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Fihrungsaufgaben im Key Account Management

Wollen Geschiftsleiterinnen oder Vertriebsleiter ihre Key Account Managerinnen und Mana-
ger zum Erfolg fiihren, sollten sie sich mit sechs wesentlichen Fiihrungsaufgaben auseinan-
dersetzen. Abgeleitet aus den Erkenntnisses des Global Leadership Forecasts 2018 und in
Verbindung mit den Anforderungen an Key Account Manager lassen sich mindestens sechs
Fiihrungskernaufgaben fiir das Key Account Management feststellen (Belz/Miillner/Zupancic
2021).

Wandel anstossen und Veranderungen durchsetzen

Key Account Management nahm in vielen Unternehmen schon immer eine Vorreiterrolle bei
der Etablierung einer kundenorientierten Kultur und eine Radarfunktion fiir die Aufnahme
neuer Markttrends ein. Beides hat in vielen Unternehmen die Veranderung in Richtung kun-
denorientierter Organisation angestossen. KAM-Verantwortliche sollten sich ihrer Rolle als
Change Agent fiir das Unternehmen bewusst sein und diese Rolle vorbildlich einnehmen, um
ihre Key Account Manager entsprechend zu beeinflussen.

Talente identifizieren und entwickeln

Talentmanagement und Personalentwicklung darf in Zeiten von Fachkrafte-Mangel und dem
allenthalben auftretenden «War for Talents» nicht mehr der Human Resources Abteilung tber-
lassen werden. Vielmehr fordern diese Entwicklungen Key Account Management-Verantwortli-
che dazu auf, sich in die Rekrutierung von Key Account Managern aktiv einzubringen, fir ein
positives Image des Vertriebs im Unternehmen zu sorgen, attraktive Jobprofile fiir Key Account
Manager und Support-Team-Mitglieder zu entwickeln, die persénliche Weiterentwicklung ih-
rer Key Account Manager im Blick zu behalten und attraktive Karrierepfade im Key Account
Management zu implementieren.

Kreativitat zulassen und Innovation erzeugen

Key Account Manager brauchen — wie oben beschrieben — Freirdume. Dies starkt ihre intrinsi-
sche Motivation und den Drang Aussergewoéhnliches fir ihre Schliisselkunden zu leisten und
sich dabei selbst weiterzuentwickeln. Flr Vertriebsflihrungskrafte, die Key Account Manager
flhren, heisst dies oftmals den Spagat zu schaffen zwischen proaktiver Steuerung der ihnen
unterstellten Key Account Manager mittels transaktionaler Instrumente der Kontrolle, der An-
reize und eines gewissen Verkaufsdrucks und inspirativer Flihrung mittels transformationaler
Flihrungsinstrumente wie Begeisterung, Vertrauen, Commitment und Ermutigung, die es fir
das Etablieren eines Innovationskultur braucht.

Coaching und Weiterentwicklung

KAM-Verantwortliche versuchen als «Coach, die Mitarbeiter zu ihren eigenen Fahigkeiten zu
flihren und sie von dort zu ihrer Leistungsfahigkeit zu begleiten» (Zupancic 2019). Die Kraft
kommt dabei aus den Mitarbeitern selbst. Es ist mehr ein Begleiten als ein Anleiten. Genau
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dies macht die Disziplin des Coachings zu einer neuen Fiihrungskompetenz, die kiinftig noch
mehr Bedeutung gewinnen wird (Miillner/Miillner 2021). Fur die Fihrung von Key Account Ma-
nagern bedeutet dies, eine enormen Zeit- und Ressourcenaufwand. Es ist fraglich, inwieweit
ein KAM-Verantwortlicher kiinftig neben diversen Verkaufsgebieten im Flachenvertrieb auch
die Verantwortung flr mehr als zehn Key Account Manager ibernehmen kann.

Strategien umsetzen

Flhrungskrafte wirken als eine Art Transmissionsriemen fir die Umsetzung der Unterneh-
mensstrategie. Dies gilt flir KAM-Verantwortliche in zweierlei Richtung. Zum einen sollten Sie
dafir einstehen, dass Key Account Management Teil der Unternehmens-, zumindest aber der
Vertriebsstrategie ist. Zum anderen geht es darum, Key Account Managern die Strategie greif-
bar zu machen und dafiir zu sorgen, dass sie «schnell, rechtzeitig, vollstandig und ressourcen-
sparend in die Realitdat umgesetzt wird» (Zupancic 2019).

Interne Unterstiitzung durch «Paten» gewinnen

Insbesondere wahrend der oft liber viele Monate wahrenden Pilotphase nach Einfiihrung des
Key Account Managements bzw. neuer KAM-Strukturen und -Anséatze spielt ein direkter Zugang
zum Top Management eine herausragende Rolle fiir das Gelingen (Belz/Miillner/Zupancic
2021). Dabei hat sich die Einrichtung von «Patenschaften» in vielen Unternehmen als wirkungs-
volles Instrument erwiesen. Ein «Pate», der hierarchisch weit oben in der Organisation veran-
kert ist, Gbernimmt dabei die Rolle eines ,Gotti“, eines , Patenonkels”. Analog zum Paten im fa-
miliaren Umfeld interpretiert der Pate seine Rolle nicht als die des Erziehungsberechtigten.
Vielmehr dient er den ihm zugeordneten Key Account Managern als eine Art Mentor und Rii-
ckendeckung in Konfliktsituationen. Gerade im Falle einer dezentralen KAM-Organisation, bei
der ein international tatiger Key Account Manager kaum hierarchischen Einfluss auf seine Kol-
legen vor Ort hat, kann allein schon das Wissen um den informellen Zugang eines Account Ma-
nagers zu wichtigen Personlichkeiten des Unternehmens helfen, seine Position zu starken. Fir
Flihrungskrafte im Key Account Management bedeutet dies, internes Marketing fiir das Key Ac-
count Management zu betreiben, einen engen Draht zur Geschaftsleitung zu finden und die
«Patenschaften» zwischen Key Account Managern und Geschéftsleitungsmitgliedern zu institu-
tionalisieren und zu férdern.
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= Executive Trainer und Universitatsdozent

= Experte flr Fihrung und Sales Management

=  Faculty Member an renommierten Executive und Business Schools

= Konzipiert und leitet Strategie-Workshops, Management-Seminare und Fiihrungskurse

= Schafft gemeinsames Verstandnis zwischen Top-, Mittel-Managern und Mitarbeitenden

= Ehemals Vertriebsleiter und Geschaftsfihrer in der Horgerate-Industrie (DACH-Region)

= Hat Management- und Fiihrungsbiicher in drei Sprachen veroffentlicht und zahlreiche
popular-wissenschaftliche und akademische Fachartikel verfasst

= Reviewer der Asia Pacific Management Review

= Doktor der Universitat St. Gallen (Dr. oec.)

= Unterrichtet auf Deutsch & Englisch

Unseren Sales Leadership Ansatz und professionelles Key Account Management vermittle ich als
Executive Trainer in verschiedenen Fiihrungsseminaren renommierter St. Galler und internatio-
naler Weiterbildungsinstitutionen und Corporate Universitys im Rahmen von Prasenzseminaren,
Management-Workshops, Online-Seminaren und Publikationen. Unser Sales Leadership Ansatz
pragt darliber hinaus meine Vertriebsmanagement-Coachings, mit denen ich seit Jahren Fiih-
rungskrafte unterschiedlicher Hierarchiestufen beratend begleiten, in ihrem Handeln starken
und auf der Karriereleiter weiterentwickeln konnten. Siehe dazu auch unsere Homepage fueh-
rung-stark.ch bzw. mental-leadership.ch.

Fiir einen intensiveren Gedankenaustausch zu den behandelten Schwerpunkt-Themen sowie fiir
Anfragen zu Vertriebsfihrungsworkshops, KAM-Seminaren, Vortragen und Management-
Coachings bitten wir Sie einfach und unverbindlich Kontakt zu uns aufzunehmen: Telefonisch
unter +41 43 537 24 52 bzw. per E-Mail Gber info@fuehrung-stark.ch.

Zeitgemasse Ansatze erfolgreicher Vertriebsfiihrung: Sales und Mental Leadership

Sales Leadership ist das Forschungs-, Beratungs- und Anwendungsgebiet, mit dem wir uns seit Gber 20 Jahren aus
akademischer und aus praktischer Perspektive beschaftigen. Sales Leadership ist ein Fiihrungsansatz, der darauf abzielt,
nicht nur Verkauf und Key Account Management zum Erfolg zu fiihren, sondern das gesamte Unternehmen starker auf
Markte und Kunden auszurichten, eine kundenorientierte Kultur zu entwickeln und das Denken und Handeln aller
Mitarbeiter am Kundenerlebnis und am Mehrwert fiir Kunden auszurichten.

Emotionale Intelligenz hilft Menschen unter anderem, ihre Beziehungen zu anderen positiv zu gestalten. Wer sensitiv flr
die Stimmung anderer ist, sich in andere hineinversetzen, ihre Gedanken und Gefiihle verstehen und positiv beeinflussen
kann, schafft gute Voraussetzungen, andere fiir sich und seine Anliegen zu gewinnen. Dies ist fir Key Account Manager, die
ihre Kollegen in der Regel ohne Weisungsbefugnis flihren missen, wie auch fur Vertriebsflihrungskrafte, die Verkaufer oder
Key Account Manager flihren, eine immer bedeutendere Fiihrungskompetenz.

Dieses Hineinversetzen ist Ubrigens ein wichtiger Baustein des Mental Leadership-Ansatzes, einem am Denken
ansetzenden Befdhigen der eigenen Person und Dritter mit der Intention ein auf ein Gbergeordnetes unternehmerisches
Ziel ausgerichtetes engagiertes Handeln zu bewirken.
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