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Vorwort

Key Account Management ist heute eine in den meisten Unternehmen fest
eingerichtete Institution. Die European Foundation for Key Account Manage-
ment (EFKAM) beschaftigt sich hierbei stark mit der zentralen Frage: Leistet Ihr
Key Account Management das, was es leisten konnte?

Der wesentliche Aspekt fur den Erfolg der KAM-Strategie ist die Auswahl der
richtigen Key Accounts oder Schlusselkunden. Eine Analyse des Kundenunter-
nehmens, ob die geplante zeitliche und finanzielle Investition zum Ausbau
eines Key Accounts gerechtfertigt ist, steht am Beginn der Uberlegungen und
wir haben gelernt, dass der Geschaftsbericht ein wichtiges und hilfreiches
Hilfsmittel ist.

Hierzu ist es besonders wichtig, dass man die Geschaftsberichte richtig deuten
kann. Er ist das wichtigste Kommunikationsinstrument eines Unternehmens
und ist deutlich mehr als eine Ansammlung von harten Daten und Fakten.

Inhalt, Sprache und Aufbau orientieren sich an Verstandlichkeit, Glaubwirdig-
keit und Wahrhaftigkeit. Die Zielsetzung flr den Jahresabschluss ist die Ver-
mittlung eines zuverlassigen Einblicks in die Unternehmensverhaltnisse. Dieser
Einblick bezieht sich vor allem auf die Vermdgenslage, Finanzlage und Ertrags-
lage.

In der augenblicklichen Situation sind vor allem Fotos von Produkten und Kun-
den im Geschaftsbericht zu sehen. Ungeachtet der Wirtschafts- und Finanz-
krise wird das Zukunftsthema Nachhaltigkeit zu einem starker betonten Inhalt.

Der Geschaftsbericht verleiht dem Unternehmen auch ein Gesicht, das es so
einzigartig macht indem er sein Selbstverstandnis, seine Vergangenheit und
eindeutige Botschaften zur Zukunftsfahigkeit des Unternehmens beleuchtet.

Er gewahrt betriebswirtschaftliche, strategische und auch emotionale Einbli-
cke in das Unternehmen, die lhnen Moglichkeiten zur Verbesserung der eige-
nen Markt- und Verhandlungsposition aufzeigen...

Thomas Hofmann
U.I. Lapp GmbH, Stuttgart

Leitung Key Account Management
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1 Was Sie von diesem Buch erwarten kénnen

1 Was Sie von diesem Buch erwarten konnen

Eigene Umfragen zeigen, dass Jahresabschllsse und Geschaftsberichte fur
viele Menschen immer noch ein Buch mit sieben Siegeln sind. Einige trauen
sich eine qualifizierte Analyse nicht zu und flr andere wiederum besteht der
Bericht lediglich aus verwirrenden Zahlen. Am Markt werden Sie bereits einige
Blcher zum Thema ,Bilanzen richtig lesen” finden und was bleibt, ist die
Frage: ,Was zeichnet also dieses Buch aus?”. Im Gegensatz zu anderen
Blchern, die allgemein auf den Jahresabschluss schauen bzw. sich auf das
Erklaren der Zahlen aus der Bilanz fokussieren, gibt Ihnen dieses Buch einen
praktischen Leitfaden zur Analyse aus vertrieblicher Sicht. Dieses Buch unter-
stUtzt Sie dabei, drei wesentliche Fragen aus diesem Bereich zu klaren:

1. Inwieweit ist es Uberhaupt notwendig, den Jahresabschluss oder den
Geschaftsbericht eines Kunden zu analysieren?

2. Welche qualitativen Aussagen kann ich aus dem Jahresabschluss und
dem Geschaftsbericht ziehen, um diese Punkte im Verkaufsgesprach
aktiv anzuwenden oder um daraus neue Geschaftsansatze ableiten zu
kénnen?

3. Wie kann ich das Zahlenwerk eines Jahresabschlusses systematisch und
nicht zu akademisch interpretieren?

Dieses Buch ist ein klares Muss fur alle, die fur eine Geschaftsbeziehung zu
einem Kunden im Business-to-Business-(B2B)-Umfeld Verantwortung tragen.
Dazu gehoéren insbesondere: Geschaftsfihrer, Vertriebsleiter, (Key) Account
Manager, Mitarbeiter aus den Bereichen Geschaftsentwicklung, Marketing,
Channel Management und Service.

Sie erfahren in diesem Buch, wie Sie

a) neue Impulse fur die Sicherung und den Ausbau von Bestandskunden
sowie

b) Ansatze zur Gewinnung von neuen, potenziellen Kunden
aus dem Jahresabschluss Ihrer Kunden ableiten kénnen.

Leser, die JahresabschlUsse und Geschaftsberichte aus Sicht eines Investors
betrachten, werden einige Ansatze im Buch identifizieren kénnen, jedoch kei-
nen umfassenden Analyseleitfaden finden.

Dieses Buch ist als Praxisleitfaden konzipiert, so dass Sie das Gelesene gleich in
die Praxis umsetzen kdnnen. Wenn Sie mochten, kdnnen Sie sich daher bereits
im Vorfeld einen Jahresabschluss eines Kunden beschaffen und diesen anhand
des Leitfadens analysieren. Selbstverstandlich kénnen Sie dieses Buch auch
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1 Was Sie von diesem Buch erwarten kénnen

punktuell anwenden und z.B. direkt in den Bereich der Kennzahlenanalyse
aus der Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung gehen.

Im Kapitel 8 wird die gesamte Analyse aus verkaufsorientierter Sicht in einem
Cockpit zusammengefasst. Sie kénnen dieses Cockpit von der CD herunterla-
den und dann gezielt auf hre Kunden anwenden.

Hier noch einige Tipps zum Gebrauch dieses Leitfadens. Es gibt zwei Boxen,
auf die Sie beim Lesen immer wieder stoBen werden.

PRAXISTRANSFER

In diesen Boxen kénnen Sie sofort die , Theorie” in die Praxis bezogen auf
Ihren eigenen Kunden anwenden.

Eine weitere Box ist die TIPP-Box.

Hier finden Sie praktische Tipps zu dem jeweiligen Schwerpunktthema.

Sie haben auch die Mdglichkeit, viele der gezeigten Checklisten von der CD
herunterzuladen und diese gleich anzuwenden, wahrend Sie dieses Buch
durcharbeiten.

Viel Spal3 beim Durcharbeiten oder Durchstébern!

12
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