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Was Systemhauser beim Vertrieb beachten sollten

In Krizenzeiten neus Kunden Zu gewinnen und mit den
bestehenden Kunden welterhin erfolgreiches Geschaift
zu betreiben, wird fUr Systemhduser und VARs immer
schwieriger, Thomas Ebrahim, Verkaulfstraner bel der
von thim gegriindeten Saycon internations!, zegt in
fuinf Punlkiten auf, wie Systemhsduser thren VYertrieb

wieder aul VYardermann bringen knnen.
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v 4, Yerhandlungsfahigketen trainieren

1. Yertriebs- /Kundenstrateqgie definieren

E= gibt viele Maglichkeiten, das eigene Geschaft auszubauen. Wachsen kann man
beispielsweise durch konsequenten Aushau bestehender Kundenpotenziale, durch
Upselling oder Cross-Selling und/oder durch akribische Meukundenakquisition. Daher
sollte jedes Systemhaus fir sich klaren, welche strategischen Ziele es verfolgt. Aus
diesen Zielen leitet es dann die Yertriebsstrategie flr das eigene Unternehmen ab.

2. Zustandigkeiten festlegen

Yertrieb auf der Basis "nebenher" ader "machen-wir-ab-und-zu-auch" funktioniert
nicht mehr. Leider wird der Yertrieb firmenintern haufig stiefmitterlich behandelt.
Dabei ist eine professionelle Yertriebsstruktur fir alle Systemhauser immens wichtig,
Erster Schritt bei der Definition dieser Yertriebsstruktur ist die klare Zuteilungen der
Aufgaben und das Erstellen aussagekraftiger Jobdescriptions flr die Yerkaufer,

Hierzu gilt es, folgende Fragen zu klaren: Wer ist als Yertriebsleiter und wer als
Yerkaufer geeignet? Wie und auf welcher Basis wird der Forecast bestimmt? Mach
welchen Vertriebskennziffern soll gefihrt und gesteuert werden (quantitativ und
gualitativ: Kontaktfrequenzen, Termine, Pipeline-/4ngebotsbewertungen,
Abschlussquoten, etc.)? Wer kimmert sich um welche Bestandskunden? Wer sorgt
fur die Meukundenakquisition® Welche Yertriebssteuerungstoaols werden bendtigt
bzw. sind vorhanden? etc,

3. Faire Entlohnungssysteme etablieren

Leistung muss sich lohnen, Das gilt ganz besonders fir Mitarbeiter im Yertrieb, Daher
haben sich variable Gehaltsmodelle als monetare Leistungsanreize fir
Yertriebsmitarbeiter bewahrt. Grundsatzlich gilt hier die Regel: Hohes Fizum -

geringerer Bonus; niedriges Fikum - hiherer Bonus,

Betreut ein heterogenes Yertriebs-, Projekt-oder Kundenteam, beispielsweise
bestehend aus Yerkaufern, technischem Support und Innendienstkraft, gemeinsam
einen kKunden oder ein Projekt, wird ein Teambonus in der Regel die Erfolgsmotivation
aller Mitglieder im Team positiv beeinflussen. Zudem sollte bei leistungsbezogener
Bezahlung zwischen Neukundengewinnung ("Hunting") und Bestandskundenpflege
("Farming") differenziert werden, da sich die operativen anforderungen,
Schwerpunkte und erfarderlichen verkauferischen Kompetenzen haufig signifikant
unterscheiden,

4. Yerhandlungsfahigkeiten trainieren

Ein erfolgreicher Yerkaufer bendtigt neben fachlichem Know-how insbhesondere auch
Yerhandlungs-Skills und -tools, Das qgilt selbstverstandlich auch fiar deren
Flhrungskrafte, da Yerkaufer haufig einen ganz speziellen Anspruch, zum Beispiel in
punkto sozialer Kompetenz, Motivation und Yertriebssteuerung, an ihre
Yertriebsleitung erheben,

Yerkaufs- und Flhrungsfertigkeiten konnen problemlos in daflir geeigneten Trainings
oder Coachings gelernt und trainiert werden - im eigenen Haus oder auch aulerhalb.
Ein externer erfahrener Yerhaltens-/erkaufstrainer gilt nicht als "der eigene Praophet
im Land" und hat es demnach haufig leichter, Yerkaufern und/oder Flihrungskraften
gin Feedback zu geben und an ihren eventuellen Engpassen zu arbeiten. Der Blick
von auBRen eines professionellen Trainers oder Coach hilft dariber hinaus,
unvoreingenommen und objektiv auf die Yerkaufer einzugehen, um so ein
individuelles Starken-/Schwachenprofil mit aktionsplan gemeinsam zu erarbeiten,

Ein prafessionelles Yerkaufsgesprach hat seine strategischen und taktischen Regeln,
die, wenn sie befolgt werden, zum erfolgreichen Geschaftsabschluss flihren: Wo
bzw. bel wem steige ich in der Akquisitionsphase oder Erstkontaktphase ein? Wie
nutze ich das Telefon professionell als Kontaktinstrument? \Wer ist mein
Yerhandlungspartner und was erwartet er von mir? \Was ist das gemeinsame
Yerhandlungsziel? Wie laufen die Entscheidungsprozesse beim Kunden ab? Wie
mdchte ich eine Beziehungsebene herstellen? Welche Fragen zur Bedarfsermittiung
mdchte und muss ich stellen? Welches sind meine Nutzenargumente und
alleinstellungsmerkmale {USPs)T Wie gehe ich mit Einwanden um? \Wie sieht meine
Preisverhandlungsstrategie aus? etc.,
erfahrungsgemall unmittelbar zu positiven Ergebnissen bei der Umsetzung.

Dies alles ist lern- und trainierbar und fahrt

5. Spal} und Motivation

Eine positive Grundeinstellung und Spal am Yerkauf sind Grundvoraussetzungen, um
vertriebliche Erfolge zu erzielen. {rw)
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Thomas Ebrahim ist auch Gastdozent an der
Steinbeis Universitat Berlin
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