.Vertrieb ist Wettkampf,

Du musst taglich trainieren.”
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Vorwort



Marketing und Vertrieb in IT-Unternehmen sind sehr
spannende und herausfordernde Tatigkeiten, die sich
in den letzten Jahren stark gewandelt haben und im-
mer anspruchsvoller geworden sind.

Nahezu jedes Unternehmen lebt vom Vertrieb, so
auch Unternehmen in der IT/TK/Software-Branche.
Wenn auch viele IT-Unternehmen in den letzten Jah-
ren wegen der Konjunktur oft eher Giber Mangel an
technischen Ressourcen geklagt haben, so wird der
Vertrieb in konjunkturell schwacheren Jahren noch
mehr an Bedeutung gewinnen.

Erste massive Veranderungen haben wir bereits
durch die Corona-Krise unter dem Stichwort ,Hybrid
Selling”, erfahren, wo sich nichts anderes hinter ver-
birgt als die Zusammenfihrung von klassischen und
digitalen Vertriebsaktivitaten.

Dieses Buch ist kein Motivationsbuch, keine Anlei-
tung zum schnellen Reichtum. Dieses Buch verbindet
die wichtigsten Anforderungen an den Aufbau eines
IT-Vertriebs mit der praktischen Umsetzung auf der
Management- und auf der ausfihrenden Ebene.

In diesem Sinne wiinschen wir lhnen viel Erfolg!



Einleitung
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IT-Sales als Hochleistungssport

Vertrieb ist mehr denn je zu einem Hochleistungs-
sport geworden. Gerade in den groéBeren IT-Konzer-
nen sind Ausfalle von Kollegen durch Burnout Syn-
drome zur Tagesordnung geworden. Ich kenne nie-
manden, der ernsthaft im IT-Vertrieb arbeitet, und
am Ende des Arbeitstages wirklich keine Aufgaben
mehr offen hat. Daher ist es umso wichtiger, Marke-
ting und Vertrieb in IT-Unternehmen sinnvoll zu
strukturieren, um die vorhandenen Vertriebsressour-
cen nicht permanent zu Uberlasten. Aus Sicht der
Vertriebsmitarbeiter ist es entscheidend, die richti-
gen Dinge zu tun (Effektivitat), und diese auch noch
moglichst so effizient, dass der Vertriebserfolg sich
schon fast automatisch einstellen muss.

Wichtige Eigenschaften im IT-Vertrieb
Was sind die wichtigsten Eigenschaften im IT-Ver-
trieb? Talent, Flei, oder Disziplin? Im Vertrieb sind

vor allem die Fahigkeit, mit Menschen umgehen zu
kdnnen, Integritat und Disziplin wichtig.
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Wie wird Software verkauft?

Software wird selbstverstandlich tGber den Bedarf des
Kunden, die Qualitat der Losung und die Reputation
des Unternehmens verkauft. Zudem zu einem nicht
zu unterschatzenden Teil durch Emotionen, die Ver-
bindung zum Kunden, ein gutes Gefluhl, da der Kauf
von Software zu einem Teil auch Vertrauenssache ist.

Sales Ansdtze

Fur den Verkauf von Software und IT-Dienstleistun-
gen werden heutzutage verschiedene Sales-Ansatze
verwendet, allen voran die in den folgenden Ab-

schnitten beschriebenen Ansatze.

Solution Sales / Losungsverkauf

Unter Solution Sales / Losungsverkauf versteht man
die Konzentration auf die gewlinschte Losung des
Kunden statt auf der Konzentration auf die Fahigkei-
ten des eigenen Produktes. Solution Selling ist na-
hezu unabdingbar beim Verkaufen von erklarungs-
bedurftigen Produkten und Dienstleistungen im Bu-
siness-to-Business Bereich.
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Der Losungsverkauf stellt besondere Anforderungen
an Verkaufer und Vertriebsorganisation. Bei Ingeni-
euren und Technikern, die im Segment Solution Sel-
ling/ Losungsverkauf eingesetzt werden, reicht das
technische Fachwissen allein heute nicht mehr aus,
um erfolgreich zu sein. Notwendig ist das technische
Wissen eines Ingenieurs, die Erfahrungen eines Be-
triebswirtschaftlers bzw. Marketing-Fachmanns und
das Kénnen eines Verkaufers.

Mitarbeiter im Losungsverkauf sollten insbesondere
kundenorientiert denken und neben ihrem Produkt-
wissen auch Marketing- und Rechts-Themen sowie
betriebswirtschaftliche Zusammenhange beherr-
schen. Um erfolgreich zu sein, missen Vertriebsmit-
arbeiter die Ansprechpartner beim Kunden nicht nur
sachlich, sondern auch menschlich verstehen, Kennt-
nisse im Bereich Kommunikation und Psychologie
sind wichtig.

Challenger Sales Methode

Beim Challenger Sales geht man davon aus, dass der
Aufbau von Beziehungen nicht mehr das beste Ver-
triebskonzept ist. Wahrend des Kaufprozesses
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verhalten sich Kunden anders als noch vor einigen
Jahren, da sie bereits einen GrofBteil des Sales Prozes-
ses durchlaufen haben, bevor sie den ersten Kontakt
mit einem Vertriebsmitarbeiter haben.

Das sich die Kunden andern, mussen sich also auch
die Vertriebsmitarbeiter andern. ,To challenge” be-
deutet auf Deutsch ,herausfordern”, und genau das
tut ein guter Vertriebsmitarbeiter im Sinne dieser
Methode.

Relationship Sales

Im Relationship Sales geht es vor allem liber den Auf-
bau einer guten und engen Beziehung zu Kunden
und Interessenten. Dies wird durch eine Vielzahl von
Methoden und Kontakten erreicht, um das hierzu
aufgebaute Vertrauen spater in Umsatze umzumiin-
zen.

Consultative Sales

Beim Consultative Sales steht der Kunde im Mittel-
punkt mit seinen Anforderungen und Bedurfnissen.
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Der Vertriebsmitarbeiter ist eher ein Berater und
Trusted Advisor als ein Verkaufer. Ein erfolgreicher
Kundenberater denkt prozessorientiert, er findet Be-
dirfnisse, Vorlieben und Wiinsche aber auch Prob-
leme, Engpéasse und Angste des Kunden heraus. Die-
ses Wissen wird genutzt, um kundenorientiert zu be-
raten und eine fir die Anforderungen des Kunden
passende LOsung zu erarbeiten.

BANT-Kriterien

Bei vielen IT-Firmen werden die sogenannten BANT-
Kriterien zur Qualifizierung von Opportunities ge-
nutzt.

Budget

Welche finanziellen Mittel stehen zur Verfligung?
Wurde das Budget schon freigegeben oder zumin-
dest beantragt?

Authority

Welche Rolle hat der Ansprechpartner, mit dem Sie
in Kontakt stehen im Rahmen des Entscheidungs-
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prozesses? Ist er der alleinige Entscheider, Mitglied
der Entscheider-Gruppe, Meinungsbildner oder ein
Beeinflusser?

Need

Welchen Bedarf hat der Interessent genau? Ist der
Bedarf schon klar definiert und erkannt? Besitzt das
Unternehmen bzw. der Ansprechpartner schon ein
entsprechendes Problembewusstsein oder muss die-
ses noch geweckt werden?

Timeline

Innerhalb welcher Timeline ist eine Beschaffung bzw.
die Investition geplant?

Sales Prozess

Geordneter (Standard-)Prozess im Verkauf einer IT-
Losung. Zum Beispiel Erstkontakt / Ersttermin /

Zweittermin inklusive / Angebot / Pilot / Vertragsver-
handlung / Abschluss / After Sales.

16



Der Sales Prozess ist von Unternehmen zu Unterneh-
men und oft auch von Produktgruppe zu Produkt-
gruppe und Kundengruppe zu Kundengruppe ver-
schieden und wird oft Gber das CRM mit abgebildet,
um die Stadien der einzelnen Opportunities klassifi-
zieren zu kdnnen.

CRM-Systeme

Moderne, oft Cloud-basierte Systeme bieten eine
nahtlose Integration in ERP-Systeme, Social-Media-
Kanale und sind von Uberall aus zuganglich

Zwischen den fihrenden Systemen wie Microsoft Dy-
namics365 CRM, Sugar-CRM, Salesforce und weite-
ren gibt es wichtige Unterschiede, die vor der Ent-
scheidung flr ein CRM-System gut evaluiert werden
mussen.

Die Entscheidung fir ein modernes CRM mit vielen
technischen Moglichkeiten ist allerdings nur ein
Standbein, entscheidend sind die Systematik und
Prozesse, die auf Basis des CRM-Systems implemen-
tiert werden.
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