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BANT im Vertrieb: Clever

Leads qualifizieren und
gewlinnen

Du ballerst Leads raus wie ein Maschinengewehr, aber deine Conversion-Rate
ist im Keller? Dann hast du ein Problem — und zwar kein Traffic-Problem,
sondern ein Qualifikationsproblem. Willkommen im echten Vertrieb, wo nicht
jeder, der deine Landingpage besucht, auch ein potenzieller Kunde ist. BANT
ist kein alter Sales-Hut, sondern ein verdammt scharfes Werkzeug, um deinem
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Vertrieb endlich Fokus zu geben — und deinem Marketing den Frust zu nehmen.
Hier kommt die ungeschdnte, tieftechnische Anleitung zum Thema BANT im
Vertrieb. Spoiler: Es geht um Budget, Autoritat, Need und Timing. Noch nie
davon gehort? Dann lies besser weiter.

e BANT ist ein Framework zur Leadqualifizierung — und kein uberholtes
Sales-Modell

e Jeder Buchstabe steht fir einen kritischen Faktor: Budget, Authority,
Need, Timing

e Mit BANT filterst du unqualifizierte Leads schon vor dem ersten Call aus

e Marketing und Sales mussen BANT gemeinsam einsetzen — sonst bleibt’s
Kosmetik

e Technische Implementierung von BANT in CRM und Lead-Scoring ist Pflicht

e BANT ist nicht starr — moderne Varianten wie BANT+, MEDDIC und CHAMP
setzen noch einen drauf

e BANT optimiert deinen Sales-Funnel, spart Ressourcen und erhdht die

Abschlussrate

e Wir zeigen dir, wie du BANT in 5 Schritten in deinem Tech-Stack
integrierst

e Vertrieb ohne BANT ist wie SEO ohne Indexierung: voéllige
Zeitverschwendung

BANT: Definition, Ursprung und
warum es 2025 relevanter 1ist
denn je

BANT steht fur Budget, Authority, Need und Timing — vier Kriterien, die jeder
Lead erfullen sollte, bevor er vom Marketing an den Vertrieb ubergeben wird.
Urspriunglich stammt das Framework von IBM, entstanden in einer Zeit, als
Sales noch mit Krawatte und Klemmbrett unterwegs war. Doch wer jetzt denkt,
BANT sei ein verstaubtes Konzept aus der Ara der GroRrechner, liegt grandios
daneben. 2025 ist der Sales-Prozess komplexer, schneller und datengetriebener
denn je — und genau hier entfaltet BANT seine ganze Power.

Jeder, der im B2B arbeitet, kennt das Problem: Das Lead-Formular wird
ausgefullt, die Kontaktdaten sehen gut aus, ein SDR (Sales Development Rep)
ruft an — und merkt nach 5 Minuten, dass der Lead kein Budget hat, keine
Entscheidungsmacht besitzt und eigentlich nur mal “schauen wollte”. Genau das
verhindert BANT. Es ist ein Fruhwarnsystem gegen Ressourcenverschwendung.
Statt auf Masse zu setzen, hilft BANT, Qualitat vorzuziehen — datenbasiert,
skalierbar und nachvollziehbar.

In der Praxis bedeutet das: Marketing generiert Leads, die anhand der BANT-
Kriterien bewertet werden. Erst wenn ein Lead Budget, Autoritat, Bedarf und
ein realistisches Zeitfenster mitbringt, wird er an den Vertrieb Ubergeben.
Das spart nicht nur Zeit, sondern erhoht auch die Abschlusswahrscheinlichkeit
massiv — weil der Vertrieb mit vorbereiteten, validierten Kontakten arbeitet.



Und nein, BANT ist kein Dogma. Es ist ein Framework, das angepasst werden
kann — an moderne Sales-Cycles, an digitale Touchpoints, an komplexe Buying
Center. Wer BANT korrekt einsetzt, filtert nicht nur Leads, sondern optimiert
den gesamten Funnel — von der ersten Anfrage bis zum Closing.

Die vier Saulen von BANT:
Budget, Authority, Need,

Timing

Jede Komponente von BANT hat es in sich — und jede ist ein potenzieller
Conversion-Killer, wenn du sie ignorierst. Wer glaubt, dass ein Lead “schon
irgendwie qualifiziert wird”, wenn man ihn nur oft genug kontaktiert, hat das

Prinzip von datengetriebenem Vertrieb nicht verstanden. Deshalb hier die vier
Saulen im Detail:

e Budget: Hat der Lead uUberhaupt die finanziellen Mittel, dein Produkt
oder deine Dienstleistung zu kaufen? Klingt banal, ist aber oft der
Stolperstein. Denn zu viele Unternehmen verschwenden Zeit mit
Gesprachen, deren Outcome von Anfang an null war — einfach, weil kein
Geld da ist. Budget lasst sich Uber gezielte Fragen frihzeitig klaren,
z.B. im Lead-Formular oder im Discovery Call.

e Authority: Sprichst du mit dem Entscheider — oder nur mit dem
Praktikanten, der “mal was evaluieren soll”? Die Autoritat des
Gesprachspartners ist entscheidend. In komplexen B2B-Cases ist oft ein
ganzes Buying Center involviert. Hier muss klar sein, wer uber was
entscheidet — und wer nur Input liefert. Ein Lead ohne Autoritat ist
kein Lead, sondern ein Zeitfresser.

e Need: Hat der Lead ein echtes Problem, das du lésen kannst — oder ist
dein Angebot nur “nice to have”? Bedarf ist der Kern jeder
qualifizierten Anfrage. Ohne Pain Point keine Dringlichkeit. Ohne
Dringlichkeit kein Abschluss. Deshalb: Bedarf identifizieren,
quantifizieren und ins Zentrum deiner Argumentation rucken.

e Timing: Wann will der Lead kaufen? Jetzt? In drei Monaten? In zwei
Jahren? Wenn du das nicht weiBt, fliegst du blind. Timing ist
essenziell, um Prioritaten zu setzen und Ressourcen richtig zu
allokieren. Ein Lead mit echtem Bedarf, aber ohne konkreten Zeitplan,
gehdrt ins Nurturing — nicht in den Sales Pitch.

Die Kunst liegt darin, diese vier Faktoren effizient und skalierbar zu
ermitteln — ohne den Lead zu nerven oder abzuschrecken. Genau hier kommt
Technologie ins Spiel.

Wie du BANT i1n deinem CRM und



Lead Scoring automatisierst

Die manuelle Bewertung von Leads anhand der BANT-Kriterien funktioniert bei 5
Anfragen pro Woche. Aber was ist, wenn du 500 Leads im Monat generierst? Dann
brauchst du ein System — und zwar eines, das automatisiert, skaliert und
integriert ist. Die gute Nachricht: Moderne CRM-Systeme wie HubSpot,
Salesforce oder Pipedrive bieten genau diese Méglichkeiten.

Die Basis ist ein strukturiertes Lead Scoring-Modell, das jedem Kontakt

automatisch Punkte fur Budget, Autoritat, Bedarf und Timing zuweist. Diese
Punkte basieren auf Daten — aus Formularen, Interaktionen, Tracking-Events
oder externen Datenquellen (z.B. FirmengroBe, Branche, Technologie-Stack).

Ein Beispiel fur die technische Umsetzung:

e Lead fullt Formular aus: Frage nach Budget-Spanne,
Entscheidungsbefugnis, Problemstellung und Zeitrahmen

e CRM weist automatisiert Punkte zu (z.B. 25 Punkte pro BANT-Kriterium)

e Lead erreicht ab 75 Punkten “Sales Qualified”-Status

e SDR wird automatisch benachrichtigt und uUbernimmt den Lead

e Leads unter 75 Punkten gehen ins Lead Nurturing — automatisierte E-Mail-
Sequenzen, gezielte Content-Ausspielung etc.

Das Ergebnis: Der Vertrieb bekommt nur noch Leads, die eine realistische
Abschlusschance besitzen. Kein Ratselraten, kein Bauchgefuhl — sondern
datenbasierte Entscheidungen. Und genau darum geht’s im modernen Vertrieb.

Wichtig ist, dass du deine Scoring-Modelle regelmafig Uberprufst und anpasst.
Denn Markte andern sich, Zielgruppen wandeln sich, und was heute ein guter
Lead ist, kann morgen irrelevant sein. BANT ist kein starres System — es lebt
von kontinuierlicher Optimierung.

BANT vs. MEDDIC, CHAMP & Co —
warum BANT trotzdem bleibt

Natirlich gibt es mittlerweile weiterentwickelte Frameworks wie MEDDIC
(Metrics, Economic Buyer, Decision Criteria, Decision Process, Identify Pain,
Champion) oder CHAMP (Challenges, Authority, Money, Prioritization). Diese
Modelle gehen tiefer ins Detail, berilcksichtigen komplexe Buying Journeys und
sind besonders im Enterprise-Sales beliebt.

Doch BANT hat einen entscheidenden Vorteil: Es ist einfach, verstandlich und
schnell implementierbar. Gerade fur Startups, Mittelstandler oder Teams, die
gerade erst anfangen, ihren Vertriebsprozess zu systematisieren, ist BANT der
perfekte Einstieg. Es liefert sofort Klarheit, Struktur und messbare
Kriterien — ohne Overhead.

Das bedeutet nicht, dass du bei BANT stehenbleiben musst. Im Gegenteil: Wer
BANT sauber implementiert hat, kann mit der Zeit auf MEDDIC oder ahnliche



Modelle upgraden. Aber ohne BANT als Fundament fehlt die Basis — und du
versinkst im Chaos aus Bauchentscheidungen, uUberhitzten Pipelines und
frustrierten Sales-Teams.

Deshalb: Starte mit BANT. Skaliere mit System. Und upgrade, wenn du den
Prozess wirklich beherrschst.

5-Schritte-Anleitung: So
implementierst du BANT 1n
deinem Vertrieb

Die Theorie ist klar — aber wie setzt man BANT konkret um? Hier kommt der
404-Style Step-by-Step Guide, damit du aus dem PowerPoint-Nirvana in die
Praxis kommst:

1. Lead-Formulare anpassen
Integriere gezielte Felder in deine Formulare: Budgetrahmen, Rolle im
Unternehmen, aktuelles Problem, geplanter Kaufzeitraum. Nutze Drop-downs
statt Freitext — fir bessere Datenqualitat.

2. CRM-Felder und Scoring-Regeln definieren
Lege pro BANT-Kriterium ein Feld im CRM an. Definiere klare Scoring-
Regeln (z. B. “Budget vorhanden = 25 Punkte”). Automatisiere die
Bewertung Uber Workflows.

3. Lead-Status klar definieren
Nutze Status wie MQL (Marketing Qualified Lead), SQL (Sales Qualified
Lead) und Reject. Nur SQLs durfen an den Vertrieb Ubergeben werden —
alles andere geht ins Nurturing.

4. Vertrieb schulen
Sales muss wissen, wie mit BANT gearbeitet wird. Was bedeutet ein “75-
Punkte-Lead”? Welche Fragen sind im Discovery Call zu stellen, um Lucken
zu schlieBen?

5. Monitoring und Optimierung
Tracke Abschlussraten pro BANT-Score. Passe deine Regeln an, wenn du
merkst, dass bestimmte Score-Kombinationen besser oder schlechter
performen als erwartet.

Fazit: Ohne BANT ist deiln
Vertrieb blind — und teuer

BANT ist kein Trend, kein Buzzword und schon gar kein veraltetes Modell. Es
ist ein skalierbares Framework, das deinem Vertrieb endlich Fokus gibt — und
deinem Marketing messbaren Erfolg. Wer heute noch Leads ohne Qualifizierung
ins CRM kippt, handelt fahrlassig. Denn unqualifizierte Leads kosten Geld,
Zeit und Motivation. BANT filtert den MuUll raus, bevor er dein Sales-Team
vergiftet.



In einer Welt, in der Aufmerksamkeit teuer, Sales-Zyklen lang und Entscheider
rar sind, brauchst du ein System, das dir sagt: Wer ist es wert? Und wer
nicht? BANT liefert dir genau das. Technisch, pragmatisch, skalierbar. Alles
andere ist Raten. Und daflir ist dein Vertrieb zu schade.



