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Key Account Manager/innen ...

im Gesundheitswesen

Thre individuelle KAM-Ausbildung

Sie suchen sich die Module aus, die Sie fir lhre (zukiinftigen) KAM benstigen.

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

lhr Unternehmen investiert gezielt, wo es nétig ist. lhre (zukiinftigen) KAM

investieren lhre Zeit hchst effizient orientiert am Bedarf.
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Mit Bereitschaft
zum Erfolg

_— Die Rolle des KAM

' Die Basis fir das Rollenverstéindnis

Ziele und Themen des KAM-Moduls:

Meine Rolle als KAM?

Changemanagement: Wie gehe ich mit dem Wechsel um?

Erwartungen meines Unternehmens an mich?2

“. Meine Erwartungen an mich und an meine Kollegen?
Meine Bereitschaft zur Leistung

Meine Motivation fir diesen Job

Meine Ziele — meine Verantwortlichkeiten
i Mein Schnittstellenmanagement
Arbeiten im Team?2 Arbeiten in einer Crew?
. Das Basismodul wird im Seminar — wie alle anderen Module
A

auch - in lockerer Atmosphére vermittelt. Es darf nicht nur
gelacht werden — es soll dabei gelacht werden.

ceees

..............
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DIE ROLLE DES KAM / STRATEGISCHES ACCOUNT MANAGEMENT S5 % X

Strategisches
Account Management

Die unabdingbare Voraussetzung
fir Key Account Manager

Dieses Modul vermittelt dem zukiinftigen KAM
Managementfertigkeiten und -fahigkeiten,
durch die der KAM ein Héchstmaf3 an Effizienz
entwickelt und sichert. Es gilt, den richtigen
Kunden in der richtigen Frequenz, mit den rich-

tigen Aktivitaten 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 prazises Targeting
Meine Account Pléne

Kundenbindungs- und
Kundenentwicklungsmanagement

Das Jahresgespréch -

das unterjghrige Gespréich

Mein Praxisbeispiel

Motivation: Kunde
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Erfolgreich verkaufen und verhandeln

Neben Arzten betreven die Key Account Manager auch Kranken-
kassen, Verbéinde, Patientenorganisationen oder MVZ und Kranken-
héuser. (Abb.1). Auf jeden individuell eingestellt, erfordert dieses
beim KAM grundlegende Verkéufer- und Verhandlungsprofes-

sionalitat.

Nach diesem Modul ist der KAM in der Lage, auf Augenhshe mit
dem Kunden zu verhandeln und damit fisr den Kunden sowie sein

Unternehmen mehr Nutzen und Erfolg zu generieren.

Abb.1
Arzte Apotheker
Kassenérztliche Arztekammer
Vereinigung (KV)
Krankenhéuser Patientenor-
ganisationen
Krankenkassen

Wir sind
richtungsweisend

Ziele und Themen des VUV-Moduls:

Kommunikatives Grundrepertoire

SMAZRTE Zielsetzung — Grundlage des Erfolgs
Aufbau und Struktur eines Verhandlungsgespréchs
Verhandlungstaktiken in der Anwendung

Vorbereitung, Ubung und Nachbereitung von
Verhandlungssituationen

Uberzeugende Argumente
Win-Win-Situationen — der Kénigsweg
in der Verhandlung

Grundprinzipien zu beidseitigem Erfolg

— Konzept nach Harvard
Verhandlungsblockaden erkennen und I8sen
Konflikte frishzeitig erkennen und l5sen

Mein Praxisbeispiel
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Rhetorik

Zukiinftig muss der Key Account Manager — noch héufiger

als bereits heute — vortragen und présentieren. Spannende,

gut gehaltene Vortréige und Préisentationen 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 Zuhdrern

Die Briicke zum Auditorium
— damit der Funke iiberspringt

Die richtige Kérperhaltung — meine Wirkung stimmt

Kowﬂomw{w

s Cr

L7774 |
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Der passende Satzbau — versténdlich und spannend
Préiziseres Vortragen — ohne ,,und” und ,&h”

Vorbereitung, Gestaltung
und Nachbereitung eines Vortrags

Interessant présentieren — Lebendigmacher

fur meine Prasentation

Die Kunst der Pause — Nichts sagen

und damit ,unterstreichen”

Schwierige und kritische Zuhdrer

- ge|ossen und wertschétzend reagieren

Kritische Situationen elegant meistern

— Handwerkszeug fir hitzige Situationen
Umgang mit Lampenfieber: ein Muss fiir meinen Erfolg

Mein ndchster Vortrag
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Kommunikation

Konflikte einfach
erkennen und losen

Ziele und Themen des KOM-Moduls:

Kommunikationsmodelle - Grundlagen der Kommunikation

Hinhortechniken: aktiv Hinhdren
schafft Verstandnis fireinander

Feedback und Ich-Botschaft — auch schwierige
Situationen werden damit gemeistert

Mit Fragen fishren — Sie lenken das Gespréich und
verstehen zudem lhren Gespréchspartner noch besser

Meine Kérpersprache — meine wahre Kommunikation
Kommunikation nach den 3 Qualitéten
des professionellen Senders

Die vier Versténdlichmacher
— damit Sie optimal verstanden werden

Erfolgreiche Konfliktlosung

In Fachgruppen mit unterschiedlichsten Interessen,

sowie innerhalb diverser Netzwerke, sind Konflikte oder
Meinungsverschiedenheiten vorprogrammiert.

Bei frihzeitiger 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 konfliktéren Situationen

Konflikiverhalten — es hat auch etwas mit mir zu tun

Konfliktlssung — Deeskalation: Nutzen fiir beide Seiten
Gewaltfreie Kommunikation

Konflikimoderation — Lésungshelfer

zwischen zwei Parteien

Verstandnis fureinander
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Moderation von Workshops
und Meetings Professionalitat
Gezieltes Moderieren und Lenken U nd S aB bel
Neben Présentationen und Vortrégen gehért das der Mo eration

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 benétigt er fir sein

professionelles Agieren am Markt.

Ziele und Themen des MOD-Moduls:

Rolle des Moderators — Basis fir

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 Fihrungsaufgabe

Schwierige Situationen erfolgreich meistern
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MODUL 8 Eaaa /|

Projektmanagement

Projekte erfolgreich entwickeln,
begleiten und lenken

Der moderne Key Account Manager sollte die

hierzu nétigen Féhigkeiten und Fertigkeiten

beherrschen und die Tools gezielt sowie effizient

einsetzen und nutzen.

Er steht damit sowohl fiir interne Projekte,

als auch fir Projekte, die sein Kundennetzwerk

plant, zur Verfigung.

Ziele und Themen des PM-Moduls:

*

*
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Die Rolle des Projekimanagers — die Basis
fir Akzeptanz vor der Gruppe

Das Projektteam — gemeinsam zum Erfolg

Instrumente, Werkzeuge und
Methoden des Projektimanagers

Ablaufschema eines Projektes in der Praxis —
von der Vorbereitung bis zum Abschluss

Erfolgsfaktoren im Projektmanagement
- so handeln Sie effektiv und zielgerichtet

Mein néichstes Projekt

Kunden gewinnen

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, Présentationen,
Konfliktmanagement, etc.).

Ziele und Themen des NET-Moduls:

% Bedeutung von Netzwerken.
Weshalb kénnen Sie mir gréfiten Nutzen bringen?

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

* Mein Nutzen fiir meine
Netzwerke: was kann ich bieten

* Mein Nutzen an meinen

Netzwerken: was habe ich davon?

% Mein Praxisbeispiel
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Beispielthemen des BWL-Moduls:

BWL im Gesundheitswesen

Grundlagen der Betriebswirtschaft
Organisation des Krankenhauswesens

Fir den Key Account Monager sind c||e Krankenhausflnqnmerung n Deutsch|dnd

(betriebswirtschaftlichen) Bedirfnisse des Vergiitungen — Diagnosis Related Groups
Kunden von maf3geblicher Bedeutung. (DRG’s)

. _ . . _ Kostenstrukturen im Krankenhaus
Mit speZ|e||em, betriebswirtschafltichem Grund- Das Krankenh ls Buying-C
wissen kann der KAM seine Produkte noch as Krankenhaus als Buying-Cenfer
préziser platzieren und seine Kunden noch Stakeholderanalysen im Krankenhaus

effizienter beraten. Stakeholdermanagement
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Market Access & Gesundheitspolitik

Lebendig und interaktiv macht
dieses Seminar Appetit auf mehr

Fir erfolgreiche Key Account Manager im Gesundheitswesen stellt
die Gesundheitspolitik mittlerweile einen iiberaus wichtigen Baustein
in der téglichen Arbeit dar, denn er sichert sich damit seine Position
als Berater und akzeptierter Gespréchspartner fiir seine Kunden.

Beispielthemen des GSP-Moduls:
Grundlagen des deutschen Gesundheitswesens
Zukiinftige Herausforderungen in der Gesundheitspolitik

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

Wichtigste Entscheidungstréiger (GBA, IQWiG, BMG)

und deren Interessen

Steuerungsmdglichkeiten der Gesundheitspolitik
(Arzneimittelrichtlinien, KV-Verircige, etc.)

Kollektiv- und Selektivvertragssystem

Integrierte Versorgung und daraus

resultierende Wege fiir die Pharmaindustrie
Sektorengrenzen und sich daraus ergebende Herausforderungen

Kosten, Vergitungsformen und Budgetstrukturen

in der ambulanten Versorgung und im Krankenhaus
Abldufe der Arzneimittelpreisbildung

Besondere Vertragsformen und deren Bedeutung (Rabatt-
vertriige, Risk-Share-Vertréige, Versorgungsvertrége, etc.)

Market-Access — ein wichtiger Tiréffner

SEITE 10 | SEMPER AVANTI | KEY ACCOUNT MANAGER/IN | TRAINING | ERKENNE, WO DU STEHST, WO DU HIN WILLST. MACH DEINEN PLAN. UND DANN GEH!
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Das Trainerteam

Ausgebildet, erfahren, professionell und authentisch

Volker Bohnlng ............................................................................
Firmeninhaber Semper Avanti

Ausbildungen Tatigkeiten
Tierarzt Tierarztpraxis
Management- u. Verkaufstrainer Auf3endienst
Changemanager Key Account Management
Individual- und Teamcoach Produktmanager
Businesscoach RVL und NVL (D-A-CH)
Projektmanager Trainer — Coach — Moderator
Gerold Becher
Ausbildungen Tatigkeiten
Neurobiologe (Dipl.-Biol.) Wissenschaftler
NLP Master Practitioner Auf3endienst/Trainer
NLP Professional Coach Key Account Management
Management und Verkaufstrainer Marketing Manager
Intercultural Management Fishrungs- Manager CRM/Field Coach
kréifte (consensus consulting) International Manager Sales
Situational Leadership Force Excellence (D-A-CH)
Sales Force Effectiveness Global Head Sales Excellence
Business Objects Endanwender Trainer — Coach — Berater
Ausbildungen Tatigkeiten
Krankenhausbetriebswirt Pharmazeutischer Auf3endienst
Train-the-Trainer (IHK) Key Account Management
Trainer & Berater (EBE) Regionale Verkaufsleitung
Manager Neue Versorgungs- Kommunikations-
und Kooperationsformen und Verkaufstrainer
Qudlitétsbeauftragter (TGV) Trainer Gesundheitspolitik

Projektmanagement
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