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Uber welche
Vertriebskompetenz
sollten Berater vefiigen?

In Zeiten rezessiver Wirtschafts- und
Unternehmensentwicklungen gewinnt die
Vertriebskompetenz der Anbieter an Be-
deutung. Der Markt wird von einem Uber-
angebot an austauschbaren Produkten
und Dienstleistungen beherrscht, wo-
durch die Margen nachhaltig unter Druck
geraten. In dieser Phase gewinnt haufig
derjenige Wettbewerber Marktanteile, der
zum richtigen Zeitpunkt die zusténdigen
Entscheider mit qualitativen Kaufargu-
menten {iiberzeugen kann. Erfolgreiche
Unternehmen haben dies erkannt und
investieren auch antizyklisch in die Per-
formance ihrer Vertriebsorganisationen.
Vor einer besonderen Herausforderung
stehen dabei die IT- und Unternehmensbe-
ratungen. Traditionell fand die Vergabe lu-
krativer Projekte dort auf hoher Ebene
personlicher Beziehungen zwischen Part-
nern, Geschiftsfithrern und Vorstinden
statt. Seit auch im Beratungsbereich die
Vergabepraxis restriktiver gehandhabt
wird, scheint dieses Prinzip nicht mehr be-
dingungslos zu funktionieren: Kunden hal-
ten derzeit ihre Auftrige zurtiick, und bei
den schrumpfenden Ausschreibungen wer-
den die Tagessétze fiir die erfolgsverwohn-
ten Consultants plotzlich hart verhandelt.
Dabei nehmen die Auftraggeber ihre ope-
rative Ebene bei der Auswahl der Berater
immer starker mit in die Verantwortung.
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Insbesondere fiir die groBeren Unterneh-
mensberatungen hat dies Auswirkungen
sowohl auf die Anforderungen an jeden
einzelnen Consultant als auch auf die ge-
samte interne Organisation. Was fiir Bera-
tungskunden schon seit jeher analysiert,
optimiert und umgesetzt wird, gewinnt
nun auch in den Unternehmensberatun-
gen selbst zunehmend an Bedeutung: Vie-
le Beratungshiuser beginnen verstiarkt
Themen wie Akquisitionsplanung, Sales-
Cycle-Definition, Follow-up-Aktivitdten
sowie strategische Angebotsgestaltung
und -verfolgung fiir sich zu definieren und
als systematischen VertriebsprozeB im ei-
genen Haus zu implementieren. Die Quali-
fikationsanforderungen haben sich ent-
sprechend gedndert. Auch in der zweiten
und dritten Beraterebene stehen heute
Kompetenzen wie Vertriebsorientierung,
Verhandlungsgeschick und Kundenma-
nagement ganz oben im Anforderungspro-
fil. Es geniigt also nicht mehr, Projekte
kompetent umzusetzen. Vielmehr sollte
ein Berater die spezifischen Optimierungs-
potentiale der Kunden identifizieren kon-
nen, um hieraus attraktive, verkaufsfiahige
Neu- oder Folgeprojekte zu definieren.
Dazu gehoren auch Kenntnisse iiber die
gesamtbetriebswirtschaftlichen ~ Auswir-
kungen und Mehrwerte des Projekts, eine
iiberzeugende Darstellung des Return on
Investment sowie eine (vertriebs-)starke
Personlichkeit. Das erforderliche Verhand-
lungsgeschick erstreckt sich dabei auf meh-
rere Entscheiderebenen wie auch auf die
Fachabteilungen, das Controlling und den
Einkauf. ‘Schon jetzt ist zu beobachten,
daf} teilweise hochqualifizierte Berater,
die nicht iiber die ausreichende Vertriebs-
orientierung verfiigen, aufgrund mangel-
hafter Auslastung unterdurchschnittlich
performen. Eine Chance bietet die aktuel-
le Entwicklung all denen, die ein breites
betriebswirtschaftliches Wissen sowie Pro-
zeB3-Know-how besitzen und es verstehen,
mittels Verkaufsgeschick und eines ausge-
zeichneten personlichen Netzwerks zu ih-
rer eigenen Auslastung mit beizutragen.



