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Kurzvorstellung
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.

Vertriebsleiter als Enabler.
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung.
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.
Chancen erkennen, investieren & gewinnen.

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen.

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht?
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.
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Kurzvorstellung 01
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management
G Key Account Manager als Projektmanager. 02
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.
Vertriebsleiter als Enabler. 03
E Befahigen, motivieren & lenken.
Praxisbeispiel: Internationalisierung. 04
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.
N Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales. 05
Chancen erkennen, investieren & gewinnen.
Praxisbeispiel: Logistik. 06
D Win-Win Optimierungen.
Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht? 07
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.
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Geschaftsjahr 2023

Nr. 1

in Europa

37*

Produktionsstandorte

*Stand Marz 2024
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14,8 Mrd.

Umsatz

ﬁzg
6.800

Patente

60.000

Mitarbeitende

5,7 %

Forschung und Entwicklung
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Unsere Marken.

Hausgeratemarken
Hausgerate unter den Marken

Okosystemmarke

Servicemarken

BOSCH SIEMENS

SOLITAIR= Thermador

Lonstructa 1 PITSOS
o Home Connect
kitchen stories i & WeWash

é foodfittery
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Hausgerate flr den taglichen Gebrauch.

Kochen/ Backen

@\ Surface Cooking & Ventilation
Olgy

@E Kdhlen

Geschirrspllen

Waschepflege

@ Kleine Hausgerate

@] Waterbase
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Kurzvorstellung 01
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.

Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben. 02

Vertriebsleiter als Enabler. 03
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung. 04
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Chancen erkennen, investieren & gewinnen. 05

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen. 06

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht? 07
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.

N Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.
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Key Account Management heute
Der Key Accounter als Projektmanager

Assortment Price &
Conditions
A
Ay
A
LY
b
LY

Internal view only
o people to align with | departments
Assortment 2 2
Price & Conditions 7 4
Agreements 8 6
Financials 7 6
Sharing 6 6
Logistics 11 10
Senvices 8 8
‘ Marketing 6 6
Financials
| sum of ppl 21
sum of departments 18 |
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Key Account Management heute
Der Key Accounter als Projektmanager

Festlegung der
Ziele, Aufgaben
und Zeitrahmen

Koordination

Einbeziehung der
relevanten
Personen zur
Erreichung der
gestellten Ziele
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Kunden-
orientierung

Direkter
Kundenkontakt
um Bediirfnisse
bestmoglich zu
verstehen

- > Y /e

Kommunika-
tion

Effektive
Kommunikation
mit samtlichen
Stakeholdern
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4 9N

o | |

Risiko-
management

Risiken rechtzeitig
erkennen und
minimieren
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Key Account Management heute
Anforderungsprofil: Key Account Manager

Leadership |
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Kurzvorstellung 01
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

G Key Account Manager als Projektmanager. 02
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.
Vertriebsleiter als Enabler. 03

E Befahigen, motivieren & lenken.
Praxisbeispiel: Internationalisierung. 04
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

N Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales. 05
Chancen erkennen, investieren & gewinnen.
Praxisbeispiel: Logistik. 06

D Win-Win Optimierungen.
Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht? 07
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.
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Key Account Management heute
Der Vertriebsleiter als Enabler

= FEEDBACK °
. £ & &y

Mentoring & Coaching Feedback

Zielsetzung Weiterbildungen

Vision ,Big Picture” Strategien Wissensaustausch Klare Erwartungen

Gemeinsame Ziele Verhandlungen Perspektivwechsel Selbstreflexion

Messbare Ziele Projektmanagement

Shaping the Mindset Motivation & Engagement

Fokussierung Zielausrichtung

Klare Kommunikation Digitales Know- How

Ergebnisse wertschatzen Leistungsverbesserung

DE/SM-BOT | 25.04.2024 — Florian WeiR — Frederic Speicher - Sales Summit 2024

BOSCH




Key Account Management.
Anforderungsprofil: Vertriebsleiter

Leadership

Ermutigt & befdhigt . : _ :
/

” Teamkoordination |
o o ‘
a A Team Transparente
» steht im Vordergrund Kommunikation
.
Strategie

Kunden- “’ Klare Strategisches Branchen- Zeichnet
orientierung ) Zielformulierung Denken kenntnisse eine Vision
J
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Kurzvorstellung
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.

Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.

Vertriebsleiter als Enabler.
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung.

Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Chancen erkennen, investieren & gewinnen.

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen.

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht?
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.

N Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Internationalisierung.

&

Cross-Country Lead KAM

International customer steering

a

Local

responsibility
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_____________ ‘
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Controlling

Digital
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Kurzvorstellung
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.

Vertriebsleiter als Enabler.
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung.
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.

Chancen erkennen, investieren & gewinnen.

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen.

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht?
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.

" ~— T T — e 5 S

Lonely Deal —_—— Digital POS
Maker Champion
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Key Account Management heute.

Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.

“1 came across a
startling statistic... | decided |
would try by selling books “

Jeff Bezos (1994)

Google

i
-
-
-

Data Analyst: Garage Nerds with a Purpose.
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.

eCommerce Collaboration model

= \dain contact for

q
o,
Key Account O .
Key = Act internally as ~+ Digital
Orchestrator between
jA Account \, all roles Q.
= Push of marketing / Manager m o
opportunities at / (@) Logistic
retailers / -
= Optimize retailer oQ
content Q
- Track Marketing S Product Mgmt.
performance Trade Retail >
g Mktg. Sales Q
Manager Analyst [y
7 Content (@]
{ Marketing . >
\ Manager / \ - Identify business <
N, f  Performance % opportunities (@)
S { Marketing ) = Works with transferred -
. Manager key account data Q
N s = Can act local / Sales )
| J Area
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.

Data-Driven Sales in KAM

1 Bildung von cross- funktionalen Teams (Bsp. KAM — MA — Data) (Ei

2 |dentifizierung von Herausforderungen im Vertrieb

Sprint
B O
Zerlegen von Herausforderungen in spezifische Aufgaben .
Automation Flexibility
Kontinuierliches Testen und Anpassen von Losungen

Metrics

Datenquellen und Prozesse Schnelle Ergebnisse liefern, Einfache Prozessanpassungan  Losungen/MalRnahmen fiir
fur die Umsetzung definieren bewerten und anpassen andere Handler und die Organisation transparent
Geschéftsprobleme machen
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Kurzvorstellung
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.

Vertriebsleiter als Enabler.
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung.
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.
Chancen erkennen, investieren & gewinnen.

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen.

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht?
Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.

A
G
E
N
D
A

DE/SM-BOT | 25.04.2024 — Florian WeiR — Frederic Speicher - Sales Summit 2024

01

02

03

04

05

06

07

BOSCH



Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Logistik

Eingangs- SN " Marketing ) Ausgangs- After Sales
logistik . & Sales logistik Service

Wertschopfungskette nach Porter

o
(0
©
c
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Logistik

Elnga ngs-
logistik

Produktion

Marketmg Ausgangs After Sales
& Sales logistik Service

Wertschopfungskette nach Porter
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Logistik

Eingangs- . . Marketing
Produktion
logistik . & Sales

Wertschopfungskette nach Porter

Ausgangs- After Sales "N ,
logistik Service
—
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Key Account Management heute.
Praxisbeispiel: Logistik

Potenziale
erkennen

Projekte initiieren

Win-Win
Situationen
schaffen

Transparenz
erzeugen

Experten verbinden

Wettbewerbs-
vorteil generieren

BOSCH




Key Account Management heute.

Praxisbeispiel: Logistik

@ Customized Supply
i (Dropshipment)

Preparing of end
customer orders incl.
delivery to Logistics
Service Provider

JIS

Just In Sequence

Labeling, loading and
delivery of appliances
according production
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Dropshipment
Preparing of end
customer orders for
ready to pick up by
Logistics Service
provide

Home Delivery

Delivery of appliances
to consumerin the
name of the retailer
incl. offering of
services as
installation, removal
of packaging and old
appliance, built-in
services

Potenziale
erkennen

Projekte
initiieren

Experten
verbinden

Transparenz
erzeugen

Win-Win
Situationen
schaffen

Wettbewerbs-
vorteil
generieren
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Kurzvorstellung
BSH Hausgerate GmbH & Bosch Key Account Management

Key Account Manager als Projektmanager.
Verantwortungsvoll, strategisch & verbindlich Projekte vorantreiben.

Vertriebsleiter als Enabler.
Befahigen, motivieren & lenken.

Praxisbeispiel: Internationalisierung.
Das Zusammenspiel auf internationaler Ebene im Konzern.

Praxisbeispiel: Digitalisierung & Data Driven Sales.
Chancen erkennen, investieren & gewinnen.

Praxisbeispiel: Logistik.
Win-Win Optimierungen.

Wie wird man den neuen Anforderungen gerecht?

Ausbildung, Weiterbildung & der Blick tiber den Tellerrand.
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Key Account Management heute.
Wie wird die Organisation den neuen Anforderungen gerecht?

know How

= pERSPEKTIVE cortbildung

ldung [ > = . :
B‘JQE(%J 7UKUNFT | pnrervicht Lehrer
Moo < Entschendung | ' NN N, , Wissen

£-Learm

| 'n° jedien
BERUF | | M nurgeieh

Ausbildung = onine nhalte
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Duales Studium Quereinsteiger mit richtigen Skills
= Controller als KAM

= Data Analyst als KAM

Weiterbildung
= Projektmanagement

= Digital Commerce Management (B. A.)

= |nt. Business Studies (B. A.) = Data Management

= Projektmanager als KAM

Ausbildung = Best practise sharing

* |ndustriekaufmann/-frau in Minchen (m/w/d)

NG

= Flhren ohne disziplinarische Verantwortung



Kontaktiert uns gerne:

s B
Florian WeiB3
Vertriebsleiter Bosch Hausgerate GmbH

Frederic Speicher
Key-Account-Manager bei BSH Home
Appliances Group
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