TUVNORD

Zerlifizierung

Leitfaden zum Personenqualifizierungsprogramm

Key Account Manager (TUV®)

Inhalt
1. Allgemein
2. Geltungsbereich 2
3. Eingangsvoraussetzungen zur Teilnahme an der Prifung und zur Zertifikatserteilung:2
4. Prifungsgegenstand und Prifungshilfsmittel 2
5. Prifungsibersicht 3
6. Schriftliche Prasenzprifung 3
7. Schriftliche digitale Prifung 3
8. Mundliche Prufung 4
9. Gesamtbewertung 4
10. Zertifikaterteilung 4
11.  Mitgeltende Unterlagen 4
Anlage 1: Themen des Lehrgangs und Prufungsmodalitaten der schriftlichen/digitalen
Prifung Key Account Manager (TUV®) 5
Anlage 2: Priifungsmodalitaten fiir die miindliche Priifung Key Account Manager (TUV®) 6

Herausgeber und Eigentiimer:

TUV NORD CERT GmbH

Personenzertifizierungsstelle

Langemarckstr. 20

45141 Essen

E Mail: TNCERT-PZ@tuev-nord.de / perszert@tuev-nord.de

Rev. 03
Status: freigegeben, 16.12.2021 BM

10351065-Leitfaden-12.21.docx Seite 1 von 6 Seiten


mailto:TNCERT-PZ@tuev-nord.de
mailto:perszert@tuev-nord.de

TUV NORD CERT - Personenzertifizierung

Leitfaden zum Personenqualifizierungsprogramm
Key Account Manager (TUV®)

1. Allgemein

In den meisten Unternehmen sind Kunden gemaR ihrer Umsatzstarke und ihres Umsatzpotentials in kleine,
mittlere und groRe Kunden unterteilt. Grolkunden bringen dabei den grofiten Umsatzanteil und bendtigen
haufig eine intensive Betreuung, Beratung und Vertriebsaktivitat. Ziel ist es den Kundenkontakt deutlich zu
intensivieren, einen regelmafligen Erfahrungs- und Informationsaustausch zu sichern sowie kundenspezifi-
sche Vertriebskonzepte zu installieren. Die Position des Key Account Managers bekleiden in der Regel Per-
sonen, die sich gut mit den Geschéaftsprozessen und Ansprechpartnern auskennen.

2. Geltungsbereich

Dieser Leitfaden gilt fir alle Zertifizierungsverfahren zum Erlangen des Zertifikats Key Account Manager
(TUV®) im Rahmen von anerkannten Lehrgangen. Die Lehrgénge kénnen sowohl als Prasenzschulung,
Blended Learning als auch Online anerkannt sein.

3. Eingangsvoraussetzungen zur Teilnahme an der Priifung und zur Zertifikatserteilung:

Ausbildung / Berufserfahrung Schulung im
ersatzweise Zertifizierungsgebiet

Berufserfahrung
fur fehlende
Ausbildung:

Key Account Manager

abgeschlossene kauf-
mannische oder techni-
sche Berufsausbildung
oder gleichwertige Aus-

fachbezogener Lehr-
gang mit mind. 16 UE*,
selbstandig absolvierte
Praxisphase mit Erstel-

bildung, alternativ Be- lung eines Key-Account-
rufserfahrung im Ver- Plans und erfolgreichem
trieb Abschluss

Hinweise zur Tabelle:

e 1 UE entspricht einer Unterrichtseinheit von 45 Minuten.
e Erfolgreicher Abschluss® bedeutet das Bestehen der zum Lehrgang bzw. zur Zertifizierung gehéren-
den Abschlussprifung gemaf diesem Zertifizierungsprogramm.

4, Priifungsgegenstand und Priifungshilfsmittel

Die schriftlichen Prifungen finden in der Regel am letzten Lehrgangstag oder am Tag nach dem letzten
Lehrgangstag am Ort des Lehrgangs statt.

Fur digitale Prifungen werden entsprechend separate Termine angeboten.

Aktuelle technische Voraussetzungen finden sich unter folgendem Link:
https://www.tuev-nord.de/de/unternehmen/bildung/personenzertifizierung/pruefungsinformationen-1/
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Einige Tage vor der Prifung bekommen die Kandidaten eine E-Mail mit den Zugangsvoraussetzungen,
Links, Installationsanleitungen, der geltenden Prufungsordnung fir Onlineprifungen und speziellen Informa-
tionen zur jeweiligen Prifung. Daruber hinaus werden den Kandidaten mit der Mail die notwendigen Pass-
worter zur Prifung mitgeteilt.

Die mindlichen Prifungen finden nach einer Praxisphase im eigenen Unternehmen in Form einer Online-
Prasentation statt.
In der schriftlichen Priifung sind keine Unterlagen als Hilfsmittel zugelassen.

In der mindlichen Online-Prifung ist der in der Praxisphase erstellte Key-Account-Plan als Hilfsmittel zulas-
sig.

5. Priifungsiibersicht
Prifung zum Key Account Manager schriftlich: praktisch/mundlich:
Dauer: 50 min. ca. 8 Wochen Erarbeitung
Prifungszeit: 30 min.
Anzahl der Prifungsaufgaben gesamt: 25 1
MC-Aufgaben: 25
Offene Aufgaben:
Hochstpunktzahl: 25 50
Mindestpunktzahl: 15 (60 %) 30 (60 %)
6. Schriftliche Prasenzpriifung

Die Prufungsaufgaben werden in einem separaten Aufgabenheft vorgelegt. Die Lésungen zu jeder Priifungs-
aufgabe tragt der Kandidat auf den Seiten des Einzelberichts ein. Nur die Antworten auf dem Einzelbericht
werden gewertet.

Bei den MC-Aufgaben wird unter mehreren vorgegebenen Lésungen durch Ankreuzen jede richtige ausge-
wahlt. Fir jede richtig beantwortete MC-Aufgabe gibt es einen Punkt. Eine Aufgabe ist richtig geldst, wenn
die Kreuze an den richtigen Stellen der Tabelle gesetzt sind. Gar nicht oder nicht vollstédndig richtig geléste
Aufgaben erhalten null Punkte. Es gibt keine Bruchteile von Punkten.

7. Schriftliche digitale Priifung

Die Prufungsaufgaben erscheinen einzeln auf dem Bildschirm. Losungen zu jeder Prifungsaufgabe tragt der
Kandidat direkt in der Aufgabe ein.

Bei den MC-Aufgaben wird unter mehreren vorgegebenen Lésungen durch Anklicken jede richtige markiert.
Fir jede richtig beantwortete MC-Aufgabe gibt es einen Punkt. Eine Aufgabe ist richtig geldst, wenn die Mar-
kierungen an den richtigen Stellen gesetzt sind. Gar nicht oder nicht vollstandig richtig geléste Aufgaben er-
halten null Punkte. Es gibt keine Bruchteile von Punkten. Die Aufgaben werden automatisch gewertet.
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8. Miindliche Priifung

In der mindlichen Priifung stellt der Kandidat den in der Praxisphase erarbeiteten Key Account Plan vor.
Details s. Anlage 2.

9. Gesamtbewertung

Die Priifung Key Account Manager (TUV®) ist bestanden, wenn die schriftliche und miindliche Priifung be-
standen sind.

Es erfolgt keine Mitteilung Uber Einzel- oder Punkteergebnisse.

10.  Zertifikaterteilung

Dem Kandidaten wird bei bestandener Priifung und Erfiillung der weiteren Anforderungen durch die TUV
NORD CERT ein Zertifikat ausgestellt.

Das Zertifikat enthalt folgende Angaben:

a) Personalien des Kandidaten (Titel, Vorname, Name, Geburtsdatum,
Geburtsort, ggf. mit Landerangabe),

b) Bezeichnung der Qualifikation,

¢) Lehrgangsinhalte und Anzahl der Unterrichtseinheiten,

d) Ausbildungstrager,

e) Unterschrift der Fachleitung Personenzertifizierung,

f) Ausstellungsdatum

Jedes Zertifikat erhalt eine eindeutige Nummer:
44-02-10351065-tt.mm.jj- DE02-32157 (Beispiel)

Die Nummer setzt sich wie folgt zusammen:

44 TUV NORD CERT GmbH-Personenzertifizierung

02 Zertifikat

10351065 SchlUssel des Zertifizierungsgebietes

tt.mm.jjj Tag der Priifung

DEO1 Kennzahl des Prifungszentrums

32157 Prifungszentrumsspezifische Kandidatenidentifikationsnummer

Das Zertifikat darf nur in der zur Verfiigung gestellten Form verwendet werden. Es darf nicht nur teil- oder
auszugsweise benutzt werden. Anderungen des Zertifikats diirfen nicht vorgenommen werden. Das Zertifikat
darf nicht irrefiihrend verwendet werden.

1. Mitgeltende Unterlagen

Allgemeine Priifungsordnung fir Prasenzpriifungen (TUV®)
Allgemeine Priifungsordnung firr digitale Priifungen (TUV®)
Gebiihrenordnung fiir Prifungen (TUV®)

Anlagen
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Anlage 1: Themen des Lehrgangs und Priifungsmodalitaten der schriftlichen/digitalen Priifung
Key Account Manager (TUV®)

Anzahl der Anzahl der
UE* Aufgaben

MC*/o*

Themenbereich und Lerninhalte

Organisatorisches Key Account Management (ORG) 4 UE 5MC
Grundlagen des Key Account Managements
* Key Account Management klar definieren
+ Die Rolle des KAM im Multi-Channel-Vertrieb
+ Key Account Management als Wettbewerbsvorteil
+ Die KAM-Organisation prufen und optimieren
+ Key-Account-Manager-Aufgaben und seine Funktion
* Aufbau und Zusammenarbeit von KAM-Teams
Analyse bestehender und potenzieller Key Accounts
* Die Vertriebsstrategie bestimmt die Top-Kunden
+ Die praktische Anwendung von Analysetools zur Kundenbewertung
+  Was Kunden zu Key Accounts macht
* Die systematische Auswahl von Key Accounts

Operatives Key Account Management (OP) 8 UE 15 MC
Kundenanalyse
*  Kundenprofil, Marktsituation und Kennzahlen
*  Buying-Center-Analyse
Wettbewerb und Umfeld
* Analyse der moglichen Wettbewerber beim Key Account
* Umweldanalyse, PEST-Analyse, SWOT-Analyse
Bedarfsanalyse
* Die Bedeutung der Bedarfsphasen
» Treiber fir Beschaffungsprojekte
* Individuelle Bedlrfsnisse von Zielpersonen
Leistungsanalyse
» Individuelle Leistungen zur Steigerung der Kundenzufriedenheit
* Herausstellen von Alleinstellungen beim Key Account
* Mehrwerte gezielt entwickeln und prasentieren
Value Added Selling
* Prinzip der Mehrwertentwicklung
« Entwicklung individueller Mehrwerte fir Ihren (Key) Account
basierend auf Ihrer Analyse
» Prasentation einer individuellen Value Story fir einen ausgewahlten
Personenkreis (Entscheider und ggf. Beeinflusser) lhres (Key)
Accounts
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Strategisches Key Account Management (STR)
Der (Key) Account Plan
* Notwendige Inhalte des (Key-)Account-Plans
» Die drei wichtigsten Einsatzgebiete des (Key-)Account-Plans
*  Wie Sie den (Key-)Account-Plan hilfreich in der téglichen Praxis

4 UE

5MC

6. Abschlusspriifung

schriftlich

50 min.

25 MC

miindlich

30 min.

10

*

UE: Unterrichtseinheit a 45 Minuten
MC: Multiple Choice Aufgaben
o: offene Aufgaben

Anlage 2: Priifungsmodalititen fiir die miindliche Priifung Key Account Manager (TUV®)

Nach der schriftlichen Prifung beginnt die ca. 8-wdchige Praxisphase im eigenen Unternehmen. In dieser
Phase erstellt der Kandidat selbstandig einen Key-Account-Plan. Die mindliche Prifung findet anschlielend
online statt. Der Kandidat stellt seine Kompetenz als Key Account Manager (TUV) im Rahmen der Prasentation
des in der Praxisphase erarbeiteten Key-Account-Plans (anonymisiert) unter Beweis. Nach der Prasentation
findet ein Feedback durch den Prifer statt, um den individuellen Plan fir die praktische Umsetzung zu opti-

mieren. Die Dauer der Prifung pro Kandidat dauert maximal 30 Minuten.

Es werden bei Beantwortung der Aufgabe die Kriterien
e Fachliche Lésung“ mit maximal 25 Punkten
e ,Methodische Lésung® mit maximal 15 Punkten und

o  Praktikabilitat® der Losung mit maximal 10 Punkten

bewertet.
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