERFOLGREICH VERKAUFEN UND VERHANDELN

Ziele und Themen des VUV-Moduls:

   ��Kommunikatives Grundrepertoire

   �SMA2RTE Zielsetzung – Grundlage des Erfolgs

   �Aufbau und Struktur eines Verhandlungsgesprächs

   �Verhandlungstaktiken in der Anwendung

   �Vorbereitung, Übung und Nachbereitung von 
Verhandlungssituationen

   �Überzeugende Argumente

   �Win-Win-Situationen – der Königsweg  
in der Verhandlung

   �Grundprinzipien zu beidseitigem Erfolg  
– Konzept nach Harvard

   �Verhandlungsblockaden erkennen und lösen

   �Konflikte frühzeitig erkennen und lösen

   �Mein Praxisbeispiel

Erfolgreich verkaufen und verhandeln 

Neben Ärzten betreuen die Key Account Manager auch Kranken- 
kassen, Verbände, Patientenorganisationen oder MVZ und Kranken-
häuser. (Abb.1). Auf jeden individuell eingestellt, erfordert dieses 
beim KAM grundlegende Verkäufer- und Verhandlungsprofes- 
sionalität. 

Nach diesem Modul ist der KAM in der Lage, auf Augenhöhe mit 
dem Kunden zu verhandeln und damit für den Kunden sowie sein 
Unternehmen mehr Nutzen und Erfolg zu generieren.

MODUL 3 VUV
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RHETORIK

Rhetorik
Frisch und motivierend präsentieren und vortragen

Zukünftig muss der Key Account Manager – noch häufiger 
als bereits heute – vortragen und präsentieren. Spannende, 
gut gehaltene Vorträge und Präsentationen steigern das An-
sehen und die Akzeptanz des KAM in seinem Kundenkreis 
bzw -netzwerk.

Ziele und Themen des RHE-Moduls:

   �Das rhetorische Grundprinzip  
– Basis des Kommunizierens vor Zuhörern

   �Die Brücke zum Auditorium  
– damit der Funke überspringt

   �Die richtige Körperhaltung – meine Wirkung stimmt 

   �Der passende Satzbau – verständlich und spannend

   ��Präziseres Vortragen – ohne „und“ und „äh“ 

   �Vorbereitung, Gestaltung  
und Nachbereitung eines Vortrags

   �Interessant präsentieren – Lebendigmacher  
für meine Präsentation 

   �Die Kunst der Pause – Nichts sagen  
und damit „unterstreichen“

   �Schwierige und kritische Zuhörer  
– gelassen und wertschätzend reagieren

   �Kritische Situationen elegant meistern  
– Handwerkszeug für hitzige Situationen

   �Umgang mit Lampenfieber: ein Muss für meinen Erfolg

   �Mein nächster Vortrag

MODUL 4 RHE
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KOMMUNIKATION UND KONFLIKTLÖSUNG

Kommunikation

Ziele und Themen des KOM-Moduls:

   �Kommunikationsmodelle – Grundlagen der Kommunikation

   �Hinhörtechniken: aktiv Hinhören  
schafft Verständnis füreinander

   �Feedback und Ich-Botschaft – auch schwierige  
Situationen werden damit gemeistert

   �Mit Fragen führen – Sie lenken das Gespräch und  
verstehen zudem Ihren Gesprächspartner noch besser

   �Meine Körpersprache – meine wahre Kommunikation

   �Kommunikation nach den 3 Qualitäten  
des professionellen Senders 

   �Die vier Verständlichmacher  
– damit Sie optimal verstanden werden

Erfolgreiche Konfliktlösung

In Fachgruppen mit unterschiedlichsten Interessen,  
sowie innerhalb diverser Netzwerke, sind Konflikte oder  
Meinungsverschiedenheiten vorprogrammiert.  
Bei frühzeitiger Erkennung und dem Einsatz des richtigen 
Handwerkszeugs, lassen sich brisante Situationen  
deeskalieren oder sogar vermeiden. Hiervon profitiert 
sowohl der KAM als auch sein Kundennetzwerk. 

Ziele und Themen des KON-Moduls:	

   �Konflikte – Definitionen und Grundlagen

   �Konflikteskalation – wie sich ein  
Konflikt dynamisch entwickelt

   �Kommunikation in konfliktären Situationen

   �Konfliktverhalten – es hat auch etwas mit mir zu tun

   �Konfliktlösung – Deeskalation: Nutzen für beide Seiten

   �Gewaltfreie Kommunikation

   �Konfliktmoderation – Lösungshelfer  
zwischen zwei Parteien

MODUL 6 KON

MODUL 5 KOM

Konflikte einfach  
erkennen und lösen

Verständnis füreinander



Moderation von Workshops 
und Meetings
Gezieltes Moderieren und Lenken 

Neben Präsentationen und Vorträgen gehört das 
zielgerichtete Moderieren von Workshops und  
Meetings zum Alltag des Key Account Manager.

Erfolgreich moderierte Workshops oder Meetings 
generieren dem KAM wichtiges Hintergrundwissen 
aus seinen Netzwerken. Dieses benötigt er für sein 
professionelles Agieren am Markt.

Ziele und Themen des MOD-Moduls:

   �Rolle des Moderators – Basis für  
die Akzeptanz vor der Gruppe

   �Instrumente, Werkzeuge und  
Methoden des Moderators 

   �Ablauf einer Moderation – von der  
Vorbereitung bis zum Abschluss

   �Visualisierung in der Moderation – zielgerich-
tetes Arbeiten und strukturierte Entwicklung

   �Moderation als Führungsaufgabe

   �Schwierige Situationen erfolgreich meistern
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MODERATION VON WORKSHOPS UND MEETINGS

MODUL 7 MOD

Professionalität  
und Spaß bei  

der Moderation
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PROJEKTMANAGEMENT UND ARBEITEN IN NETZWERKEN

Projektmanagement
Projekte erfolgreich entwickeln, 
begleiten und lenken

Der moderne Key Account Manager sollte die 
hierzu nötigen Fähigkeiten und Fertigkeiten 
beherrschen und die Tools gezielt sowie effizient 
einsetzen und nutzen. 

Er steht damit sowohl für interne Projekte,  
als auch für Projekte, die sein Kundennetzwerk 
plant, zur Verfügung. 

Ziele und Themen des PM-Moduls:

   �Die Rolle des Projektmanagers – die Basis 
für Akzeptanz vor der Gruppe

   �Das Projektteam – gemeinsam zum Erfolg

   �Instrumente, Werkzeuge und  
Methoden des Projektmanagers 

   �Ablaufschema eines Projektes in der Praxis – 
von der Vorbereitung bis zum Abschluss

   �Erfolgsfaktoren im Projektmanagement  
– so handeln Sie effektiv und zielgerichtet

   �Mein nächstes Projekt

MODUL 8 PM

MODUL 9 NET

Arbeiten in Netzwerken
Entwicklung und Gestaltung von Netzwerken 

Der KAM im Gesundheitswesen arbeitet in mehreren 
Netzwerken. Sein Ziel muss es sein, Win-Win- 
Situationen herzustellen, von denen er und die Stake-
holder im Netzwerk profitieren. 

Ziel ist, sich in seinen Netzwerken unersetzlich zu  
machen (z.B. durch Moderationen, Präsentationen,  
Konfliktmanagement, etc.).

 Ziele und Themen des NET-Moduls:

   �Bedeutung von Netzwerken.  
Weshalb können Sie mir größten Nutzen bringen?

   �Wie lerne ich in Netzwerken zu arbeiten?  
Worauf kommt es an?

   �Mein Nutzen für meine  
Netzwerke: was kann ich bieten?

   �Mein Nutzen an meinen  
Netzwerken: was habe ich davon?

   �Mein Praxisbeispiel
Kunden gewinnen



Präzise  
Produktplatzierung  

– effiziente  
Kundenberatung 
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BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHE GRUNDLAGEN 

BWL im Gesundheitswesen 
Die Grundlagen für den KAM

Für den Key Account Manager sind die  
(betriebswirtschaftlichen) Bedürfnisse des  
Kunden von maßgeblicher Bedeutung.  

Mit speziellem, betriebswirtschafltichem Grund-
wissen kann der KAM seine Produkte noch 
präziser platzieren und seine Kunden noch 
effizienter beraten. 

Beispielthemen des BWL-Moduls:

   �Grundlagen der Betriebswirtschaft

   �Organisation des Krankenhauswesens

   �Krankenhausfinanzierung in Deutschland

   �Vergütungen – Diagnosis Related Groups 
(DRG´s)

   �Kostenstrukturen im Krankenhaus

   �Das Krankenhaus als Buying-Center

   �Stakeholderanalysen im Krankenhaus

   Stakeholdermanagement

MODUL 10 BWL



Kunden  
richtig beraten
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MARKET ACCESS & GESUNDHEITSPOLITIK

Market Access & Gesundheitspolitik
Lebendig und interaktiv macht  
dieses Seminar Appetit auf mehr

Für erfolgreiche Key Account Manager im Gesundheitswesen stellt 
die Gesundheitspolitik mittlerweile einen überaus wichtigen Baustein 
in der täglichen Arbeit dar, denn er sichert sich damit seine Position 
als Berater und akzeptierter Gesprächspartner für seine Kunden.

Beispielthemen des GSP-Moduls:

   �Grundlagen des deutschen Gesundheitswesens

   �Zukünftige Herausforderungen in der Gesundheitspolitik

   �Wesentliche Punkte der gesetzlichen Krankenversicherung  
(SGB V) und die Abgrenzung zur privaten Krankenversicherung

   �Wichtigste Entscheidungsträger (GBA, IQWiG, BMG)  
und deren Interessen

   �Steuerungsmöglichkeiten der Gesundheitspolitik  
(Arzneimittelrichtlinien, KV-Verträge, etc.)

   �Kollektiv- und Selektivvertragssystem 

   �Integrierte Versorgung und daraus  
resultierende Wege für die Pharmaindustrie

   �Sektorengrenzen und sich daraus ergebende Herausforderungen 

   �Kosten, Vergütungsformen und Budgetstrukturen  
in der ambulanten Versorgung und im Krankenhaus

   �Abläufe der Arzneimittelpreisbildung 

   �Besondere Vertragsformen und deren Bedeutung (Rabatt- 
verträge, Risk-Share-Verträge, Versorgungsverträge, etc.) 

   �Market-Access – ein wichtiger Türöffner

MODUL 11 GSP



Firmeninhaber Semper Avanti
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DAS TRAINERTEAM

Ausbildungen

	N eurobiologe (Dipl.-Biol.)
	NL P Master Practitioner
	NL P Professional Coach
	� Management und Verkaufstrainer
	�I ntercultural Management Führungs-

kräfte (consensus consulting)
	�S ituational Leadership 
	S ales Force Effectiveness
	� Business Objects Endanwender

Tätigkeiten

	�W issenschaftler
	� Außendienst/Trainer
	� Key Account Management
	� Marketing Manager
	� Manager CRM/Field Coach
	�I nternational Manager Sales 

Force Excellence (D-A-CH)
	�G lobal Head Sales Excellence 
	� Trainer – Coach – Berater

Ausbildungen

	 Tierarzt
	 Management- u. Verkaufstrainer
	C hangemanager
	I ndividual- und Teamcoach
	 Businesscoach
	 Projektmanager

Tätigkeiten

	 Tierarztpraxis
	 Außendienst
	 Key Account Management
	 Produktmanager
	RVL  und NVL (D-A-CH)
	 Trainer – Coach – Moderator 

Ausbildungen

	 Krankenhausbetriebswirt
	 Train-the-Trainer (IHK)
	 Trainer & Berater (EBE)
	� Manager Neue Versorgungs- 

und Kooperationsformen
	 Qualitätsbeauftragter (TüV)
	 Projektmanagement

Tätigkeiten

	 Pharmazeutischer Außendienst 
	 Key Account Management
	R egionale Verkaufsleitung
	� Kommunikations-  

und Verkaufstrainer
	 Trainer Gesundheitspolitik

Volker Böhning

Marco Müller

Gerold Becher

Das Trainerteam
Ausgebildet, erfahren, professionell und authentisch
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