Fachkraftemangel
Im Vertrieb deutscher
IT-Unternehmen

Eine Analyse von Rekrutierungs-
und Qualifizierungsstrategien

Research Die vorliegende Studie untersucht Strategien, mit denen
IT-Unternehmen erfolgreich Fachkrafte fir den Vertrieb rekrutieren und
qualifizieren kdnnen. Basierend auf 21 qualitativen Interviews, wurden
Headhunting, die gezielte Ansprache von Quereinsteigern und Frauen
sowie interne Mitarbeiterempfehlungsprogramme als zentrale Ma3nahmen
identifiziert. Die Ergebnisse zeigen, dass diese Ansatze besonders effektiv
sind. Neben technischem Know-how spielen auch Deutschkenntnisse eine
wesentliche Rolle, was die Rekrutierung auslandischer Fachkrafte er-
schwert. Die Studie betont zudem, dass die Kombination von Rekrutie-
rungsstrategien und internen Qualifizierungsprogrammen entscheidend
ist, um den Fachkraftemangel im IT-Vertrieb langfristig zu bewaltigen.

ie Digitalisierung ver-

andert den IT-Sektor

rasant und stellt Un-

ternehmen vor erhebli-
che Herausforderungen, insbe-
sondere im Vertrieb, der als
Schliissel zur Marktverbindung
und zum Wachstum fungiert
(Marz et al., 2019; Chéalons &
Dufft, 2017). Der Erfolg dieser
Unternehmen hangt stark von
der Qualitat ihres Vertriebsper-
sonals ab, das als Briicke zwi-
schen innovativen Technologien
und den Kunden fungiert (Ge-
bert, 2023; Schmitz & Wieseke,
2015). Doch der anhaltende Fach-

90 5:2025 | marke41

kraftemangel macht es immer
schwieriger, qualifizierte Ver-
triebsmitarbeiter zu finden. Die-
se Liicke zeigt sich nicht nur in
der Anzahl der verfiigbaren
Fachkrafte, sondern auch in den
speziellen Fahigkeiten, die im IT-
Vertrieb erforderlich sind (Flake
et al., 2023).
Vertriebsmitarbeiter im IT-
Bereich brauchen sowohl techni-
sches Wissen als auch ausge-
zeichnete Kommunikationsfa-
higkeiten (Deeter-Schmelz et al.,
2018). Um dem Fachkrdftemangel
Zu begegnen, miissen IT-Unter-
nehmen daher effektive Strategi-

en zur Rekrutierung und Weiter-
bildung entwickeln (Koneberg et
al., 2021). Diese Arbeit untersucht
durch Experteninterviews, wel-
che Ansdtze IT-Unternehmen er-
folgreich anwenden, um diese
Herausforderungen zu meistern.

Dabei stehen drei Fragen im
Mittelpunkt: Wie rekrutieren IT-
Unternehmen erfolgreich neue
Vertriebsmitarbeiter? Welche
Weiterbildungsprogramme sind
effektiv? Und welche Strategie —
Rekrutierung oder Weiterbildung
- ist letztlich erfolgreicher im
Kampf gegen den Fachkrafte-
mangel?



1. Aktueller
Forschungsstand

Um die Forschungsfragen zu be-
antworten, wird zundchst der
Begriff , Fachkrdftemangel“ de-
finiert. Laut dem Bundesinstitut
flr Berufsbildung (BIBB) tritt ein
Fachkraftemangel auf, wenn der
Bedarf an qualifizierten Arbeits-
kraften dauerhaft das Angebot
Uibersteigt (BIBB, 2022). Beson-
ders im IT-Vertrieb ist dieser
Mangel ausgepragt, da hier vor
allem Spezialisten und Experten
mit Hochschulabschluss gefragt
sind (Schmitz & Wieseke, 2015).

Die Ursachen sind die rasante
IT-Entwicklung, der Riickgang
der MINT-Studierenden und Bil-
dungsliicken in betriebswirt-
schaftlichen Studiengdngen
(Schmitz & Wieseke, 2015; Flake
et al., 2023). Fehlende Kompeten-
zen in Bereichen wie Kunden-
analyse und Verhandlungsfih-
rung verschdrfen das Problem
(SMD Schwerpunktstudie, 2015;
Deeter-Schmelz et al., 2018).

Im Jahr 2022 waren in der IT-
Branche 61,5% der Stellen unbe-
setzt im Vergleich zu 47,3% in
anderen Branchen, was auf die
rasante technologische Entwick-

lung und den Riickgang der
MINT-Studierenden zuriickzu-

fiihren ist (Flake et al., 2023). Ei-
ne Bildungsliicke in betriebs-
wirtschaftlichen Studiengangen
verschdrft das Problem, da wich-
tige Vertriebsfahigkeiten nicht
ausreichend vermittelt werden
(Schmitz & Wieseke, 2015).

Da der Mangel nicht kurzfris-
tig durch Hochschulabsolventen
behoben werden kann, werden in-
ternationale Fachkrafte und Wei-
terbildung von Quereinsteigern als
Losungsansatze diskutiert (Kone-
berg et al., 2021). Es besteht jedoch
weiterhin Forschungsbedarf, um
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effektive Strategien speziell fiir
den IT-Vertrieb zu entwickeln.

2. Methodische
Vorgehensweise

Die Forschung wurde in zwei
Phasen durchgefiihrt: einem
systematischen Literaturreview
und in semi-strukturierten Ex-
perteninterviews.

In der ersten Phase, dem Lite-
raturreview, wurde ein umfas-
sendes Verstdndnis des For-
schungsstands zum Fachkrafte-
mangel im IT-Vertrieb entwickelt.
Dabei wurden relevante Suchbe-
griffe wie ) Fachkrdftemangel®,
,IT-Vertrieb" und , Fachkrafte-
Rekrutierung definiert und die
Recherche auf Fachartikel und
Studien renommierter For-
schungsinstitute konzentriert. Es
zeigte sich, dass es nur begrenzte
Forschung zu diesem spezifi-
schen Thema gibt, was die
Grundlage flr die Entwicklung
des Interviewleitfadens bildete.

In der zweiten Phase, den Ex-
perteninterviews, wurden 21 se-
mi-strukturierte Interviews mit
Fachleuten aus IT-Unternehmen
sowie Akademikern gefiihrt. Der
Interviewleitfaden fokussierte
sich dabei auf zwei Hauptstrate-
gien zur Bekampfung des Fach-
kraftemangels: die Qualifizierung
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bestehender Mitarbeiter

und die Rekrutierung

neuer Fachkrdfte. Die

Auswertung der Inter-

views erfolgte nach der qua-

litativen Inhaltsanalyse von Prof.

Dr. Philipp Mayring, wobei rele-

vante Kategorien erstellt und

Mafnahmen nach ihrer Relevanz
bewertet wurden.

3. Auswertung/Ergebnis

3.1 Rekrutierungsstrategien
im IT-Vertrieb

Die Analyse der Experteninter-
views hebt mehrere erfolgreiche
Strategien zur Rekrutierung von
Fachkraften im IT-Vertrieb her-
vor. Eine der effektivsten Metho-
den ist das Mitarbeiterempfeh-
lungsprogramm, das von vielen
Unternehmen als besonders er-
folgreich bewertet wird. Diese
Programme verbessern die Qua-
litat der Bewerber, da Empfeh-
lungen von bestehenden Mitar-
beitern hdufig passgenauere
Kandidaten liefern. Ein Unter-
nehmen betonte, dass ein Anreiz-
system, das Mitarbeiter flr er-
folgreiche Empfehlungen belohnt,
die Wirksamkeit dieser Methode
noch weiter steigert (11; 12; I3).
Eine andere wichtige Strategie
ist die gezielte Ansprache von
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Frauen. Obwohl Frauen in der IT-
Branche noch unterreprasentiert
sind, sehen viele Unternehmen
grofles Potenzial in dieser Ziel-
gruppe. Initiativen, die Frauen
durch flexible Arbeitszeiten und
Kinderbetreuungsangebote unter-
stlitzen, sind entscheidend, um sie
flr Vertriebsrollen zu gewinnen.
Es wurde festgestellt, dass Frauen
oft Uber ausgepragte empathische
Fahigkeiten verfligen, die im Ver-
trieb vorteilhaft sind (114; 117). Un-
ternehmen, die Frauen gezielt an-
sprechen und fordern, konnten
ihre offenen Vertriebsstellen
schneller besetzen (I9; 117).

3.2 Qualifizierungs-
strategien im IT-Vertrieb

Neben der Rekrutierung neuer
Mitarbeiter ist die Qualifizierung
bestehender Mitarbeiter ein zen-
trales Thema. Besonders Mento-
ring-Programme wurden von
den befragten Experten als ent-
scheidend angesehen. Diese Pro-
gramme ermoglichen es neuen
Mitarbeitern, von den Erfahrun-
gen erfahrener Kollegen zu pro-
fitieren, was sowohl die Integra-
tion neuer Mitarbeiter als auch
ihre langfristige Bindung an das
Unternehmen fordert (I1).

Auch interne Weiterbildungs-
programme wurden als wesent-
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liche Strategie hervorgehoben,
insbesondere in grofen IT-Un-
ternehmen. Diese Programme
stellen sicher, dass Mitarbeiter
kontinuierlich ihre Fahigkeiten
erweitern und sich auf neue He-
rausforderungen im Vertrieb
vorbereiten kénnen. Die For-
schung betont, dass solche MaR3-
nahmen nicht nur die Produkti-
vitdt steigern, sondern auch dazu
beitragen, Mitarbeiter im Unter-
nehmen zu halten (I11; I12).

3.3 Rekrutierung
vs. Qualifizierung

Die Interviews zeigen, dass eine
effektive Fachkraftesicherung im
IT-Vertrieb auf einer Kombination
aus Rekrutierungs- und Qualifi-
zierungsstrategien basiert. Die
Rekrutierung neuer Talente und
die Qualifizierung bestehender
Mitarbeiter schlieffen sich nicht
aus, sondern erganzen sich. Diese
Synergie ist entscheidend, um
den Fachkraftemangel im IT-Ver-
trieb langfristig zu bewdltigen.
Kleinere Unternehmen sollten
verstarkt mehr auf Qualifizie-
rungsmalfinahmen setzen, da ih-
nen oft die finanziellen Mittel
fehlen, um im Wettbewerb um
hochqualifizierte Fachkréafte
mitzuhalten. Die Férderung von
Quereinsteigern und jungen Ta-

2£081NQA 0

LI 1 LRI
110NV
QNSfllHa

LIDK1§1E,
B B L
EER %
‘Ov .

t10%P.

009)0:1'
ORIkl LI 14

lenten kann besonders erfolg-
reich sein. Durch gezielte Weiter-
bildungs- und Mentoring-Pro-
gramme koénnen sie junge, moti-
vierte Mitarbeiter aus anderen
Berufsfeldern anziehen und wei-
terentwickeln (115; 117).

GroRere Unternehmen kon-
nen ihre starke Marktposition
nutzen, um breit angelegte Re-
krutierungsstrategien zu imple-
mentieren, die ihre Marktstel-
lung starken. Dazu zdhlen at-
traktive Kompensationspakete,
vielfaltige Entwicklungsmog-
lichkeiten sowie der Aufbau einer
starken Arbeitgebermarke und

Der Fachkrafte-
mangel im IT-Ver-
trieb ist ein dran-
gendes Problem.

die Teilnahme an branchenrele-
vanten Events, um die Attrakti-
vitdt des Unternehmens zu stei-
gern (110; 115; 16). Insgesamt zeigt
sich, dass Unternehmen, die in-
novative Ansdtze verfolgen und
ihre Strategien flexibel an die
jeweilige Situation anpassen,
besser in der Lage sind, dem
Fachkrdftemangel im IT-Vertrieb
erfolgreich zu begegnen.

4. Synergetischer Ansatz
im IT-Vertrieb

Um dem Fachkraftemangel im
IT-Vertrieb strukturiert zu be-
gegnen, wurde das ,Talent Ex-
cellence Modell“ entwickelt, das
auf den zentralen Ergebnissen
der Studie basiert.

Rekrutierungsstrategien

1. Attraktivitdt der Positionen:
IT-Unternehmen missen zu-
ndchst die Attraktivitdt der zu
besetzenden Vertriebspositionen
sicherstellen. Dies umfasst die
Ansprache der Generation Z so-
wie die Differenzierung zwischen
Fihrungskraften und reguldren
Vertriebsmitarbeitern. Der Ein-
satz spezialisierter Headhunter
kann fir Fihrungskrafte sinn-
voll sein, wahrend Headhunting
fiir reguldre Stellen oft nicht
kosteneffektiv ist (I9).

2. Mitarbeiterempfehlungspro-
gramme: Diese Programme sind
besonders effektiv, da sie beste-
hende Mitarbeiter finanziell be-
lohnen, wenn sie erfolgreich
neue Kollegen vermitteln. Da-
durch verbessert sich nicht nur
die Bewerberqualitdt, sondern es
werden auch bestehende Netz-
werke genutzt (11).
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3. Rekrutierung von Quereinstei-
gern: Der | Hiring-for-Mindset“-
Ansatz fordert die Einstellung
motivierter Fachkrafte aus ande-
ren Branchen, die durch gezielte
Schulungen in die spezifischen
Anforderungen des IT-Vertriebs
eingearbeitet werden kénnen (I5).

4. Zielgerichtete Ansprache von
Frauen: Da Frauen im IT-Vertrieb
unterreprasentiert sind, kann
ihre gezielte Rekrutierung nicht
nur den Talentpool erweitern,
sondern auch die Teamvielfalt
erhohen (I14; 117).

Qualifizierungsstrategien

Nach der erfolgreichen Rekrutie-
rung sind Weiterbildungs- und
Qualifizierungsmafinahmen ent-
scheidend. Die Integration neuer
Mitarbeiter und Quereinsteiger
wird durch Mentoring-Programme
unterstiitzt, bei denen erfahrene
Mitarbeiter als Mentoren fungie-
ren. Der Einsatz von KI-basierten
Tools kann den Onboarding-Pro-
zess effizienter gestalten und Per-
sonalressourcen schonen (I2).

Durch die Kombination dieser
Strategien im ,,Talent Excellence
Modell“ kénnen IT-Unternehmen
trotz des Fachkrdftemangels ein
leistungsstarkes und kompeten-
tes Vertriebsteam aufbauen.
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5. Limitationen und
zukiinftige Forschung

Die Studie betont die Mafinah-
men der Unternehmen, weist je-
doch darauf hin, dass auch Poli-
tik und Bildungseinrichtungen
eine wichtige Rolle im Kampf
gegen den Fachkrdftemangel
spielen sollten. Es besteht Bedarf
an weiterfiihrender quantitativer
Forschung und vertiefter Grund-
lagenforschung speziell im
Bereich IT-Vertrieb, um die Aus-
wirkungen der schnellen tech-
nologischen Entwicklungen zu
berlicksichtigen. Die Ergebnisse
bieten eine Momentaufnahme,
die kontinuierlich aktualisiert
werden muss, um den sich wan-
delnden Anforderungen gerecht
Zu werden.

Der Fachkraftemangel im IT-
Vertrieb ist ein drangendes Pro-
blem, das sowohl durch innova-
tive Rekrutierungsstrategien als
auch durch effektive Weiterbil-
dungsmafinahmen angegangen
werden muss. Die Ergebnisse der
Experteninterviews zeigen, dass
Mitarbeiterempfehlungspro-
gramme, die Ansprache von
Frauen, die Fokussierung auf
Quereinsteiger und gezielte Wei-
terbildungsmafinahmen zentra-
le Ansdtze zur Bewdltigung des
Mangels darstellen. Unterneh-

men missen daher eine Kombi-
nation aus externen Rekrutie-
rungsstrategien und internen
Qualifizierungsmafnahmen
entwickeln, um den Herausfor-
derungen des Fachkrdfteman-
gels im IT-Vertrieb effektiv zu
begegnen.
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