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Die Verkaufsorganisation ist ein wichtiger Baustein in jedem er-
folgreichen Geschaftsmodell. Besonders in der individuellen
Software-Entwicklung — wo nicht Produkte, sondern verschie-
denartigste Lésungen verkauft werden — hat sich das ,Solution
Selling* als Sales-Strategie etabliert. Dabei fallen diverse kriti-
sche Aktivitaten an, welche grossen Einfluss auf den zukunftigen
Erfolg eines Projektes haben. Unter anderem gehért dazu die
Ubergabe einer verkauften Losung an das zustandige Projekt-
management. In der vorliegenden Bachelor Thesis wurde der So-
lution-Selling-Prozess bei einem auf individuelle Software-
Entwicklung spezialisierten Unternehmen analysiert. Zur Optimie-
rung des Prozesses wurden diverse Verbesserungsvorschlage
eingereicht und Massnahmen implementiert. Unter anderem er-
folgte die Konzeption einer Kategorisierungs-Matrix der Kunden

und Projekte.
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Ausgangslage
Die Kundschaft der Bachelor Thesis ist ein auf individuelle Software-Entwicklung speziali-

siertes Unternehmen, das seit bald dreizehn Jahren existiert und kontinuierlich wachst.

Bei einem Teil der durchgefiihrten Projekte kdnnen die Ziele bezlglich Terminen, Res-

sourcen oder Kosten nicht eingehalten werden. Als eine der moglichen Ursachen dafur,

konnte die nicht vollstandig definierte Ubergabe eines Projekts vom Sales an das Pro-

jektmanagement eruiert werden. Mit der beauftragten Bachelor Thesis soll die Ist-

Situation im Sales-Prozess analysiert und danach optimiert werden: Einerseits um Projek-

te strukturierter an die Projektmanager zu tUbergeben — und andererseits, um einen wich-

tigen Schritt in Richtung des Zieles der kundenseitigen Geschaftsleitung zu machen: ,Am

Tage X kdnnen wir einen Sales-Manager einstellen und dieser kann aufgrund des doku-

mentierten Prozesses und der zur Verfligung stehenden Artefakte & Tools innert kiirzes-

ter Zeit erfolgreich Projekte akquirieren und diese an die Projektmanager Gibergeben.®

Ziele

Was ist die Ist-Situation beziglich Prozess, eingesetzter Artefakte und Tools im Solution

Selling des Kernprozesses ,Individuelle Software-Entwicklung® und mit welchen Mass-

nahmen lassen sich Prozess, Artefakte und Tools optimieren?

Ziele:

Die Anforderungen und Ziele zum Prozess "Solution Selling® sind definiert.

Der aktuelle Prozess "Solution Selling“ bei der Kundschaft ist analysiert & in gra-
phischer Form dargestellt.

Die eingesetzten Artefakte / Tools im Prozess "Solution Selling“ sind dokumentiert.
Verbesserungsvorschlage bzgl. Prozess & Artefakte / Tools sind eingereicht.
Insbesondere ein Konzept einer Kategorisierungs-Matrix der Kunden sowie der
angebotenen Dienstleistungen ist erstellt.

Optimierung des Prozesses & der eingesetzten Tools im ,Solution Selling“ — inkl.
Dokumentation des Soll-Zustandes.

Vorbereitungsarbeiten und / oder Implementierung der Verbesserungsvorschlage.

Zukinftige Massnahmen sind definiert und terminiert.
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Vorgehen
Fur das Projektmanagement und die Projektorganisation wurden die Methoden von Gei-

ger et al. verwendet. Dabei legte der Studierende vor allem Wert auf eine enge Zusam-
menarbeit und fortlaufende Kommunikation mit der Kundschaft sowie auf Iterationen in
den Projektphasen (siehe Abbildung unten), welche der Uberpriifung des bisher Erreich-
ten durch die Kundschaft dienten und kontinuierliches Feedback gewahrten.

Februar - Juli Juli - Oktober
Bachelor Thesis FHS St.Gallen Implementierung / Stabilisierung

© 00 © i |

01.01.13 - 20.02.13 20.02.2013 - 26.05.2013 26.05.2013 - 30.08.2013 30.08.2013 - 31.10.2013
Initialisierung Konzipierung / Mobilisierung Realisierung Stabilisierung

01.04.2013 01.07.2013 01.10.2013

01.01.2013 31.10.2013

Um vertieftes Wissen bezuglich des Kundenunternehmens zu beschaffen, haben Exper-
ten-Interviews (mit Prozess-Eignern und prozess-involvierten Personen) stattgefunden.
Gleichzeitig erfolgte eine Auffrischung der Kenntnisse zu Methoden der Projektabwick-
lung, Prozessanalyse, -modellierung und -optimierung in Fachliteratur (u.a. Balzert, Bibe-

ger, Brick, Delfmann, Diekmann, Fischermanns, Gadatsch, Schmelzer & Sesselman).

Die Prozessmodellierung erfolgte laut den ,Aktivitaten zur Vorbereitung der Prozessmo-
dellierung” gemass Delfmann, Rosemann & Schwegmann. Als Modelltypen wurden ge-
mass Auftragsdefinition die Wertschépfungskette des Kernprozesses ,individuelle Soft-
ware-Entwicklung“ sowie die ereignisgesteuerte Prozesskette zum Prozess ,Solution Sel-

ling“ modelliert.

Die Erarbeitung der konzeptionellen Bereiche ,Verbesserungsvorschlage® und ,Kategori-
sierungs-Matrix“ stitzte sich auf:

» die Resultate der Situationsanalyse

+ die Inputs aus den Interviews mit prozess-involvierten Personen

» Sekundarliteratur zu Solution Selling, Kundenkategorisierung und weiteren Fach-

gebieten

Auf Basis der bis dato erarbeiteten Ergebnisse entschied die Kundschaft, welche Verbes-
serungsvorschlage implementiert werden. Diese Massnahmen sind erfasst, priorisiert,
terminiert und an die zustandige Person zugewiesen. Schliesslich erfolgte die Aufberei-

tung der Soll-Situation in Form eines ,Solution-Selling-Leitfaden®.
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Erkenntnisse

Im Kernprozess ,Individuelle Software-Entwicklung® (siehe Wertschdpfungskette unten),
fungiert das ,Solution Selling“ als initialer Schritt — und endet mit der Ubergabe der ver-
kauften Losung an das Projektmanagement.
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Das fir den ,Solution Selling” Prozess relevante Objekt, ein ,mobgliches Projekt”, durch-
lauft dabei die folgenden Formen:
Kundenanfrage
- Opportunity
- Lead
- Projekt

Mit 18 Verbesserungsvorschlagen zu Prozessschritten oder zu den eingesetzten Artefak-
ten und Tools, konnte der Studierende mit der Kundschaft diverse Massnahmen initiieren,

die zum Erreichen eines optimierten Solution-Selling-Prozesses helfen.

Unter anderem sollen mit Hilfe von Kategorisierungs-Matrizen die Kunden und die von der
Kundschaft angebotenen Dienstleistungen in verschiedene Klassen eingeteilt werden. Die
Matrizen unterstitzen das Sales bei der homogeneren Beurteilung von Opportunities und

Leads, z.B. wie interessant ein mogliches Projekt ist.

Auch stellt die Kategorisierung die Mdglichkeit bereit, Auswertungen tber den Kunden-
stamm zu machen und somit einen kontinuierlichen Verbesserungsprozess in der Beurtei-
lung der Kunden und Projekte zu ermdglichen. Dies soll genutzt werden um vermehrt Pro-
jekte mit hohen Erfolgsaussichten beziiglich des Nutzens durchzufiihren.

Die Kategorisierungs-Matrix der Kunden prasentiert sich wie folgt:
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Art des Kunden

Neukunde Bekannter Kunde | Existierender Kunde
< Grossfirma
£ GU
(e -
5 KMU / Verein
S Start-Up
< Privatpersonen

Nach der Prozessoptimierung ist vor der Prozessanalyse:

Bis zum Abschluss des Gesamtprojektes ,Analyse & Optimierung des Solution-Selling-
Prozesses fir individuelle Software-Entwicklung“ missen noch die Phasen ,Implementie-
rung® und ,Stabilisierung” (siehe Abbildung des Projektplans unter ,Vorgehen®) durchlau-
fen werden. Danach muss der jetzige Soll- und zukinftige Ist-Prozess erneut analysiert

und bei Bedarf optimiert werden.
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