arcserve

Protect what’s priceless.

6600 City W. Parkway, Suite 215
Eden Prairie, Minnesota 55344
Phone: +1 844 639 6792

6 Tipps fur den Verkauf von IT-Services

Von Sven Richter, Marketing Manager DACH bei Arcserve

Laut Statista wird sich der weltweite Markt fir Managed IT Services bis 2029

mehr als verdoppeln und fast 600 Milliarden US-Dollar erreichen. In der

Zwischenzeit wird der Markt fur Value-Added Reseller (VAR) mit einer
durchschnittlichen Rate von knapp Uber 6 Prozent wachsen und bis 2030

mehr als 6 Milliarden US-Dollar erreichen.

Sollten diese Voraussagen zutreffen, entsteht fir MSPs und VARSs ein
enormes Geschéftspotential. Um mehr Anteile von diesen wachsenden
Méarkten zu erobern und bestehende Kunden zufrieden zu stellen, miissen
MSPs und VARSs beim Verkauf von IT-Dienstleistungen allerdings einen
neuen Ansatz verfolgen. Sie missen ihre Dienstleistungen hervorheben und
sich gleichzeitig voll und ganz auf ihre Kunden konzentrieren. Arcserve verrat

6 Tipps, wie sich das erreichen lasst.

1. Mehrwert mit Fokus auf Notwendigkeit bieten

Interessenten und Kunden sind anspruchsvoller denn je. Jeder Euro zahlt,
und wenn MSPs und VARSs einen Mehrwert und praktische Lésungen bieten,
werden sie davon profitieren. Das bedeutet, dass sie nur Produkte und IT-
Dienstleistungen verkaufen, die den Kunden einen echten Mehrwert bieten.
Es geht vor allem darum, sich auf die Bedurfnisse der Kunden zu

konzentrieren und die Dienstleistungen entsprechend anzupassen.
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2. Service-Angebot vereinfachen

Komplexitat ist das Letzte, was Interessenten und Kunden wollen. Deshalb ist
die Standardisierung des IT-Produkt- und Dienstleistungsangebots
entscheidend fur den Erfolg. Laut der Technology & Services Industry
Association (TSIA) gaben in einer kirzlich bei Manager Service Providern
durchgefiihrten Umfrage 77 Prozent der Unternehmen an, dass sie tber
einen Standard-Servicekatalog verfiigen. Die Grinde dafir sind einfach:
Weniger Angebote bedeuten weniger Komplexitat, vereinfachen die
Skalierung und gewahrleisten wiederholbare Ergebnisse und Rentabilitat.
Indem MSPs und VARs ihr Angebot in klare, leicht verstandliche Stufen
unterteilen, z. B. Basic, Plus und Premium, kdnnen Kunden die Produkte und
Dienstleistungen, die ihren Bedurfnissen am besten entsprechen, leicht

verstehen und auswahlen.

3. Transparente Vereinbarungen haben Prioritat

Transparenz in Service-Level-Agreements (SLAS) ist unerlasslich. Wenn
MSPs klare Erwartungen hinsichtlich des Umfangs der angebotenen
Dienstleistungen, der Reaktionszeiten und der Verantwortlichkeiten festlegen,
kdnnen sie Missverstandnisse vermeiden und Vertrauen aufbauen. In einem

kirzlich erschienenen Artikel auf Business.com wird darauf hingewiesen,

dass transparente Unternehmen eine solide Grundlage fiir das Vertrauen und
die Loyalitat ihrer Kunden schaffen, was sich wiederum positiv auf den
Umsatz auswirken kann. Noch wichtiger ist, dass transparente

Vereinbarungen das Potenzial fur Kundenstreitigkeiten erheblich verringern.

4. Faire und transparente Preisgestaltung

Jeder Kunde, der sich nicht sicher ist, ob ihm angemessene Preise fir
Produkte und Dienstleistungen in Rechnung gestellt werden, wird sich
wahrscheinlich nach einem anderen Anbieter umsehen. Eine faire und

transparente Preisgestaltung ist die Grundlage fur den Aufbau langfristiger
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https://www.tsia.com/resources/the-state-of-managed-services-2023
https://www.business.com/articles/leading-with-transparency/
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Kundenbeziehungen. Uberhéhte Preise oder versteckte Kosten konnen das

Vertrauen zerstoren und MSPs Kunden kosten.

5. Vertrauen schaffen durch Bestandigkeit

Da Kunden ihren Vertragspartnern ihr wertvollstes Gut — die Daten —
anvertraut haben, ist es unerlasslich, dass MSPs und VARs ihr Versprechen
konsequent einhalten. Das verschafft einen guten Ruf hinsichtlich der

Zuverlassigkeit und fuhrt oft zu Kundenempfehlungen.

6. Fokus auf kontinuierliche Verbesserung und héchste Standards
Wenn sich MSPs und VARSs bei ihrem Tun darauf konzentrieren der Beste zu
sein — von der Servicebereitstellung tber das Kundenmanagement bis hin zur
betrieblichen Effizienz —, heben sie sich von ihren Mitbewerbern ab. Die
Verpflichtung zu hochsten Standards in allen Unternehmensbereichen wird
neue Interessenten anziehen und den Status als vertrauenswirdiger Partner

fur bestehenden Kunden erhalten.

Folgen Sie Arcserve auf LinkedIn oder X und lesen Sie unsere neuesten

Artikel zum Thema Datenschutz und -management im Arcserve Blog.
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