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ben verirectves grisiln dwse vor siefhung
Julia Schrod-Thiel hat schon vielen An-
wendern erldutert, wie man mit Projeki-
management-Software umgeht. Sie weill
aus Erfahrung: Die Anwendung ist.mue
s0 gut wie der Anwender." Die junge
Frau arbeitet fiir die Soft-
wareschmiede Projek-
tron. Die IT-Exper-
ten wissen, wie
Vertriebsabtei-
lungen orga-
nisiert sind,
sie  wverkau-
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fen ihnen schlieflich Projekimanage-
ment-Software mit integriertem Kunden-
kontakimanagement. Bei dem Berliner
Software-Unternehmen selbst gibt es in-
des keine reinen Vertriebler. Schrod-Thiel
beispielsweise ist Anwenderberaterin und
schult neve Kunden. Gleichzeitig verkauft
sie Software. Auch sie weill, wie es sich an-
fiihlt, bei potenziellen Kunden anzurfen,
die vielleicht nicht auf ihren Anruf gewar-
tet haben. Nebenher erledigt Schrod-Thiel
Produktmanagement-Aufgaben. In threm
Untermehmen ist das die Regel: Jeder hat
unterschiedliche Aufgaben aus verschie-
denen Bereichen. .Sogar die Kollegen im
Backoffice der Anwenderberatung haben
eigene Kunden”, versichert Schrod-Thiel.

Jeder hat Zugriff
auf die Projekte

DieseVertriehsorganisation steht fiir die
gesamte Unternehmenskultur: Alles teilen,
auch und gerade Kunden und ihre Daten.
Der Vertrieb ist bei Projektron selbstver-
stindlich iiber die eigene Software organi-
siert. Dort sind Kundendaten gespeichert,
die Kontakthistorie und alles, was die Mit-
arbeiter zu einem bestimmten Unterneh-
men wissen miissen. Jeder hat Zugriff auf
die Projekte, jeder dokumentiert die eige-
nen Kundenkontakte.

Maik Dorl, Geschéfisfithrer und Ver-
triebsleiter bei Projekiron, hat einen be-
sonderen Weg gefunden, um Teamwork
zu unterstiitzen: Fiir einzelne Abschliisse
gibt es keine Provisionen. .Ich habe mal
im Vertrieb bei einem anderen Unterneh-
men gearbeitet”, erzdhlt Dorl, .da gab es
Provisionen — und keiner wollte die Kun-
dendaten teilen.” Das wollte er in seinem
eigenen Unternehmen vermeiden. Statt-
dessen werden auch Vertriebsaufgaben in
den individuellen Zielvereinbarungen der
Mitarbeiter festgehalten: Nicht nur die rei-
ne Zahl der Abschliisse zihlt dort, sondern
auch besonders langfristige Kundenbezie-
hungen oder ein zufriedener Referenzkun-
de.Wer seine individuellen Ziele erreichen
will, muss deshalb mit den Kollegen zu-
sammenarbeiten - und seine Informatio-
nen teilen. =
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