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Prozessorientiertes Verkaufen und 
Einführen von IT-Lösungen 

Eine durchgängige Dokumentation vom Erstgespräch bis 
zur Inbetriebnahme 

Nicht erst seit der Finanzkrise werden bei Ausgaben für IT-Lösungen 
die betriebswirtschaftlichen Auswirkungen genau ins Auge gefasst. 
Neue Features allein reichen für einen Verkauf nicht aus. Dies stellt 
auch neue Anforderungen an die Vertriebs- und Projektteams von 
IT-Lösungsanbietern.  

 

Dass der Verkauf erklärungsbedürftiger und komplexer Lösungen 
nicht einfach ist, ist allseits bekannt. Methoden wie Solution 
Selling®[1][2] oder Miller Heiman®[3] bieten hier Unterstützung und 
schlagen Prozesse und Vorgehensweisen vor. Ohne die Engpässe, 
Probleme oder Schmerzen des Kunden eindeutig zu identifizieren, 
kann kein monetärer Nutzen herausgestellt werden, der durch die IT-
Lösung erreicht werden soll. Hierfür ist ein klares Bild der 
Geschäftsprozesse des Kunden von zentraler Bedeutung. Für ein 
erfolgreiches Projekt muss dieses Bild eine besondere Eigenschaft 
aufweisen: es muss in den Köpfen aller Beteiligten gleich sein! Ist 
dies nicht der Fall, kommt entweder erst kein Verkauf zustande oder 
bei der Abnahme kommt das große Erwachen. 

 

Eine rein fachliche Betrachtung reicht jedoch nicht aus. Es sind meist viele technische Details 
festzulegen, die bei einer erfolgreichen Einführung einer IT-Lösung umgesetzt werden müssen. Hier 
entstehen letztendlich die Kosten, sei es in Form von Arbeitsaufwand oder in Form von Kosten für 
Lizenzen und Hardware. 

 

Für einen erfolgreichen Verkauf und eine Einführung einer IT-Lösung, die sowohl dem Kunden den 
erwarteten Nutzen als auch dem Lösungsanbieter die verdiente Marge bringt, müssen beide Welten 
optimal aufeinander abgestimmt werden. 

 

Das Spezifikations- und Modellierungswerkzeug ARCWAY Cockpit kann ihnen dabei helfen. In diesem 
Whitepaper erfahren Sie, wie Sie mit ARCWAY Cockpit 

 

Á in der Vertriebsphase mit wenig Aufwand zu übersichtlichen Darstellungen der Geschäftsprozesse 
ihrer Kunden kommen, 

 

Á daran die Engpässe und Schmerzen ihres Kunden festmachen und nachvollziehbare Projektziele 
und Aufgaben ableiten, 

 

Á diese Informationen ohne Verluste an das Implementierungsprojekt übergeben und dort mit wenig 
Aufwand zu einer vollständigen und umfassenden Projektdokumentation ergänzen. 

Über den Autor 

 
Dr. Andreas Bungert ist Vorstand 
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Das Kommunikationsproblem 

Fachabteilungen denken und reden in Geschäftsabläufen, IT-Abteilungen reden von Anwendungen, 
Datenbanken und Systemen. Die Geschäftsführung oder das Management, welche über den Kauf 
einer IT-Lösung entscheiden, interessieren sich nicht für Details. Sie erwarten eine Übersicht, die es 
ihnen möglich macht, Kosten und Nutzen zu verstehen und gegeneinander abzuwägen. 

Die Erfahrung zeigt, dass grafische Modelle dazu beitragen, die Kommunikation über abstrakte 
Sachverhalte zu erleichtern. Etablierte grafische Notationen wie Ereignisgesteuerte Prozessketten 
(EPKs)[4] auf Seiten der Fachabteilung sowie Unified Modeling Language (UML)[5] auf Seiten der IT-
Abteilung verbessern zwar die Kommunikation innerhalb einer Gruppe, lösen aber nicht das Problem 
der Kommunikation zwischen den Abteilungen untereinander. Die Bedürfnisse der Kaufentscheider 
werden durch beide Darstellungsarten nicht abgedeckt. 

 

ARCWAY Cockpit bietet für jede der beteiligten Gruppen die geeignete Sicht und stellt sicher, dass 
diese Sichten sauber zusammen hängen. Es entsteht ein Ărunder Tischñ, an dem alle die gleiche 
Sprache sprechen. 

 

 
 

Abbildung 1 ï Der Ărunde Tischñ f¿r erfolgreiche Projekte 

 

Landkarten zur Darstellung von Geschäftsarchitekturen 

Beim Verkauf einer IT-Lösung sind viele Beteiligte zu berücksichtigen: Kaufentscheider, Beeinflusser, 
Nutzer. Je nach Vertriebsmethode werden diese unterschiedlich benannt. Von zentraler Bedeutung 
sind bei allen Vertriebsmethoden die Gespräche mit den Kaufentscheidern. Hier gilt es für den 
Vertriebsmitarbeiter in kürzester Zeit auf den Punkt zu kommen. Er muss unter Beweis stellen, dass 
das Geschäft des Kunden verstanden und dessen Handlungsbedarf erkannt wurde. Und er muss 
glaubhaft darlegen, dass die eigene Lösung die erkannten Probleme beseitigen wird. Die 
Fachlandkarten von ARCWAY stellen hierfür ein sehr wirksames Hilfsmittel dar. Sie zeigen 
übersichtlich und leicht verständlich die wichtigsten Funktionsbereiche eines Unternehmens und deren 
Zusammenhänge. 
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Abbildung 2 ï Beispiel einer Fachlandkarte 

 

Fachlandkarten lassen sich für unterschiedliche Branchen bereits vorbereiten. Im Gespräch mit dem 
Kaufentscheider helfen Sie schnell die Stellen zu identifizieren, an denen ein konkreter 
Handlungsbedarf vorliegt. Man hat etwas zum Ădrauf zeigenñ, an dem das Gesprochene festgemacht 
werden kann. 

 

Ergibt sich im Laufe des Gesprächs der Bedarf, an kritischen Stellen mehr ins Detail zu gehen, so 
können auch hierfür bereits detaillierte Fachlandkarten vorbereitet werden. So wird nicht nur das 
Gespräch zielgerichtet geführt, der Vertriebsmitarbeiter stellt durch die gute Vorbereitung auch seine 
Fachkompetenz unter Beweis. Die detaillierteren Fachlandkarten lassen sich nun schon so gestalten, 
dass die dargestellten Funktionen direkt den Features der angebotenen Software zugeordnet werden 
können. Der Kaufinteressent wird so schrittweise und für ihn immer nachvollziehbar von seinem 
Problem zur angebotenen Lösung geführt. 

 

Mit ARCWAY Cockpit können die Fachlandkarten im Anschluss oder bereits während des Gespräches 
schnell und unkompliziert an die individuelle Situation und Terminologie des Kunden angepasst 
werden. Er findet sich somit immer in der erstellten Dokumentation wieder, auch wenn diese auf 
einem vorbereiteten Standard basiert.  

 

Die besprochenen Probleme und Engpässe[6] des Kunden lassen sich, ähnlich wie gelbe Zettel, an 
die jeweiligen Stellen Ăheftenñ und bekommen eine klare Position. Sie sind nicht mehr einer von vielen 
Einträgen in einer Liste. So entsteht schnell eine aussagekräftige Dokumentation des Erstgespräches. 
Der Vertriebsmitarbeiter kann daraus auf Knopfdruck einen Bericht über den aktuellen Stand der 
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Gespräche generieren lassen und diesen noch am selben Tag an den Kunden zurückschicken.  

 

Bei Verwendung von ARCWAY Cockpit verbleibt diese Dokumentation der Ausgangssituation und der 
Zielsetzung nicht in einer schönen Präsentation für den Kaufentscheider. Sie wird zum Fundament, 
auf welches die gesamte Projektspezifikation aufbauen wird. Der Einsatz eines professionellen 
Werkzeugs erhöht dabei nicht nur das Vertrauen in das geplante Projekt, sondern insgesamt in die 
Arbeitsweise des IT-Lösungsanbieters. 

Detaillierte Abstimmung der betroffenen Geschäftsprozesse 

Konnte dem Kaufentscheider in den Erstgesprächen ein relevanter zu erwartender Nutzen vermittelt 
werden, so wurde eine erste wichtige Hürde genommen. Kann der Vertriebsmitarbeiter nun noch die 
Kompetenz des eigenen Unternehmens, diesen Nutzen erbringen zu können, darstellen, steht dem 
Eintritt in die nächste Runde nichts mehr entgegen. Üblicherweise werden jetzt in Workshops mit den 
Fachbereichen die durch die IT-Lösung zu unterstützenden Geschäftsprozesse detailliert betrachtet 
und analysiert. 

 

IT-Lösungsanbieter, die eine ausgezeichnete Expertise in bestimmten Branchen haben, können für 
diese Phase bereits Standardprozesse in ARCWAY Cockpit vorbereiten, die dann in den Workshops 
herangezogen werden. Diese dann an die individuelle Situation des Kunden anzupassen ist deutlich 
einfacher und schneller zu bewerkstelligen, als immer wieder mit einem leeren Blatt zu beginnen. 
Hierdurch kann die Geschwindigkeit in der Spezifikationsphase deutlich erhöht werden. 

 

ARCWAY Cockpit spielt hier seine Stärke aus, kein Werkzeug 
ausschließlich für Spezialisten zu sein. Die einfache Bedienung 
macht problemlos den Einsatz in Workshops möglich. Die 
übersichtliche Visualisierung der Geschäftsprozesse sichert 
dabei ein einheitliches Verständnis. Da die erfassten 
Anforderungen aus den Geschäftsprozessen nicht nur in Listen 
gesammelt, sondern auch an die jeweiligen Prozessschritte 
Ăgeheftetñ werden, wird die Bewertung im Team beschleunigt 
und auch verlässlicher. Missverständnisse werden schon sehr 
früh erkannt und ausgeräumt. Und was nicht zu 
vernachlässigen ist: wichtiges Kontextwissen wird ohne großen 
Aufwand nachvollziehbar für die Projektumsetzung 
dokumentiert. 

 

. 

 

Abbildung 3 ï Beispiel eines Geschäftsablaufs als 
Ereignisgesteuerte Prozesskette (EPK) 
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Nachvollziehbares Herleiten der Anforderungen an die IT-Lösung 

Anforderungen fallen nicht vom Himmel. Sie entwickeln sich im Laufe eines Projektes aus der Analyse 
der aktuellen Geschäftsprozesse. Im Idealfall sind alle umgesetzten Anforderungen aus den 
Projektzielen entstanden. Werden Anforderungen geplant, die nicht direkt oder indirekt einem 
Projektziel zugeordnet werden können, so kann dies zwei Ursachen haben:  

1. Bei der detaillierten Analyse wurde festgestellt, dass ein höherer Handlungsbedarf vorliegt. 
Die Projektziele wurden nicht weit genug gefasst und es ist ein höherer Nutzen erreichbar. In 
einem solchen Fall wird die Position des Anbieters gestärkt und es ergibt sich die Möglichkeit, 
das Projekt auszuweiten.  

2. Es haben sich Ăgoldene Henkelñ eingeschlichen. Diese verursachen Kosten ohne einen für 
den Kaufentscheider relevanten Nutzen zu erbringen. Sie belasten nicht nur das Budget des 
Auftraggebers sondern oft auch die Marge des IT-Anbieters. Hier gilt es ebenfalls eine 
Klärung zwischen Kaufentscheider und Prozessverantwortlichen zu erwirken. 

 

 
Abbildung 4 ï Projektanforderungen auf unterschiedlichen Ebenen 

 

In ARCWAY Cockpit lassen sich nicht nur Projektanforderungen unterschiedlicher Ebenen schnell und 
einfach erfassen. Deren Herleitung und Abhängigkeiten lassen sich einfach per DragônôDrop 
hinterlegen und übersichtlich anzeigen. Dieses Wissen über Zusammenhänge und Abhängigkeiten 
wird häufig vernachlässigt. Meist ist es nur im Kopf des Projektleiters zu finden. Insbesondere bei 
Änderungen im Laufe des Projektes sind jedoch gerade diese Abhängigkeiten von zentraler 
Bedeutung. Auswirkungen können damit sicher bewertet und Alternativwege vorgeschlagen werden. 

 

 
Abbildung 5 ï Anforderungsgraph zeigt Abhängigkeiten zwischen Anforderungen 
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Komplexe IT-Lösungen übersichtlich präsentieren 

 

Ein großer Teil der Kosten der Einführung einer neuen IT-Lösung wird bei der technischen Planung 
festgelegt. Hier wird geplant, welche Software zum Einsatz kommt und welche Lizenzen erforderlich 
sind. Weiterhin wird hier festgelegt, welche individuellen Anpassung und Ergänzungen nötig sind, 
damit sich die neue Software reibungslos in die vorhanden IT-Landschaft integriert. Dieses Thema 
wird häufig zwischen den IT-Abteilung des Kunden und den IT-Spezialisten des Anbieters 
abgehandelt. Dies liegt nun nicht daran, dass Kaufentscheider und Fachbereiche diese Thematik nicht 
interessiert. Oft ist eine Angst vorzufinden, diese Sachverhalte nicht zu verstehen. Diese Angst ist 
unbegründet. Sie rührt daher, dass technische Themen all zu oft rein in der Sprache der IT-
Spezialisten diskutiert werden und damit alle Nicht-IT-Spezialisten ausgeschlossen werden. 

 

 

Abbildung 6 ï Beispiel einer IT-Landkarte 




