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Aufgabe der Einkäufer ist es, die Beschaffungskosten niedrig zu halten. Doch andere Kriterien 
wie Innovationskraft, Liefersicherheit und Flexibilität sind heute ebenso wichtig. Key Accounter 
müssen die Bedürfnisse ihrer Kunden genau kennen, um Erfolg im Verkaufsgespräch zu haben. 

Es geht aber auch anders Qualität und Lieferfähigkeit

Andreas Klähn
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Blühende Beziehung

HaufeIndex: 2013269

Wie Sie im Key Account Management mit 
der Professionalisierung des Einkaufs 
umgehen, lesen Sie hier.

FACHBEITRAG:  
»Key Account Management« 

acquisa.de/professional
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Prozesskosten statt Preis

_

LESETIPPS  Aktuelle Studien  
aus Sicht des Einkaufs

p  »GLOBAL LEADER IM EINKAUF: 
IHRE ERFOLGSFAKTOREN UND 
WIE SIE EINER WERDEN« 

Detecon Consulting Studie zum Ein-
kaufsmanagement, erschienen am 
2.7.2008. Download unter:  
www.detecon.com/globalleaders

p  »ASSESSMENT OF  
EXCELLENCE IN PROCURE-
MENT 2008« 

Sechste Auflage der weltweiten Bench-
marking-Studie der Unternehmensbera-
tung A.T. Kearney zum Thema Einkauf. 
Veröffentlicht im Dezember 2008. 
Infos + Download unter:  
www.atkearney.de/aep2008

p  »BME-STIMMUNGS   - 
BAROMETER ELEKTRONISCHE 
BESCHAFFUNG 2008« 

Erschienen im Mai 2008 beim Bun-
desverband Materialwirtschaft, Einkauf 
und Logistik e.V. (BME). Download 
unter: www.bme.de/BME-Stimmungs-
barometer-Elektronische-Beschaffung-
2008.41594.0.html

x

» VIELE AUSSENDIENSTLER 
WISSEN GAR NICHT, WAS DA 
IN DEN FIRMEN PASSIERT.«
PETER TROCZYNSKI,
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Einkäufer suchen Sicherheit

LESETIPPS  Aktuelle Studien  
aus Sicht des Verkaufs

p  »B2B-MARKEN IN DER PRAXIS« 

Studie der auf Markenführung spezialisier-
ten Agentur brand:trust incl. Ergebnis einer 
Einkäuferbefragung. Erschienen: 2008, 
Kos ten 150 Euro. Infos + Bestellung  
unter: www.brand-trust.de

p  »STUDIE SPITZENVERKAUF 2007« 

Prof. Dr. Marco Schmäh. Studie der Euro-
pean School of Business (ESB) Reutlingen, 
incl. Einkäuferbefragung. Erschienen 2007. 
Infos unter: www.value-based-selling.de

x

p  

 
Ausschlaggebend ist die Qualität der Pro-
dukte. Fast ebenso wichtig sind Lieferfähig-
keit und Termintreue sowie Innovationskraft 
des Lieferanten. Doch nach wie vor gilt: Wenn 
der Preis (heute meist: Total Cost of Owner-
ship) nicht stimmt, hat der Anbieter keine 
Chance.

p  

 
Rhetorische Finesse ist meist wenig gefragt. 
Dafür erwarten Einkäufer Ehrlichkeit, die Fä-
higkeit, auf die Bedürfnisse des kaufenden 
Unternehmens einzugehen, sowie fundierte 
Produktkenntnisse. Daneben wird allerdings 
auch der persönliche Spaß an Verkauf und 
Kundenkontakt geschätzt.

EINKÄUFER VERSUS KEY ACCOUNTER p

 [ …
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p  Die Entscheidungsprozesse beim Kunden sollten 
ebenso bekannt sein wie dessen Bedürfnisse. Gefragt sind individuell 
zugeschnittene Angebote, nicht Standardofferten. Oft haben Unterneh-
men Kriterien für die Lieferantenbewertung, die frei zugänglich sind. 

p . Die Wettbewerber und deren Preise sollten be-
kannt sein. Außerdem sollte der Key Accounter wissen, von welchen 
Wettbewerbern der Kunde ebenfalls Produkte bezieht.

 p . Es geht heute oft nicht mehr um den Preis für 
das einzelne Produkt, sondern um die gesamten Prozesskosten für die 

Beschaffung des Produkts. Das heißt, dass der Aufwand für Bestel-
lungen, Abwicklung oder die Lagerung von Sicherheitsbeständen mit 
einberechnet wird. Hier erwarten viele Einkäufer passende Angebote. 

p . Nichts fürchten Einkäufer mehr als eine Unterbre-
chung der Lieferkette. Besteht noch keine Geschäftsbeziehung, sollten 
Referenzen über Qualität, Lieferfähigkeit und Termintreue vorliegen. 
Auch Nachweise über die finanzielle Kraft des Unternehmens können 
nicht schaden – in Zeiten der Finanzkrise besteht ein höheres Konkurs-
risiko bei Lieferanten.

p . Vor allem auf technikgetriebenen Märkten 
wird von den Lieferanten bereits in der Entwicklungsstufe erwartet, 
dass sie Innovationen beisteuern.

SO GELINGT DAS KEY ACCOUNT MANAGEMENTp

» DIE EINKÄUFER SAGEN, SIE WOLLEN PRODUKTE ODER  
DIENSTLEISTUNGEN GÜNSTIG UND FLEXIBEL ERWERBEN,  
ABER IN WIRKLICHKEIT ENTSCHEIDEN SIE SICH FÜR DEN-
JENIGEN, DER IHNEN AM GLAUBWÜRDIGSTEN VERSICHERT, 
DASS ER SIE NICHT IM STICH LÄSST.«
JÜRGEN GIETL,
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Die Bedürfnisse der Kunden kennen

redaktion@acquisa.de  ]


