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Qualifiziertes Briefing der Key-Account-Manager eines fiihrenden ERP-Anbieters im wett-

bewerbsintensiven Umfeld

Problemstellung:

Einer der weltweit fihrenden ERP-Anbieter steht im

intensiven Wettbewerb mit seinem Hauptkonkurrenten.

Die Geschéftsleitung beabsichtigte, die Marktposition
durch den Ausbau der Fachkompetenz im Vertrieb zu
festigen. Dazu sollten die Vorteile der eigenen Leistun-
gen vor dem Hintergrund der Kundenbediirfnisse scharf
herauskristallisiert werden. Das sollte derart auf den
Punkt gebracht werden, dass Kunden auf die relativen
Schwachen der Wettbewerber aufmerksam gemacht

werden, ohne diese direkt zu benennen.

Dr. Boysen Consulting erhielt den Auftrag, fur die Key-
Account-Manager auf den Punkt gebrachte Pitch-

Prasentationen zu erstellen, die dieses Ziel unterstiitzen.
Vorgehensweise:

Dr. Boysen Consulting sammelte zunachst in Gesprachen
mit Fachleuten aus der Produktentwicklung, aus dem
Marketing und aus dem Vertrieb im Unternehmen Ar-
gumente, die fur die Produkte des Auftraggebers spra-
chen. AuRerdem sammelte Dr. Boysen Consulting rele-
vante Informationen Uber den maRgeblichen Wettbe-
werber. Parallel versetzte sich Dr. Boysen Consulting in
die Lage der Zielkunden aus den wesentlichen Zielseg-
menten und kristallisierte deren spezifische Herausfor-
derungen heraus. Schlieflich erarbeitete Dr. Boysen
Consulting zusammen mit dem Vertrieb die 10 Haupt-
zielkunden und recherchierte web-basiert und in Inter-
views deren individuelle Lage, die strategische und ope-
rative Ausrichtung und deren Ziele. Daraus ermittelte Dr.
Boysen Consulting die spezifischen Themen und Bediirf-
nisse, die bei diesen Unternehmen oben auf der Agenda

stehen.

Im nachsten Schritt filterte und strukturierte Dr. Boysen

Consulting die gesammelte Information.

Aus dieser Informationsbasis leitete Dr. Boysen Consul-

ting pro Zielkunden eine Top-down-Prdsentation ab.

Einleitend mit den Herausforderungen der Zielkunden-
branche und konkretisierend auf das jeweilige Zielunter-
nehmen eingehend sollten die Key-Account-Manager mit
der ansprechenden Prasentation zunachst Vertrauen
gewinnen, indem sie zeigten, dass sie die Situation und
die besonderen Herausforderungen des Kunden ver-
standen haben. Dazu ging die Prasentation im weiteren
Verlauf auf die Bedirfnisse des Ansprechpartners in
seiner betrieblichen Funktion ein. Erst jetzt wurden die
Merkmale der Leistungen des ERP-Anbieters mit den
Bedirfnissen des Zielunternehmens und der handelnden
Personen gezielt zusammengefiihrt. Die Prasentationen
schlossen mit einer Abwagung der Vorteile mit den
Kosten einer Entscheidung fiir die Einfiihrung der Leis-

tungen des Klienten von Dr. Boysen Consulting ab.

Die handlungsleitenden Prasentationen wurden den Key-
Account-Managern vorgestellt und mit ihnen diskutiert
und abgestimmt, bevor diese sich mit ihren Zielkunden

treffen sollten.
Ergebnis:

Die Key-Account-Manager schatzten diese methodische
und inhaltliche Unterstiitzung sehr. Sie verbrachten ihre
Zeit in Kundengesprachen und hatten nicht die Zeit und
die Mittel, Prasentationen auf diesem Niveau zu erstel-

len.

Mit diesem Briefing wurden die Key-Account-Manager
von ihren Ansprechpartnern im Markt als Losungsanbie-
ter wahrgenommen. Sie konnten neue Geschéftsbezie-
hungen anbahnen und innerhalb von sechs Monaten vier

GroBkunden gewinnen.

Die von Dr. Boysen Consulting eingefiihrte Methode
wurde vom Marketing des Unternehmens tlbernommen.
Das bewdhrte Briefing der Key-Account-Manager wird

fortgesetzt.
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