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1| Warum dieses Buch?

Key Accounts sind das wichtigste Asset eines Unternehmens. Das
sage nicht ich, sondern einer der bekanntesten Managementberater der
letzten 100 Jahre: Peter Drucker.

Fiir diese wichtigen Key Accounts braucht es also auch gute Pléne,
um das Geschéft mit diesen Top Kunden abzusichern bzw. weiter aus-
zubauen. Man konnte auch sagen, Key Account Management ohne
Key Account Plane macht gar keinen Sinn. Soweit alles klar und lo-
gisch, oder?

In der Praxis fiihrt der Begriff Key Account Plan (KAP) bei vielen
Key Account Managern aber eher zu einem Augenrollen. Gefiihlt gibt
es da eine gewisse ,,Hassliebe* zwischen Key Account Managern und
diesem Key Account Plan. Viele Key Account Pline werden ausge-
fuillt, damit das Template befiillt und der Chef (endlich) Ruhe gibt.
Den Mehrwert von einer strukturierten KAP-Methodik erkennen nur
wenige.



Nach einem Key Account Management Seminar sind alle total begeis-
tert von dem strategischen Werkzeug Key Account Plan. Nach 6 Mo-
naten ist von der Euphorie dann hiufig nicht mehr viel zu sptiren. Ir-
gendwie macht so ein KAP schon Sinn, aber er macht auch viel Arbeit.
Im operativen Tagesgeschift verkiimmert er damit immer zur letzten
Prioritdt. Der Grund dafiir liegt iibrigens selten bei den Key Account
Managern. Die Wahrheit ist, dass wir den KAP sehr hdufig nicht wirk-
lich in unsere Unternehmensprozesse, in unseren Alltag integriert ha-
ben und die Fithrungskrifte ihn schlichtweg nicht als Coachinginstru-
ment erkennen und einsetzen. In Regelterminen reden wir iiber die Sa-

les Pipeline, aber nie so wirklich tiber die KAPs (auch nicht in Auszii-
gen).

Apropos Fiihrungskrifte. In der Praxis gibt es dann noch die Fiih-
rungskrifte, die von ihren Key Account Managern 15-20 Key Account
Pléne verlangen. Das wird NICHT funktionieren, liebe Fiihrungskraft!
Am Ende fiihrt das wieder nur zu einem Befiillen und einer Copy-
Paste Aufgabe.

Aber es gibt auch die Ubereifrigen. Diese Gruppe will den Key Ac-
count Plan so richtig bis ins Detail umsetzen. Als Ergebnis finden wir
dicke Key Account Plan Monster mit 180 Seiten, die schon jeden auf-

grund der Grofe abschrecken und erschlagen.

Um mich jetzt auch bei allen unbeliebt zu machen, hier noch ein Wort
zu den CRM-Fetischisten unter uns. Hier soll alles in einem einzigen
Tool, an einem einzigen Ort abgebildet werden. Und ich unterstiitze
diesen Ansatz auch aus tiefstem Herzen. Die Wahrheit aber ist, dass
wir uns in Salesforce und Co wahnsinnig schwertun, einen Key Ac-
count Plan als strategisches Werkzeug wirklich abzubilden. Am Ende
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