Verhandlungstraining fiir

Key Account Manager

Durchfiihrungen

2027

Nr. MA6917 1. Durchfiihrung 2027
1. Teil  12.-15. April 2027, Vitznau
2.Teil  online, Terminvereinbarung

Nr. MA6927 2. Durchfiihrung 2027
1. Teil  13.-16. Sep. 2027, Stuttgart
2. Teil  online, Terminvereinbarung

Nr. MA6937 3. Durchfiihrung 2027
1. Teil  22.-25. November 2027, Berlin
2.Teil  online, Terminvereinbarung

Dauer: 4 Seminartage
plus 4h Online-Coaching
Seminargebiihr: CHF 5900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Anmeldung

Details, spatere Durchfiihrungstermine und
Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/ma69

Zielgruppe (w/m)

Verhandlungstraining fiir Key Account
Manager richtet sich an alle Fiihrungs-
krafte, Spezialisten und Leistungstrager,
die ihre Verhandlungsstarke in an-
spruchsvollen Grosskunden-Situationen
gezielt ausbauen mochten.

Das Seminar bezweckt, die Verhand-
lungskompetenz des Key Account Mana-
gers entscheidend zu verbessern.

Im ersten Teil behandeln wir die Gesetz-
massigkeiten flir empathische Kommuni-
kation und, dort wo nétig, flir hartnacki-
ges und erfolgreiches Verhandeln, unab-
hangig von der Funktion der Teilnehmen-
den. Einige Tage danach findet ein
4-stiindiges individuelles Einzeltraining
statt. Hier werden genau jene Verhand-
lungssituationen, die fiir Sie als Teilneh-
merin oder Teilnehmer besonders wichtig
sind, unter 4 Augen (online) besprochen
und trainiert.

Teil 1: Seminar Kommunikation und
Verhandlungstraining, 4 Tage. Zuerst
‘Empathische Kommunikation', dann
‘Hartes Verhandeln' siehe
sgbs.ch/av91

Teil 2: Seminarteil Verhandlungs-
training fiir Key Account Manager:

4 Stunden individuelles VVerhandlungs-
training

Grosskunden-Verhandlungen als Ba-
lanceakt

Strategische Verhandlungsfiihrung
durch den Key Account Manager

Grosskunden haben oft eine liberlegene
Verhandlungsmacht. Sie verfligen oft
uber hohe Einkaufsprofessionalitat, klare
Prozesse, starke Preisanker und alterna-
tive Anbieter. Dadurch entsteht intensiver
Preisdruck, der leicht dazu fiihrt, dass der
Key Account Manager zu friih nachgibt
oder zu wenig Wertargumentation ein-
bringt. Gleichzeitig miissen langfristige
Beziehungen geschiitzt und interne Un-
ternehmensziele erfillt werden.

Verkaufermacht nicht iiberdehnen

Es gibt aber auch die gegenteilige Aus-
gangslage: Das Unternehmen hat einzig-
artige Leistungen, die der Grosskunde
braucht oder will. Auch aus einer Position
der Stérke ist die Verhandlung an-
spruchsvoll. In diesem Fall ist es nicht
wegen fehlender Macht, sondern wegen
der Verantwortung, sie klug, massvoll und
langfristig wirksam einzusetzen.

Besonderheiten des Verhandelns mit
Grosskunden

_ Langfristige Ziele klar und stabil
fuihren

_Verhandlungen liber mehrere Ebenen
steuern

_ Wertbeitrdge transparent und belast-
bar zeigen

_ Starke Argumentationsketten prazise
aufbauen

__ Optionen entwickeln, um Spielrdume
zu schaffen

Besonders belastende Verhandlungs-
taktiken

_ Druckstrategien friihzeitig identif-
izieren

— Verzdgerungstaktiken richtig ein-
ordnen

Wie damit umgehen?

___Standfest bleiben und klug deeska-
lieren

__ Faire, aber feste Grenzen klar halten

_ Aktiv neue Verhandlungswege
eroffnen

Psychologie und Kommunikation

_Signale lesen und Misskldnge
beseitigen

_ Gesprachsfluss bewusst und ruhig
steuern

Best Practices

_ Wirksame Tools in Rollenspielen
testen



Anmeldekarte

Wir freuen uns tber lhre Anmeldung.

Ihre Anmeldung nehmen wir gerne per E-Mail,
Post oder Internet entgegen.

St. Gallen Business School
Rosenbergstrasse 36
CH-9000 St. Gallen

Telefon +41 71 225 40 80
Internet www.sgbs.ch
E-Mail seminare@sgbs.ch

Seminar-Name Telefon
Seminar-Nummer, Seminar-Datum Telefax
Vorname, Name E-Mail

Firma

Stellung/Funktion

bunpppwuy

Strasse, Nummer Geburtsdatum
Land, PLZ, Ort Datum
Branche, Anzahl Beschiftigte Unterschrift

GA 2027

Allgemeine Geschaftsbedingungen fiir Management Seminare & Programme

Anmeldung

Ihre Anmeldung oder Bewerbung zu einem Ma-
nagement Seminar oder Programm nehmen wir
gerne per E-Mail, Post oder Internet entgegen.

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir lhnen:

- die Bestatigung Ihrer Anmeldung mit
Rechnung

- Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungs-
zentrum und Anreise

- das Zimmerreservationsblatt fiir Ihre
Hotelbuchung www.sgbs.ch/hotel

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein,

werden Sie unverziiglich davon unterrichtet.

Seminargebiihr, Hotelkosten, Themen

In der Seminargebiihr (zzgl. gesetzl. MwSt.)
sind der Kursbesuch sowie umfassende Semi-
narunterlagen enthalten. Die Seminarunter-
lagen werden von den Teilnehmenden kurz vor
dem Seminar aus unserem Downloadzentrum
elektronisch heruntergeladen. Dazu senden wir
ein Mail mit einem Link zum Download. Nicht
darin enthalten sind sémtliche Hotelleistungen
wie Ubernachtung, Friihstiick, Verpflegung und
Tagespauschale des Hotels bzw. Tagungszent-
rums. Diese miissen von den Teilnehmern:innen
direkt dem Hotel bezahlt werden.

Es steht den Teilnehmer:innen selbstverstand-
lich frei, ausserhalb des Seminarhotels zu liber-
nachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespau-
schale direkt an das Hotel/Tagungszentrum.

Das Kurshonorar wird nach erfolgter Anmeldung
erhoben und ist spatestens 6 Wochen vor Semi-
narbeginn zu berweisen.

Kleinere Anderungen bei Themen, Themen-
abfolge und Referenten bleiben vorbehalten.

Zertifikat

Uber den Besuch des Kurses erhalten Sie ein
Kurszertifikat, bei einem mehrteiligen Programm
im Verlauf des letzten Programmteils.

Umbuchung, Verschiebung

Bei einer Umbuchung eines gebuchten Seminars
oder Seminarteils bis 3 Monate vor Beginn
verrechnen wir eine Umbuchungsgebiihr von
CHF 400.- zzgl. Mwst. Bei einer Umbuchung im
Zeitraum 6 Wochen bis 3 Monate vor Seminar-
beginn sind 20% der Gebiihren der umgebuchten
Veranstaltung zu bezahlen. Bei einer Umbuchung
weniger als 6 Wochen vor Beginn werden 40%
der Gebiihr fallig. Bei einer Umbuchung von
weniger als 2 Wochen vor Seminarbeginn wer-

den 80% der Geblihr fallig. Bei Nichterscheinen
verfallt die Gebiihr entschddigungslos. Nicht
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass
es ggf. zu allfdlligen Programménderungen/
-anpassungen und -iiberschneidungen kommen
kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstat-
tung der Seminargebiihr abgeleitet werden.

Annullation, Riicktritt, Stornierung

Eine Annullation einer Anmeldung (Riicktritt
oder Stornierung) ist bis 3 Monate vor Seminar-
beginn kostenlos mdglich. Bei einer Stornie-
rung zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor
Seminarbeginn werden 40% der Seminarge-
biihr zzgl. MwSt. verrechnet.

Alternativ kann bis 10 Tage vor Seminarbeginn
gegen Bezahlung der Umbuchungsgebiihr von
CHF 700.- zzgl. MwSt. ein:e Ersatzteilneh-
mer:in gestellt werden, der Zielgruppenbeschrei-
bung entsprechend.

Die volle Seminargebiihr wird verrechnet, wenn
die Stornierung weniger als 30 Werktage vor
Seminarbeginn erfolgt.

Einzelne Seminare konnen aufgrund héherer
Gewalt vom Veranstalter kurzfristig oder

wegen Mangel an Teilnehmenden bis spates-
tens 10 Werktage vor Seminarstart annulliert
werden, ohne dass dabei ein Schaden geltend
gemacht werden kann.

Verschiebung bei Gefahrenlage, Pandemie
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen flir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Versicherung, Haftung, Preisanderungen
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Es gilt Schweizer Recht, Gerichtsstand ist
St.Gallen.

Mit dem Erscheinen eines neuen Prospektes
verlieren jeweils alle friiheren Angaben zu
Inhalten, Bedingungen, Referenten und Preisen
ihre Giltigkeit.

Unsere aktuellen AGB's Allgemeine Geschafts-
bedingungen entnehmen Sie unter:
www.sgbs.ch/agb



