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Ziel der Befragung <(§/| ECK

¥ CONSULTING

= Hintergrund:

] In Seminaren und Vertriebscoachings sind sich alle Teilnehmer einig, dass sie den Kunden kennen und verstehen missen,
um ihm einen echten Mehrwert (Value Added) bieten zu kénnen. Um mdéglichst viel Uber den Kunden in Erfahrung zu
bekommen, gibt es die unterschiedlichsten Informationsquellen, die uns zur Verfigung stehen. Eine Quelle: Der
Geschaéftsbericht des Kunden.

= Fragestellung:

=  Inwieweit wird der Geschéftsbericht des Kunden heute als Informationsquelle im Unternehmen wirklich eingesetzt. Und wenn
dieser als Informationsquelle verstanden wird, welche Bereiche aus dem Geschéftsberichte werden heute vorrangig genutzt?

=  Wer wurde befragt?

=  Befragt wurden vorrangig Personen, die direkten Kundenkontakt haben. In ersten Linie zahlen dazu Mitarbeiter aus den
Bereichen Vertrieb und Key Account Management.

=  Wie viele Antworten wurden ausgewertet?

= 22 Riuckmeldungen wurden im Folgenden ausgewertet.
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Ergebnisse im Uberblick .(é] ECK
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= Kernaussage 1: Der Geschaftsbericht wird heute noch nicht wirklich als Informationsquelle verstanden:
= Uber 40% nutzen den Geschéftsbericht heute nicht als Informationsquelle!

= Vondiesen 40%
= sehen 20% keinen Mehrwert im Nutzen des Geschaftsberichtes,
= haben 30% noch nie Uber die Verwendung nachgedacht und
= haben 20% eher Schwierigkeit den Geschéftsbericht interpretieren zu kdnnen sowie

= sind 20% der ,Meinung“, dass lhre Kunden keinen Geschaftsbericht herausgeben (was in vielen Fallen auch stimmen
wird. Aber Achtung: Auch viele nicht AGs sind zur Vero6ffentlichung verpflichtet oder tun dies aus Imagegriinden!)

= Kernaussage 2: Viele nutzen den Geschéftsbericht eher sporadisch

= Uber 40% geben an, den Geschaftsbericht nur unregelmafig zu nutzen

=  Kernaussage 3: Der Anhang im Geschaftsbericht wird nicht wirklich genutzt

= Lediglich 5% nutzen den Anhang des Geschaftsberichtes als Informationsquelle, wobei gerade hier wichtige
Informationen fir den Vertrieb verborgen sind!

=  Kernaussagen 4: Cashflow Analysen wird noch nicht verwendet

= Keiner der Befragten gab an, eine Cash Flow Analyse durchzufiihren. Wobei gerade in dieser Zeit viele
Unternehmen zwar volle Auftragsbiicher haben, jedoch aufgrund der fehlenden Liquiditat in Bedrangnis geraten
sind oder entsprechende Investitionen nach hinten verschieben mussten.
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Lesen und / oder nutzen Sie Geschaftsberichte lhrer Kunde?

100%

80%

60%

40% -

20%

0% ~

Nein

Umfrage Geschéftsberichte, © Hartmut Sieck, 2009




Frage 2: ‘Céj FCK
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Was sind fir Sie die Hauptgriinde, die Geschaftsberichte nicht zu nutzen? (Mehrfachnennung moglich)

100%
80%
60%
40%
20% -
0% -
Meine Kunde Ich sehe keinen Ich habe noch Mir fallt es Viele Kunden,
vertffentlichen Mehrwert in den nie Uber die schwer, daher
keine Geschafts- Verwendung Bilanzen u.&. nicht maéglich
Geschéfts- berichten nachgedacht zu lesen und
berichte Zu verstehen
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Frage 3.
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Fiur welche Kundengruppen bzw. zu welchem Zweck verwenden Sie die Geschéftsberichte? (Mehrfachauswahl moglich)

100%0

80°%0

60%0

40%0

20%0

0%o

Bestands- Neukunden Topkunden Kritische Komplexe
kunden (Akquise von (Key Accounts) Kunden Kunden (z.B.
Interessenten) (Liquiditatsprobl internationale

eme, Solvenz, Konzerne,

) komplexe

Entscheidungss
trukturen, ...)
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Wie haufig verwenden Sie die Geschaftsberichte?

100%
80%
60%
40% A
20%
0%
UnregelmaRig RegelmaRig, 1 mal Regelmé&Rig,
pro Jahr bei mehrfach im Jahr zu
Verdffentlichung unterschiedlichen
Anléssen (z.B.
Budgetplanung,

Jahresgespréche, ...)

Umfrage Geschéftsberichte, © Hartmut Sieck, 2009



Frage 5: ‘Céj ECK
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Welche Bereiche des Geschéftsberichtes erachten Sie fur Ihren Anwendungszweck als besonders wichtig?
(Mehrfachnennung moglich)

100%
80%
60%
40%
20%
0% A
Bericht der FlieBRtext zu Lagebericht Bilanz Gewinn- und Anhang
Geschaftsfihrung  Geschaftsbereichen Verlustrechnung
Markten u.&.
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¥ CONSULTING

Was sind fur Sie die Top 5 Kennzahlen oder Informationen, die Sie aus dem Geschaftsbericht entnehmen?

0% 25% 50% 75% 100%

Umsatz / Umsatzentwicklung
Mitarbeiteranzahl / Mitarbeiterentwicklung

Gewinn / Gewinnentwicklung

Investition / Deinvestitionen

Bilanz

Kunden des Kunden / Markt des Kunden

Unternehmenswert
Zukunftsorientierung

Strategie

Kunden des Kunden

Eigenkapital
Verbindlichkeiten

Kosten
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Far welchen konkreten Zweck verwenden Sie die herausgezogenen Informationen? (Mehrfachnennung maoglich)

100%

75%

50%

25% -

0% -

Zur Analyse der
Finanzsituation des
Kunden

Um neue Zur Kundenanalyse
Geschéftsanséatze (Aufbau des
zu erkennen Unternehmens, ...)

Um andere
Abteilungen, Teams
im Unternehmen
strukturiert Gber den
Kunden zu
informieren
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Welche Position bekleiden Sie in lhrem Unternehmen?

0% 25% 50% 75% 100%

Key Account Manager
Vertriebsleiter
Geschéftsfuhrer
Account Manager
Leitung Callcenter
Leiter Marketing

Projektmanagement

Niederlassungsleiter

Leiter KAM
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Bis zum Sommer diesen Jahres erscheint ein neues Buch zu diesem Thema.

Titel:

Geschaftsberichte verkaufsorientiert lesen

Wenn Sie zum Erscheinungstermin von uns informiert werden mochten, reicht eine
kurze Email an uns. Wir melden uns bei Ihnen.

Email: h.sieck@sieck-consulting.de

Umfrage Geschaftsberichte, © Hartmut Sieck, 2009



