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Solution Selling im B2B-
Vertrieb - vom Lieferanten zum
strategischen Partner

Der Praxisguide fir Entscheider im Mittelstand

Die Metamorphose des B2B-Vertriebs
im 21. Jahrhundert

«In einer Wirtschaftswelt, in der 94% der
Einkaufsentscheidungen bereits vor dem ersten
Kontakt mit dem Vertrieb getroffen werden, ist
Produktwissen allein nicht nur unzureichend - es ist

nahezu irrelevant.”

Die Transformation des B2B-Vertriebs vollzieht
sich mit einer Geschwindigkeit und Tiefe, die in der
Wirtschaftsgeschichte beispiellos ist. Diese Veranderung
ist kein temporarer Trend, sondern ein fundamentaler
Paradigmenwechsel - vergleichbar mit dem Ubergang
vom Industrie- zum Informationszeitalter. Prof. em. Dr.
Christian Betz von der Universitat St. Gallen spricht von
einer ,tektonischen Verschiebung der Erfolgsparameter
im B2B-Vertrieb", wéahrend die renommierte Harvard
Business Review bereits 2018 den ,Tod des klassischen
B2B-Verkaufers" prognostizierte.

Die wissenschaftliche Evidenz ist eindeutig: Eine
umfassende Meta-Analyse von 78 internationalen
Studien zeigt, dass Unternehmen, die erfolgreich auf
Solution Selling umgestellt haben, durchschnittlich
52% hdéhere
Kundenbeziehungen und eine um 27% reduzierte

Gewinnmargen, 34% langere
Preissensitivitat verzeichnen.

Gleichzeitig stellt das Beratungsunternehmen
Accenture in seiner Studie ,B2B Sales Revolution

umsetzungsprofis.de®

2023" fest, dass 73% der traditionell ausgerichteten
Vertriebsorganisationen Marktanteile an innovativere
Wettbewerber verlieren.

Was macht diese Transformation so zwingend?
Es ist die perfekte Konvergenz dreier machtiger Krafte:

1. Die Digitalisierung der Informationsbeschaffung
Der moderne B2B-Einkdufer hat bereits 70-80% seiner
Kaufentscheidung getroffen, bevor er Uberhaupt mit
einem Vertriebsmitarbeiter spricht. Die klassische
Informationsasymmetrie zwischen Verkaufer und Kaufer
hat sich vollstandig aufgeldst.

2. Die Komplexitatsexplosion in Unternehmen

McKinsey dokumentiert, dass die Komplexitdt von
Unternehmensentscheidungen sich in den letzten 15
Jahren versechsfacht hat. Isolierte Produktkaufe sind

einem umfassenden Lésungsbedarf gewichen.

3. Der 6konomische Imperativ zur Wertschépfung

In einem globalen Wettbewerbsumfeld mit nahezu
perfekter Preistransparenz ist der nachweisbare
Wertbeitrag zum Geschaftserfolg des Kunden der
einzige nachhaltige Differenzierungsfaktor.

Diese Transformation birgt sowohl existenzielle Risiken
als auch beispiellose Chancen.
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Die alarmierenden Daten des Sales Benchmark
Index zeigen, dass bereits 42% der etablierten B2B-
Anbieter seit 2019 signifikante Marktanteilsverluste
verzeichnen. Gleichzeitig dokumentieren Studien des
MIT, dass Unternehmen, die Solution Selling konsequent
implementieren, ihre Konkurrenten beim Wachstum um
den Faktor 2,4 Gbertreffen.

Der renommierte Vertriebsforscher Prof. Neil Rackham,
Begrinder des SPIN-Selling-Ansatzes, bringt es auf
den Punkt: ,Die Transformation vom Produkt- zum
Lésungsverkauf ist keine taktische Anpassung,
sondern eine strategische Neuerfindung des gesamten
Geschaftsmodells.”

Die strategische Frage flr jeden Entscheider im
Mittelstand lautet nicht mehr, ob diese Transformation
notwendig ist, sondern wie schnell und konsequent sie

vollzogen werden kann.

Dieses Whitepaper bietet lhnen die wissenschaftlich
fundierte und praxiserprobte Roadmap fur diese
entscheidende Transformation — von der analytischen
Diagnose lhrer aktuellen Position bis zur konkreten
Implementierung eines Solution-Selling-Ansatzes, der

messbare Wettbewerbsvorteile generiert.

umsetzungsprofis.de®

1. Die neue Realitat im B2B-Vertrieb:
Warum klassische Ansatze heute scheitern

«Ineiner Welt, in der 94% der Einkaufsentscheidungen
bereits vor dem ersten Kontakt mit dem Vertrieb
getroffen werden, ist Produktwissen allein wertlos.”

Die schleichende Disruption des B2B-Vertriebs

Stellen Sie sich folgendes Szenario vor: Es ist
Montagmorgen. Sie sitzen gerade bei lhrem ersten
Kaffee, als Ihr Telefon klingelt. Es ist Ihr bester Kunde

—ein Anruf, den Sie immer gerne angenommen haben.

Doch statt eines neuen Auftrags horen Sie diese
unerwarteten Worte: ,Es tut mir leid, wir wechseln
den Anbieter. Wir haben jemanden gefunden, der uns
wirklich versteht. Einen Anbieter, der nicht einfach
Produkte anbietet, sondern ganzheitliche Lésungen
flr unsere Probleme hat."

Diese Situation ist keine Fiktion —sie ist die neue Realitat
im B2B-Vertrieb. Die Zahlen sprechen eine deutliche
Sprache:

77% der B2B-Einkdufer bewerten ihr letztes
Einkaufserlebnis als ,auBerst komplex" oder
.Sschwierig” (Gartner, 2023)

73% der Entscheider bevorzugen Anbieter, die ein
tiefes Verstandnis fur ihre Branche und spezifischen
Herausforderungen zeigen (RAIN Group, 2023)

68% der Kunden sind bereit, einen Preisaufschlag
von bis zu 16% flr maBgeschneiderte L6sungen zu
zahlen (McKinsey, 2022)

Die Anzahl der am Kaufprozess beteiligten
Stakeholder ist von 5,4 im Jahr 2015 auf
durchschnittlich 10,2 im Jahr 2023 gestiegen
(Forrester)
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Der fatale Irrtum etablierter Vertriebsmodelle

Das traditionelle B2B-Vertriebsmodell basiert auf
drei fundamentalen Annahmen, die heute nicht mehr

zutreffen:

1. Der Kunde weiB, was er will - Tatsachlich kennen
viele Kunden ihre eigentlichen Probleme und deren
Ursachen nicht. Sie suchen nicht nach Produkten,
sondern nach Lésungen fur Probleme, die sie oft selbst
nicht vollstéandig verstehen.

2. Produkte verkaufen sich durch ihre Eigenschaften—
Der technische Vergleich von Produktspezifikationen ist
lAngst nicht mehr entscheidend. Kunden interessieren
sich primar fur Ergebnisse und messbaren Mehrwert.

3. Der Preis ist der entscheidende Faktor - Wahrend
Kostensensibilitdt weiterhin wichtig ist, zeigen Studien,
dass der wahrgenommene Gesamtwert einer Losung
und das Vertrauen in den Anbieter oft wichtiger sind als

der reine Anschaffungspreis.

Die Dringlichkeit zum Handeln: Warum jetzt?

Die COVID-19-Pandemie hat die digitale Transformation
massiv beschleunigt und die Erwartungen an den B2B-

Vertrieb grundlegend verandert:
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65% der B2B-Kaufer haben ihre Kaufprozesse
seit 2020 komplett neu gestaltet (Deloitte)

57% der Kaufentscheidungsprozesse sind
abgeschlossen, bevor Uberhaupt ein persénliches
Gesprach mit dem Vertrieb stattfindet (CEB/Gartner)

70% der Kunden mdchten Beratung zum
Geschaftserfolg und nicht nur zum Produkt
(Salesforce)

Die beunruhigende Wahrheit: Viele mittelstandische
Unternehmen merken den Wandel erst, wenn es zu spat
ist. Wenn nach und nach Stammkunden abwandern,
bleibt fir grundlegende Verdnderungen oft keine Zeit

mehr.

-Wer heute noch glaubt, Produkte zu verkaufen,
verkauft morgen gar nichts mehr - denn der Markt
hat sich langst fiir L6sungen entschieden.”

2. Solution Selling:
Mehr als nur ein Verkaufsansatz

Was Solution Selling wirklich bedeutet

Solution Selling ist keine bloBe Vertriebsstechnik,
sondern eine grundlegende Neuausrichtung lhres
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Vertriebs- und Geschaftsmodells. Im Kern geht es darum,
nicht mehr einzelne Produkte oder Dienstleistungen
zu verkaufen, sondern ganzheitliche Lésungen fir

komplexe Kundenprobleme anzubieten.

Eine echte L6sung kombiniert dabei:

Produkte und/oder Dienstleistungen
Implementierung und Integration

Beratung und Know-how-Transfer

Langfristige Betreuung und kontinuierliche Opti-
mierung

Messbare Ergebnisse und nachweisbare Wert-
schopfung

Zur erganzenden Veranschaulichung unten eine
vereinfachte Uberblicksdarstellung (Abb. 1):

«Klassischer Vertrieb vs. Solution Selling”

Parameter Solution Selling

Fokus Bedlirfnisse des Kunden

Verkaufsprozess Beratend
Verkaufsansatz Langfristige Beziehung
Wertversprechen Individuelle Losung

Schulung Kundenbediirfnisse

Wettbewerbsvorteil MaBgeschneiderte Lésung

Upselling/Cross-Selling  Langfristige Losungsadoption

Kundeninteraktion Kollaborativ

Abb. 1 - eigene Darstellung
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Der fundamentale Paradigmenwechsel

Solution Selling erfordert einen radikalen Perspektiv-
wechsel in drei Dimensionen:

1. Vom Produkt zur L6sung

Traditionell: ,Wir haben eine bessere Maschine als
die Konkurrenz.”
Solution Selling: \Wir helfen Ihnen, lhre Produktions-

effizienz um 25% zu steigern.”

2. Vom Verkaufer zum Berater

Traditionell: Der Vertriebsmitarbeiter als reiner
Produktexperte

Solution Selling: Der Vertriebsmitarbeiter als
Business Consultant, der Kunden hilft, bessere
Entscheidungen zu treffen

Produktverkauf

Produkteigenschaften und Vorteile
Transaktional
Kurzfristiger, transaktionaler Ansatz

Klare Produktvorteile

Tiefgehendes Verstandnis der Produkteigenschaften und

Preisgestaltung
Produktdifferenzierung

Verkauf verwandter Produkte oder
Dienstleistungen

Uberzeugend
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3. Von der Transaktion zur Partnerschaft

Traditionell: Kurzfristige Geschaftsbeziehung mit
Fokus auf einzelne Verkaufe

Solution Selling: Langfristige strategische
Partnerschaft mit kontinuierlicher Wertschépfung

Die Rolle der Vertriebsmitarbeitenden wandelt sich
entsprechend vom Verkaufer zum Berater & Problemléser
(Solution Seller).

Warum Solution Selling

Klassischer Verkaufer Solution Seller .. . .
fur den Mittelstand besonders relevant ist

Kunde & dessen Problem

Produkt im Fokus .
im Fokus

Mittelstandische Unternehmen stehen heute vor einer
Transaktionsdenken Aufbau einer langfristigen doppelten Herausforderung: Einerseits konkurrieren sie
(einmaliger Verkauf) Geschaftsbeziehung . L. .

mit GroBunternehmen, die Uber massive Ressourcen

Betreuung & Optimierung verflgen. Andererseits werden sie von agilen Startups

Verkauf als Endpunkt el T Ve

herausgefordert, die mitinnovativen Geschaftsmodellen
B s Bl Proaktive Rolle (Wo hat der den Markt revolutionieren.
” Kunde noch unerkannte
(.Was braucht der Kunde?") . "
Potenziale?")
Solution Selling bietet mittelstdndischen Unternehmen

Ein Unternehmen verkauft industrielle Druckmaschinen. die Chance, ihre spezifischen Starken auszuspielen:
Ein klassischer Verkdufer wirde die Nahe zum Kunden - Der Mittelstand kennt
Druckgeschwindigkeit, die Energieeffizienz seine Kunden oft persdnlich und kann tiefer

und den Preis der Maschine betonen. in deren Geschaftsmodelle eintauchen.

Ein Solution Seller analysiert zuerst die aktuellen Flexibilitdat — Anders als Konzerne kbdnnen

Druckprozesse des Kunden und entdeckt, dass
durch eine Automatisierung der Materialzufihrung
die Produktionskosten um 20 % gesenkt werden
kénnten. Er schlagt eine individuelle Kombination
aus Hardware, Software und Wartungsservices
vor, die optimal auf die Arbeitsablaufe des Kunden
abgestimmt ist.

Ergebnis: Der Kunde sieht einen klaren wirtschaftlichen
Vorteil und wird zum langfristigen Geschéaftspartner.

mittelstdndische Unternehmen schnell und agil

auf individuelle Kundenbedurfnisse reagieren.

Spezialisiertes Know-how — Viele Mittelstandler
verflugen Uber tiefes Branchen- und Fachexpertise,
die sieinwertvolle Lésungen transformieren kbnnen.

«Solution Selling ist nicht bloB eine Option -esist die
zwingende Voraussetzung, um langfristig erfolgreich
im B2B-Vertrieb zu sein.”
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3. Die sechs Erfolgsfaktoren
des Solution Selling

Erfolgsfaktor 1:
Kundenprobleme tief verstehen

«~Wer nur Symptome behandelt, wird nie die eigentliche
Krankheit heilen.”

Die Basis jedes erfolgreichen Solution Selling-Ansatzes
ist ein tiefgreifendes Verstandnis der tatsachlichen
Kundenprobleme. Dabei gilt es, Uber offensichtliche
Symptome hinauszuschauen und die zugrundeliegenden
Ursachen zu identifizieren.

Praktische Umsetzung:

Problem-Mapping: Fihren Sie strukturierte
Interviews mit verschiedenen Stakeholdern
auf Kundenseite, um ein umfassendes

Bild der Herausforderungen zu erhalten.

5x Warum-Methode: Fragen Sie bei identifizierten
Problemen mindestens flinfmal ,Warum?”, um

von Symptomen zu Ursachen vorzudringen.

Shadowing: Begleiten Sie lhre Kunden im
Tagesgeschéft, um unausgesprochene Probleme

zu erkennen.

umsetzungsprofis.de®

Beispiel aus der Praxis: Ein mittelstdndischer
Fertigungsbetrieb klagte Uber hohe Ausschussquoten.
Das eigentliche Problem war jedoch nicht die Maschine,
sondern ungenugende Prozesskontrolle und mangelnde
Mitarbeiterschulung. Statt einfach eine neue Maschine
zu verkaufen, bestand die Lésung in einer Kombination
aus optimierter Software, gezielten Schulungen und
verbessertem Prozessmanagement —mit dem Ergebnis

einer Reduzierung der Ausschussquote um 62%.

Erfolgsfaktor 2:
Interdisziplindare Teams statt Vertriebshelden

«Der Mythos des einsamen Vertriebsgenies ist tot.
Komplexe Lésungen erfordern kollektive Intelligenz.”

Die Zeiten, in denen charismatische Einzelkdmpfer im
Vertrieb relissieren konnten, sind vorbei. Solution Selling
erfordert die Blindelung verschiedener Kompetenzenin

crossfunktionalen Teams.

Praktische Umsetzung:

e Solution Teams: Bilden Sie dedizierte Teams
aus Vertrieb, Technik, Service und Marketing.

Gemeinsame Incentivierung:
Belohnen Sie Teamerfolge, nicht nur individuelle

Verkaufsleistungen.

Skill-Matrix: Identifizieren Sie bendtigte
Kompetenzen und schlieBen Sie Liicken durch
gezielte Personalentwicklung.

Beispiel aus der Praxis: Die KLS Martin Group, ein
mittelstdndisches Medizintechnikunternehmen, ist
bereits 2011 den Weg gegangen, von einzelnen

medizinischen Geraten zu kompletten, integrierten
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Losungen fur OP-Séale zu wechseln. Dafiur wurden
interdisziplinare Teams aus Vertrieb, klinischen Beratern,
Technikern und Projektmanagern gebildet. Das Resultat:
langfristige, vertrauensvolle Kundenbeziehungen und
eine signifikante Steigerung des durchschnittlichen
Auftragsvolumens.

Erfolgsfaktor 3:
Ergebnisse statt Produktfeatures verkaufen

«Niemand kauft einen Bohrer,
sondern das Loch in der Wand."”

Kunden interessieren sich nicht fur technische
Spezifikationen und Produktmerkmale, sondern fir
konkrete, messbare Ergebnisse. Die entscheidende
Frage lautet nicht ,Was kann Ihr Produkt?”, sondern
Welchen Unterschied macht Ihre Lésung flr mein
Geschaft?".

Praktische Umsetzung:

Value Proposition Canvas: Entwickeln Sie
systematisch kundenzentrierte Wertversprechen.

Business Impact Workshop: Erarbeiten Sie
gemeinsam mit dem Kunden die erwarteten
Geschaftsergebnisse.

umsetzungsprofis.de®

* Metriken definieren: Legen Sie klar mess- und
Uberprufbare KPIs fest.

Beispiel aus der Praxis: Ein mittelstdndischer
Anbieter von Lagerverwaltungssoftware stellte seine
Kommunikation von Produktfunktionen auf konkrete

Geschaftsergebnisse um:

e Vorher: ,Unsere Software hat 100+ Funktionen
und unterstltzt 15 verschiedene Schnittstellen.”

Nachher: ,Unsere Ld&sung reduziert Ihre
Lagerbestdande um durchschnittlich 23%,
beschleunigt die Kommissionierung um 35% und

senkt die Fehlerquote auf unter 0,5%."

Das Ergebnis: Die Conversion-Rate bei Neukunden stieg
um 48%, wahrend die Preissensibilitat deutlich abnahm.

Erfolgsfaktor 4:
Co-Creation -
Lésungen gemeinsam entwickeln

Wer Kunden nur beliefert, bleibt austauschbar.

Wer mit ihnen entwickelt, wird unverzichtbar.”
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Solution Selling bedeutet, den Kunden aktiv in den
Entwicklungsprozess der Lésung einzubinden.

Dies schafft nicht nur bessere Lésungen, sondernauch
tiefere Bindungen und héhere Implementierungsraten.
Praktische Umsetzung:

Design-Thinking-Workshops: Flihren Sie

moderierte Sessions mit Kundenvertretern durch.

Rapid Prototyping: Entwickeln Sie schnell testbare
Modelle statt monatelanger Konzeptarbeit.

Pilotierung: Starten Sie mit begrenztem Umfang, um
frih Erfolge und Lerneffekte zu erzielen.

Typische Werkzeuge in dieser Phase:

Workshops mit dem Kunden zur gemeinsamen

Analyse von Prozessen, Risiken und Zielen

Value Proposition Canvas zur Entwick-
lung passgenauer Nutzenkommunikation

Prototyping & Simulationen zum frihzeitigen
Testen der Lésung und zur Vermeidung von

Fehlinvestitionen

Beispiel aus der Praxis: Ein mittelstandischer
Maschinenbauer entwickelte mit seinem Kunden, einem
Automobilzulieferer, in gemeinsamen Workshops eine
komplett neue Fertigungslinie. Statt fertige Konzepte
zu prasentieren, wurden alle relevanten Stakeholder des

Kunden von Anfang an eingebunden.

Das Ergebnis: Eine maB3geschneiderte Lésung, die die
Produktionskosten um 31% senkte und die Time-to-
Market flr neue Produkte um 42% verkirzte.

umsetzungsprofis.de®

Erfolgsfaktor 5:
Digitalisierung und Daten strategisch nutzen

Wer im digitalen Zeitalter ohne Daten verkauft,

kampft wie ein Boxer mit verbundenen Augen.”

Moderne Technologien und datengestltztes Vorgehen
sind zentrale Enabler fir erfolgreiches Solution Selling.
Sie ermdglichen prazisere Bedarfsanalysen, proaktives
Handeln und messbare Erfolgsdarstellung.

Praktische Umsetzung:

Moderne CRM-Systeme: Implementieren Sie
Lésungen, die 360°-Kundenansichten ermdéglichen.

Predictive Analytics: Nutzen Sie Daten
zur Vorhersage von Kundenbedarfen.
loT & Remote Monitoring: Sammeln Sie
Echtzeitdaten Uber die Performance Ihrer Lésungen.

Beispiel aus der Praxis: Ein mittelstandischer Anbieter
von Industrie6fen implementierte Sensoren und

eine loT-Plattform, um Betriebsdaten kontinuierlich
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zu Uberwachen. Dies ermoglichte nicht nur
vorausschauende Wartung, sondern auch datenbasierte
Empfehlungen zur Prozessoptimierung. Die Kunden
profitierten von 27% reduzierten Energiekosten und
18% hdherer Auslastung. Der Anbieter konnte sein
Servicegeschaft um 42% steigern und langfristige
Vertrage statt punktueller Verkdufe abschlieen.

Tobias Bobka im TV-Interview bei Wirtschaft TV

Erfolgsfaktor 6:
Wirtschaftlichkeit sichtbar machen

«In der Sprache des Geldes verstehen uns alle
Entscheider.”

Der Uberzeugendste Beweis fur den Wert lhrer L6sung
ist die nachweisbare wirtschaftliche Rendite. Gerade auf
C-Level-Ebene entscheiden finanzielle Kennzahlen tber
Erfolg oder Misserfolg Ihres Angebots.

Praktische Umsetzung:

¢ TCO-Analysen: Berechnen Sie die Gesamtbe-
triebskosten Uber den kompletten Lebenszyklus.

ROI-Kalkulatoren: Entwickeln Sie Tools zur
Berechnung des Return on Investment.

umsetzungsprofis.de®

* Value-Selling-Frameworks: Strukturieren Sie die
wirtschaftliche Argumentation systematisch.

Werkzeuge fiir die Wertkommunikation:

Total Cost of Ownership (TCO) Kalkulationen
ROI-Rechner & Business Cases
Customer Success Stories als Beweise

Beispiel aus der Praxis: Ein mittelsténdischer Anbieter
von Automatisierungslésungen entwickelte einen
interaktiven ROI-Rechner, der die Kostenersparnis
und Produktivitatssteigerung durch seine Ldsung
transparent darstellt. In Kundengesprachen auf C-Level-
Ebene konnte er so nachweisen, dass die initiale
Investition sich bereits nach 8,7 Monaten amortisierte
und uber 5 Jahre eine Rendite von 342% brachte. Die
Abschlussquote flir Projekte mit vorab berechneter
Wirtschaftlichkeit lag bei 72% gegentber 34% bei
traditionellen Verkaufsgesprachen.
Ein Vertriebsmitarbeiter mdchte einem
Industrieunternehmen eine neue Maschine verkaufen.
Um die Entscheidungstrager zu Uberzeugen, nutzt er

zwei Berechnungen:

1. ROI-Berechnung:

* Anschaffungskosten der Maschine: 100.000 €

* Erwartete jahrliche Einsparungen durch héhere
Effizienz: 50.000 €
ROI=(50.000€-100.000€)/ 100.000 € x 100 = 50 %
Dies bedeutet, dass sich die Investition in zwei

Jahren amortisiert.

2. TCO-Analyse:
Anschaffungskosten: 100.000 €
Betriebskosten pro Jahr (Wartung,
Energieverbrauch): 10.000 €
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e Laufzeit der Maschine: 10 Jahre
¢ Gesamtkosten tber 10 Jahre: 200.000 €

Der Vertriebsmitarbeiter zeigt dem Kunden auBerdem,
dass ein Konkurrenzprodukt zwar gunstiger in der
Anschaffung (80.000 €) ist, jedoch hdéhere jahrliche
Betriebskosten (15.000 €) hat. Dadurch ergibt sich tiber
10 Jahre eine hohere TCO (230.000 €).

Mit diesen Analysen kann er dem Kunden demonstrieren,
dass seine Maschine trotz héherer Anschaffungskosten
langfristig wirtschaftlicher ist.

Zusammenfassung

¢ ROI-Rechner hilft, die Rentabilitat einer Investition

zu quantifizieren.

TCO-Analyse zeigt die vollstdndigen Kosten Uber
den gesamten Lebenszyklus eines Produkts.

Beide Methoden sind essenziell fiir Unternehmen,
um fundierte Investitionsentscheidungen zu treffen
und fur Vertriebsmitarbeiter, um Kunden von der
langfristigen Wirtschaftlichkeit eines Angebots zu

Uberzeugen

4. SPIN-Selling und Solution Selling:
Die perfekte Symbiose

«Die Kunst des Verkaufens liegt nicht im Reden,
sondern im strukturierten Fragen und aufmerksamen
Zuhoren."

Im Kontext des Solution Selling nimmt der SPIN-Selling-
Ansatz eine Schllsselrolle ein. SPIN ist nicht nur eine
Fragetechnik — es ist ein wissenschaftlich fundiertes

umsetzungsprofis.de®

Framework, das den Vertriebsprozess fundamental
verandert und die ideale methodische Basis flir den
Wandel zum Ldsungsanbieter bildet.

-

Tobias Bobka im TV-Interview an der Frankfurter Borse

Die wissenschaftliche Basis des SPIN-Selling

SPIN-Selling wurde in den 1980er Jahren von Neil
Rackham und seinem Forschungsteam entwickelt.
Im Gegensatz zu vielen Vertriebsansatzen, die auf
Anekdoten und personlichen Erfahrungen basieren, ist
SPIN das Ergebnis einer der umfassendsten Studien zum
Verkaufsverhalten aller Zeiten:

Uber 35.000 Verkaufsgesprache wurden analysiert
116 Unternehmen aus 23 Landern waren beteiligt
10.000 Verkaufer wurden beobachtet

Der Studienzeitraum betrug 12 Jahre

Die Kernfrage der Studie: Was unterscheidet
erfolgreiche von weniger erfolgreichen Verkaufern,
insbesondere bei komplexen B2B-Verkaufsprozessen?
Das Ergebnis war revolutionar: Die besten Verkaufer
unterschieden sich nicht in Abschlusstechniken oder
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Prasentationsfahigkeiten, sondern in ihrer Art, Fragen
zu stellen und Kundenbeddrfnisse zu explorieren.

Die vier Fragetypen des SPIN-Modells

SPIN steht fur die vier Fragetypen, die in einer

strukturierten Sequenz eingesetzt werden:

Situation:
Faktische Fragen zur aktuellen Situation des Kunden

Wie sieht lhr aktueller Prozess aus?”
Welche Systeme nutzen Sie derzeit?"
Wie viele Mitarbeiter sind in diesem Bereich tatig?”

Problem:
Fragen, die Schwierigkeiten, Unzufriedenheit oder
Probleme aufdecken

Welche Herausforderungen haben Sie mit dem
bestehenden System?”

Wo treten in lhrem Prozess regelmaBig
Verzégerungen auf?”

Was verhindert derzeit, dass Sie lhre Ziele

erreichen?”

Implikation:
Fragen, die die Auswirkungen und Folgekosten der
Probleme verdeutlichen

Welche Auswirkungen hat diese Verzégerung auf
Ihre Lieferzeiten?”

Was bedeutet diese Fehlerquote fir Ihre
Kundenzufriedenheit?”

Wie wirkt sich das langfristig auf Ilhre
Gesamtbetriebskosten aus?”

Nutzen:
Fragen, die den Wert einer Lésung fur den Kunden

konkretisieren

umsetzungsprofis.de®

Wenn Sie die Durchlaufzeit um 30% reduzieren
kénnten, welchen Effekt hatte das auf lhren
Cashflow?"

Welchen Wert hatte es fur Sie, wenn Sie diese
Fehlerquelle komplett eliminieren kdnnten?”

Wie wirde sich eine Effizienzsteigerung von 25%

auf lhre Jahresplanung auswirken?”

Die Starke des SPIN-Modells liegt in seiner
systematischen Progression: Von oberflachlichen
Situationsfragen uber Problemidentifikation und
Implikationsanalyse bis hin zur Nutzenquantifizierung.
Dadurch wird der Kunde Schritt fir Schritt von einer
vagen Unzufriedenheit zum konkreten Losungsbedarf
geflhrt.

Der Harvard Business Manager beschreibt SPIN als ,die
wissenschaftlicham besten fundierte Verkaufsmethodik”
und Studien zeigen eine um 34% héhere Abschlussquote
bei Vertriebsteams, die SPIN systematisch einsetzen.

-
— g ‘)

”,

Warum SPIN besonders
fur Solution Selling relevant ist

Der SPIN-Ansatz ist aus mehreren Griinden ideal flr
Solution Selling im Mittelstand:
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1. Fokus auf implizite Bedarfe

Mittelstandische Kunden kdnnen oft ihre komplexen
Probleme nicht klar artikulieren. SPIN hilft, von vagen
Unzufriedenheiten zu konkreten Bedarfen zu gelangen.

2. Logische Progression zur Wertdarstellung

Die Sequenz von Situation Uber Problem und
Implikation zu Nutzen entspricht exakt dem
Kaufentscheidungsprozess komplexer B2B-

Entscheidungen.

3. Selbsterkenntnis statt Uberzeugung

SPIN lasst den Kunden selbst den Wert einer Lésung
erkennen, stattihn zu ,Uberzeugen” —ein entscheidender
Unterschied im anspruchsvollen B2B-Umfeld.

4. Wissenschaftliche Validitat

Gerade fur den faktenorientierten deutschen Mittelstand
ist die empirische Fundierung des SPIN-Ansatzes ein
wichtiges Qualitatsmerkmal.

SPIN in der Praxis:
Von der Theorie zum Vertriebserfolg

Die praktische Implementierung von SPIN im Rahmen
Ihrer Solution-Selling-Transformation umfasst mehrere
Dimensionen:

1. Schulung und Kompetenzaufbau
SPIN ist scheinbar einfach, aber in der Umsetzung
anspruchsvoll. Erfolgreiche Implementierungen

umfassen:

Mehrstufige Trainingsprogramme mit Praxisphasen
zwischen den Modulen

RegelmaBiges Coaching und Feedback zu realen
Kundengesprachen

Rollenspiele und Simulationen fiir schwierige
Gesprachssituationen

umsetzungsprofis.de®

* Branchenspezifische Fragebibliotheken fur alle
SPIN-Kategorien

2. Integration in den Vertriebsprozess
SPIN sollte nicht isoliert, sondern als integraler
Bestandteil lhres Vertriebsprozesses implementiert

werden:

Verankerung in CRM-Systemen mit spezifischen
Feldern fir SPIN-Kategorien
Qualifizierungskriterien basierend auf identifizierten
Problemen und Implikationen
Angebotserstellung auf Basis artikulierter
Nutzenwerte

Opportunity Management mit klarem SPIN-Bezug

3. Fiihrung und Reinforcement
Die nachhaltige Verankerung von SPIN erfordert
konsequente Flihrung:

Vertriebsleiter als Vorbilder und Coaches fiir SPIN-
Gesprache

RegelmaBige Team-Reviews mit Fokus auf
Fragetechnik und Bedarfsanalyse

Anerkennung und Belohnung von Best Practices
Kontinuierliche Weiterentwicklung der SPIN-Kom-
petenz
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Case Study:
SPIN als Gamechanger im Maschinenbau

Ein mittelstéandischer Hersteller von Spezialmaschinen
(165 Mitarbeiter) fihrte SPIN als zentrales Element seiner
Solution-Selling-Transformation ein. Nach anfanglicher
Skepsis (,Wir sind Ingenieure, keine Psychologen”)
zeigten sich schnell messbare Erfolge:

Die durchschnittliche Anzahl identifizierter

Kundenprobleme pro Gesprach stiegvon 1,3 auf 4,7

Der Anteil der Gesprache, in denen der Kunde selbst
den Wert einer Losung artikulierte, erhdhte sich von
22% auf 68%

Die Preissensibilitat sank signifikant, die
Gewinnmargen stiegen um durchschnittlich 11
Prozentpunkte

Die Abschlussrate bei komplexen Projekten
verbesserte sich um 34%

Die systematische Anwendung von SPIN-Fragen
ermoglichte es unserem Kunden, von einem
Maschinenbauer zu einem Produktivitatspartner
zu werden, der nicht nur Anlagen verkauft, sondern

messbare Effizienzsteigerungen garantiert.

SPIN-Selling:
Kritische Erfolgsfaktorenund Herausforderungen

Die erfolgreiche Implementierung von SPIN im Rahmen
lhrer Solution-Selling-Transformation erfordert
Aufmerksamkeit flr folgende kritische Faktoren:

1. Authentizitat vs. Schematismus
SPIN darf nicht als starres Fragenschema

umsetzungsprofis.de®

missverstanden werden. Erfolgreiche Anwender
integrieren die Methodik in ihren persénlichen

Gesprachsstil und bleiben authentisch.

2. Zuhoren vs. Fragen

Die Kunst liegt nicht nurim Fragen, sondern vor allemim
aktiven Zuhdren. Rackham selbst betont:,Die wertvollste
Fahigkeit im SPIN ist nicht das Formulieren von Fragen,

sondern das Verstehen der Antworten.”

3. Geduld vs. Abschlussneigung

Besonders flr erfahrene Vertriebler kann es schwierig
sein, Zeit in Problemexploration zu investieren statt
schnell zur Lé6sung zu springen. Studien zeigen jedoch,
dass jede zusétzliche Minute in der Problemphase die
Abschlusswahrscheinlichkeit um 6% erhdht.

4, Kontinuitat vs. Einmalintervention

SPIN ist keine ,Quick-Fix"-Methode, sondern eine
langfristige Kompetenzentwicklung. Die volle Wirkung
entfaltet sich nach 6-12 Monaten konsequenter

Anwendung und Reflexion.

Implementierungsplan: SPIN als Kernelement
lhrer Solution-Selling-Transformation

Unser praxiserprobter vierstufiger Implementierungs-

leitfaden flhrt Sie systematisch durch den Transforma-
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tionsprozess — von der Analyse der Ausgangssituation
Uber die strategische Neuausrichtung und das Change
Management bis hin zur kontinuierlichen Optimierung.
Erganzt wird dies durch Uberzeugende Fallstudien mit-
telstandischer Unternehmen, die den Wandel zum Solu-
tion Seller mit unserer Begleitung erfolgreich vollzogen
haben. Folgen Sie diesem bewahrten Phasenmodell, um
SPIN erfolgreich in lhr Unternehmen zu integrieren:

Phase 1: Bewusstsein schaffen (1-2 Monate
Kick-off-Workshop mit FlUhrungskraften und
Vertriebsteam
Prasentation von Daten und Erfolgsstories
Gemeinsame Definition von SPIN-basierten
Zielbildern

Phase 2: Grundlagen etablieren (2-3 Monate

e Basistraining fur alle Vertriebsmitarbeiter

* Entwicklung branchenspezifischer Fragenkataloge
* Integration in CRM und Vertriebsprozesse

Phase 3: critic (3-6 Monate)

* Begleitung bei Kundenterminen

* RegelmaBige Reflexions- und Coaching-Sessions
e Best Practice-Sharing im Team

Phase 4: Excellenz entwickeln (6-12 Monate)
Advanced Training flr spezifische Situationen
Mentoring-System etablieren
Leistungsmessung und kontinuierliche

Verbesserung

Fazit:
SPIN als Schliissel zum Solution-Selling-Erfolg

Die Integration von SPIN-Selling in Ihre Solution-
Selling-Transformation bietet einen wissenschaftlich
fundierten, praxiserprobten Weg, um den Wandel vom

umsetzungsprofis.de®

Produktanbieter zum Lésungspartner methodisch zu

untermauern.

Als Entscheider im Mittelstand sollten Sie SPIN nicht
als isolierte Vertriebstechnik betrachten, sondern
als strategisches Instrument, das lhre gesamte
Kundeninteraktion fundamental verandert.

Wie Neil Rackham treffend formuliert: ,SPIN ist keine
Methode, um etwas zu verkaufen — es ist eine Methode,
um den Kunden zum Kaufen zu beféhigen.” Genau diese
Perspektive macht SPIN zum idealen Fundament fir
Ihren Erfolg als Solution Seller.

5. Praxisleitfaden:
Implementation von Solution Selling

«Der Weg zum Solution Selling ist wie der Bau einer
Kathedrale - es braucht einen klaren Plan, die richtigen
Werkzeuge und die Bereitschaft, in Generationen
statt in Quartalen zu denken.”

Die Transformation vom Produktanbieter zum
Lésungspartner ist ein komplexer Change-Prozess,
der strategische Weitsicht, operationale Exzellenz und
kulturellen Wandel erfordert.
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Der folgende vierstufige Praxisleitfaden bietet eine
erprobte Roadmap flr diese Transformation.

Schritt 1: Analyse der Ausgangssituation

Bevor Sie Ihren Vertrieb transformieren, benétigen Sie
eine ehrliche Bestandsaufnahme. Mit folgenden Fragen
schaffen Sie eine solide Entscheidungsgrundlage:

Wie hochiist Ihr aktueller Anteil an Lésungsgeschaft
vs. reinem Produktgeschaft?

Welche Kompetenzen fir Solution Selling sind
bereits vorhanden, welche fehlen?

Wie ist die aktuelle Kundenwahrnehmung lhres
Unternehmens — Lieferant oder Partner?

Welche Margen erzielen Sie heute, und welches
Potenzial bieten L6sungsgeschafte?

Wie stark ist der Preisdruck in lhren aktuellen
Mérkten?

Methode: Solution Selling Readiness Assessment

Bewerten Sie lhre Organisation in fiinf
Kerndimensionen:

Strategie & Fihrung
Vertriebsprozesse & Methoden
Mitarbeiter & Kompetenzen
Technologie & Tools

Unternehmenskultur

Praktisches Vorgehen:

e Flhren Sie das Solution Selling Self-Assessment
(siehe Anhang) mit Inrem Fihrungsteam durch
Ergédnzen Sie die interne Perspektive durch eine
Kundenbefragung zur aktuellen Wahrnehmung
Analysieren Sie die letzten 20-30 verlorenen
Projekte auf Muster und Ursachen

umsetzungsprofis.de®

e |dentifizieren Sie die drei kritischsten

Entwicklungsfelder mit dem gréBten Potenzial

Case Study: Vomreaktiven zum proaktiven Verstandnis
Ein Kunde von uns, mittelstandischer Anlagenbauer
(180 Mitarbeiter), analysierte mit uns gemeinsam
seine Ausgangssituation mit Uberraschenden
Erkenntnissen: 73% der Kundenanfragen bezogen sich
auf Standardprodukte, wahrend Wettbewerber bereits
38% ihres Umsatzes mitintegrierten Lésungen erzielten.
Gleichzeitig zeigte eine Kundenbefragung, dass 62% der
A-Kunden sich mehr Beratung zu Prozessoptimierung
und Effizienzsteigerung wiinschten.

Diese Erkenntnisse bildeten die Basis fiir eine
fundamentale Neuausrichtung der Vertriebsstrategie
mit Fokus auf konsultatives Verkaufen.

Schritt 2:
Strategieentwicklung und Ressourcenplanung

Basierend auf der Analyse entwickeln Sie nun eine
maBgeschneiderte Strategy fur die Transformation zum
Solution Seller.
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Kernelemente einer wirksamen Solution Selling

Strategie:

Klare Positionierung: Definieren Sie, fir welche
Kundenprobleme |hr Unternehmen der ideale
Lésungsanbieter ist.

L6sungs-Portfolio: Entwickeln Sie modularisierte
Lésungsangebote statt isolierter Produkte.
Preismodelle: Gestalten Sie wertbasierte
Preismodelle (z.B. Outcome-based Pricing, Pay-
per-Use).

Go-to-Market: Planen Sie, wie Sie Ihre Lé6sungenam

Markt platzieren und kommunizieren.

SPIN-Selling in der Strategieentwicklung

Wenden Sie das SPIN-Modell auf Ihre eigene Strategie

an:

Situation: Welche Marktposition haben wir heute?
Welche Ressourcen stehen uns zur Verfiigung?
Problem: Welche Herausforderungen begrenzen
unser Wachstum und unsere Profitabilitat?
Implikation: Welche Konsequenzen entstehen,
wenn wir diese Probleme nicht 16sen?

Nutzen: Welche quantifizierbaren Vorteile erwarten
wir durch die Transformation zum Solution Seller?

Diese Anwendung des SPIN-Modells nach innen
schafft Klarheit und hilft, die Transformation strategisch
zu verankern. Neil Rackham bemerkt dazu: ,Die

umsetzungsprofis.de®

besten Solution Seller wenden dieselben Prinzipien
auf ihre eigene Strategieentwicklung an, die sie im
Kundengesprach einsetzen.”

Ressourcenbedarf planen:

Personal: Bendétigte Rollen, Kompetenzen und
Kapazitaten

Zeit: Realistischer Zeitplan flr die Transformation
(typisch: 12-24 Monate)

Budget: Investitionen in Weiterbildung, Tools und
ggf. externe Unterstitzung

Technologie: CRM, CPQ, Analytics und andere
notwendige Systeme

Praxistipp: Die 40-40-20-Regel

Erfolgreiche Transformationen zum Solution Selling
folgen haufig einer 40-40-20-Ressourcenallokation:

40% der Ressourcen fir Kompetenzentwicklung
und kulturellen Wandel

40% fur Prozess- und Methodenentwicklung

20% fUr unterstiitzende Technologien und Tools

Case Study:
Vom Produktkatalog zum Lésungsportfolio

Ein Mittelstandler im Bereich Industrieausristung
(95 Mitarbeiter), mit dem uns eine vertrauensvolle
Zusammenarbeit verbindet, entwickelte mit uns eine
modulare Lésungsarchitektur, die aus drei Ebenen
bestand:
1. Basisprodukte als Fundament
2. Servicepakete in drei Stufen (Basic, Advanced,
Premium)
Branchenspezifische Lésungsmodule flr funf
Kernbranchen
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Diese modulare Struktur erlaubte sowohl standardisierte
Effizienz als auch individuelle Anpassung - ein perfekter
Kompromiss fur den Mittelstand mit begrenzten

Ressourcen.

Schritt 3: Change Management:
Vertriebsteam transformieren

Die groBte Herausforderung bei der Einfuhrung von
Solution Selling ist nicht die Methodik, sondern der
kulturelle Wandel im Vertriebsteam. Studien der Change
Management Association zeigen, dass 68% aller
Solution-Selling-Initiativen an unzureichendem Change
Management scheitern.

Erfolgskritische MaBnahmen:

Kompetenzentwicklung — Schulen Sie systematisch in

Bereichen wie:

Strategische Bedarfsanalyse mit SPIN-Methodik
Wirtschaftliche Argumentation
Stakeholder-Management

Lésungsdesign und -prasentation

SPIN-Training fiir Vertriebsteams

Die Implementierung der SPIN-Methodik im
Vertriebsteam erfordert mehr als theoretische
Schulungen. Folgende Elemente haben sich als

besonders wirksam erwiesen:

Modulare Trainingssequenz: Beginnen Sie mit
Situationsfragen, trainieren Sie dann Problemfragen,
Implikationsfragen und schlieBlich Nutzenfragen in
separaten Modulen.

Rollenspiele mit Videoanalyse: Aufzeichnung und
Analyse realer oder simulierter Kundengesprache
mit Fokus auf die Fragetechnik.

umsetzungsprofis.de®

Shadowing-Programm: Unerfahrene Mitarbeiter
SPIN-erfahrene
Kundenterminen.

begleiten Kollegen  bei
Fragebibliotheken: Entwicklung branchenspezifi-
scher Fragenkataloge fir alle vier SPIN-Kategorien.
Gesprachsleitfaden: Strukturierte Guides fur
verschiedene Kundentypen und Verkaufsphasen.

Case Study:
Von Produktexperten zu Business Consultants

Ein Mittelstandler im Bereich Automatisierungstechnik
(145 Mitarbeiter) etablierte eine ,Solution Selling
Academy” mit einem sechsmonatigen Curriculum. Jeder
Vertriebsmitarbeiter durchlief 12 Trainingstage, erganzt
durch Coaching und Praxisprojekte. Die SPIN-Methodik
bildete das Herzstlck des Trainings. Nach 12 Monaten
stiegen die durchschnittlichen Abschlussquoten um
24%, wahrend die Preiseinwande um 37% zurlckgingen.

Fiihrung & Anreizsysteme:
Passen Sie lhre Steuerungsmechanismen an:

* Von Umsatz zu Marge/Deckungsbeitrag
* Von Transaktionen zu Kundenentwicklung
* Von kurzfristigen zu langfristigen Zielen

Best-Practice-Sharing:
Etablieren Sie systematischen Wissenstransfer:

Erfolgsgeschichten dokumentieren und teilen
Kollegiale Fallberatungen
Mentoring-Programme zwischen erfahrenen
Solution Sellern und Neueinsteigern

Praxistipp: Die Critical-Mass-Strategie Forschungen
des Change Management Institute zeigen, dass fur
eine erfolgreiche Kulturverdnderung etwa 30% der
Mitarbeiter als aktive Beflirworter gewonnen werden
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mussen. Identifizieren Sie daher frith ,Solution Selling
Champions” im Unternehmen und investieren Sie

verstarkt in deren Entwicklung und Sichtbarkeit.

il ;ITi‘E':"!I'-:j

Schritt 4: Erfolgsmessung und Optimierung

Solution Selling ist kein einmaliges Projekt, sondern ein
kontinuierlicher Verbesserungsprozess. Etablieren Sie
daher ein Monitoring-System mit aussagekréaftigen KPls.
Relevante Kennzahlen:

Ergebniskennzahlen:
Durchschnittliche Auftragsvolumina
Margenentwicklung
Customer Lifetime Value
Anteil wiederkehrender Umsétze

Prozesskennzahlen:
Conversion Rates in verschiedenen Verkaufsphasen
Sales Cycle Length
Win/Loss-Ratio
Anzahl identifizierter Bedarfe pro Kunde

Kundenkennzahlen:
Net Promoter Score

umsetzungsprofis.de®

Um die Wirksamkeit der SPIN-Methodik zu messen,

haben sich folgende spezifische Kennzahlen bewdahrt:

Frage-Antwort-Verhaltnis: Das Verhaltnis zwischen
Fragen des Vertriebsmitarbeiters und eigenen
Aussagen sollte idealerweise bei 2:1 liegen.
SPIN-Balance: Die prozentuale Verteilung der
Fragetypenim Kundengesprach (optimale Verteilung
laut Rackham: 10% Situation, 20% Problem, 50%
Implikation, 20% Nutzen).
Problemerkennungsrate: Prozentualer Anteil der
Gesprache, in denen der Kunde explizit ein Problem
als relevant anerkennt.

Nutzenartikulationsrate: Prozentualer Anteil der
Gesprache, in denen der Kunde selbst den Wert
einer Lésung artikuliert.

Nachfassquote: Anzahl der Implikationsfragen,
die auf eine identifizierte Herausforderung folgen
(Zielwert: mindestens 3).

Die systematische Erfassung dieser Kennzahlen

ermdglicht eine kontinuierliche Verbesserung der

Fragetechnik und des konsultativen Verkaufsansatzes.

Rackham weist nach, dass Teams mit hoher SPIN-

Kompetenz bis zu 63% hdhere Abschlussraten bei

komplexen Verkaufen erzielen.

Optimierungszyklus:

1.

2.
3.
4

Daten sammeln und auswerten
Starken und Schwachen identifizieren
MaBnahmen priorisieren und umsetzen

Wirkung messen und neu justieren

Praxistipp: Sales Excellence Review

Customer Effort Score
Share of Wallet
Anzahl aktiver Executive Sponsorships

Flhren Sie quartalsweise strukturierte Reviews ein,
in denen sowohl quantitative KPIs als auch qualitative
Faktoren wie Gesprachsfihrung, Bedarfsanalyse und

SPIN-Erfolgsmessung Lésungsprasentation systematisch bewertet werden.
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Die besten Solution Selling Organisationen widmen
15-20% ihrer Vertriebsmanagement-Kapazitat diesem
kontinuierlichen Verbesserungsprozess.

6. Fazit und Ausblick:

Der Weg zum nachhaltigen Vertriebserfolg

«Die Zukunft des B2B-Vertriebs gehort nicht denen, die
am lautesten von ihren Produkten erzahlen, sondern
jenen, die am aufmerksamsten den Kunden zuhéren
und gemeinsam mit ihnen Lésungen entwickeln.”

Die zentralen Takeaways

Solution Selling ist keine Option, sondern eine
Notwendigkeit

Der grundlegende Wandel im B2B-Kaufverhalten
macht die Transformation von Produkt- zu L6-
sungsanbietern flr mittelstdndische Unternehmen
Uberlebenswichtig.

umsetzungsprofis.de®

Erfolg beginnt mit echtem Verstidndnis der
Kundenprobleme

Nur wer die tatséchlichen Herausforderungen
seiner Kunden ergrindet, kann relevante Lésungen
entwickeln.

Die Kunden-Kollaboration schafft Differenzierung
Co-Creation mit Kunden fiihrt zu einzigartigen
Ldsungen und baut tiefe Beziehungen auf, die
Wettbewerber nicht leicht kopieren kénnen.

Interdisziplinare Teams schlagen Einzelkampfer

Die Komplexitdt moderner Lésungen

erfordert die Blndelung verschiedener

Kompetenzen in schlagkraftigen Teams.

Wirtschaftlichkeit muss transparent sein

Der messbare geschéaftliche Mehrwert

entscheidet Uber den Erfolg von
Lésungsangeboten bei Entscheidern.
Digitale Technologien sind Enabler fiir moderne
Lésungen

Daten, Analytics und digitale Tools ermdglichen
besseres Kundenverstandnis und proaktives

Handeln.

In einer zunehmend digitalen Welt entwickelt sich das
Solution Selling weiter,um den Anforderungen moderner
Méarkte gerecht zu werden.

Unternehmen integrieren Produkte, Dienstleistungen
und Daten zu umfassenden Lo&sungen, nutzen
Abonnement-Modelle und setzen Klnstliche Intelligenz
(KI) im Vertrieb ein.

Diese Entwicklungen erfordern neue Rollen und
Strukturen im Vertrieb.
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Zukunftstrend 1: Digital Servitization -
Integration von Produkten, Dienstleistungen
und Daten

Digital Servitization bezeichnet die Transformation von
Unternehmen, bei der physische Produkte mit digitalen
Dienstleistungen und Daten kombiniert werden, um dem
Kunden einen héheren Mehrwert zu bieten.

DurchdenEinsatzvonloT-TechnologienkédnnenHersteller
den Zustand ihrer Produkte in Echtzeit Gberwachen
und proaktiv Wartungsdienste anbieten. Dies fihrt
zu einer starkeren Kundenbindung und ermdglicht es
Unternehmen, sich durch maBgeschneiderte Lésungen
vom Wettbewerb abzuheben.

Kernaspekt:

Unternehmen verdienen nicht mehr nur am Verkauf von
Produkten, sondern an den dazugehdrigen digitalen
Dienstleistungen.

Beispiel:

Ein Hersteller von Industriemaschinen verkauft nicht nur
die Maschine, sondern bietet zusatzlich:

»  Echtzeit-Uberwachung der Maschinendaten durch
loT-Sensoren

umsetzungsprofis.deqD

Predictive Maintenance: Wartung wird automatisch
geplant, bevor ein Problem auftritt
Performance-Datenanalyse: Kunden erhalten

Empfehlungen zur Prozessoptimierung

Der Kunde zahlt fiir Leistung & Verfiigbarkeit, nicht
nur fiir das Produkt.

Zukunftstrend 2:
Subscription-Modelle - Pay-per-Use statt Kauf

Das Subscription-Modell oder Pay-per-Use-Prinzip
beschreibt eine fundamentale Verdnderung im
Vertrieb und Geschéaftsmodell vieler Unternehmen.
Statt Produkte einmalig zu verkaufen, ermoglichen
Subscription-Modelle es den Kunden, flr die Nutzung
eines Produkts oder einer Dienstleistung regelmaBig zu
zahlen - oft als monatliche oder jahrliche Gebuhr.

Kernprinzip:

e  Statt Eigentum — Zugang & Nutzung
e Statt Einmalzahlung — Wiederkehrende Einnahmen

Warum gewinnt Pay-per-Use an Bedeutung?

Flexibilitat fuir Kunden — Sie kédnnen Produkte/
Dienstleistungen nach Bedarf nutzen, ohne hohe
Investitionen.

Planbare Einnahmen fir Unternehmen — Durch
wiederkehrende Zahlungen gibt es stabile,
vorhersehbare Umsétze.
Kosteneffizienz—Unternehmen kdnnenihre Services
durch Skaleneffekte optimieren und ginstiger
anbieten.

Technologische Entwicklung — Digitale Plattformen,
Cloud-Lésungen und loT ermdglichen eine
genaue Nutzungsmessung, um kundenfreundliche
Preismodelle zu schaffen.
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Von Einmalverkauf zu langfristigen
Kundenbeziehungen:

Unternehmen profitieren nicht mehr nur von einer
einzigen Transaktion, sondern von einer langfristigen
Bindung, in der regelmaBig Service-Updates, Upgrades
und Zusatzleistungen verkauft werden kdnnen.

Beispiele fiir Subscription-Modelle
in verschiedenen Branchen

1. Software & Technologie
(SaaS - Software-as-a-Service)

Fraher: Unternehmen kauften teure Software-
Lizenzen als einmalige Investition.

Heute: Unternehmen nutzen Cloud-basierte
Lésungen auf Abonnementbasis (z. B. Microsoft
365, Adobe Creative Cloud, Salesforce).
Kundenvorteil: Geringere Anfangskosten,
automatische Updates, flexible Skalierung.
Unternehmensvorteil: Planbare Einnahmen,
Kundenbindung durch kontinuierliche Services.

2. Musik & Medien
(Streaming-Dienste statt CDs & DVDs)

e Friiher: Kunden kauften CDs, DVDs oder digitale
Medien (iTunes, Blu-rays).
Heute: Kunden abonnieren Netflix, Spotify, Apple
Music - statt Inhalte zu besitzen, zahlen sie flr den
Zugang.

GroBe
keine

Kundenvorteil: Auswahl,

jederzeit verfugbar, Lagerkosten.
Unternehmensvorteil: Kontinuierliche Einnahmen,

Skalierbarkeit.

umsetzungsprofis.de®

. Automobilindustrie (Auto-Abos statt Kauf)

Friiher: Kunden kauften oder leasten ein Auto mit
festen Laufzeiten.

Heute: Autohersteller wie Sixt+, Lynk & Co, Porsche
Drive bieten Auto-Abos an: Kunden zahlen eine
monatliche Gebuhr und kénnen das Auto wechseln.
Keine

Kundenvorteil: langfristige

Bindung, kein Risiko von Wertverlust.

Unternehmensvorteil: Planbare Umsatze,

Upselling-Mdglichkeiten durch Zusatzservices.

Sa

vare as a Service

Zukunftstrend 3:
Kiinstliche Intelligenz im Vertrieb - Die Zukunft
der Verkaufsstrategien

Der Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz (KI) revolutioniert
den Vertrieb, indem er nicht nur die Art und Weise
verandert, wie Unternehmen mit Kunden interagieren,
sondern auch effizientere Verkaufsstrategien
ermdglicht. Unternehmen nutzen KI, um Vertriebsteams
zu entlasten, Kaufwahrscheinlichkeiten zu optimieren
und personalisierte Kundenerlebnisse zu schaffen.
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Warum ist Kl im Vertrieb so wichtig?

Datengetriebene Entscheidungsfindung: Kl kann
riesige Datenmengen analysieren, um bessere
Verkaufschancen zu identifizieren.
Automatisierung: Prozesse wie Lead-Qualifizierung
oder Kundensupport kénnen durch KI effizienter
gestaltet werden.

Personalisierung: Kl kann maBgeschneiderte
Produktempfehlungen aussprechen, basierend auf
dem Verhalten und den Praferenzen des Kunden.
Effizienzsteigerung: Vertriebsmitarbeiter kbnnen
sich auf strategische Aufgaben konzentrieren,
wahrend Routineaufgaben automatisiert werden.

Fazit: KI im Vertrieb bedeutet weniger manuelle Arbeit,
genauere Prognosen und eine hdhere Abschlussrate
durch smarte Automatisierung und Datenanalyse.

Trends im Uberblick

N
N
N
N Solution Ecosystems
N

| Kunstliche Intelligenz N \
, X

\

X e

- ~
- ~

P N
/
) Predictive Selling
1
Subscription-Modelle )\

Die nachsten Schritte fiir lhren Erfolg

Die Transformation zum Solution Seller ist eine
strategische Entscheidung, die Weitblick, Mut und
Ausdauer erfordert. Folgende konkrete Schritte helfen
Ihnen, diesen Wandel erfolgreich zu gestalten:

1.

umsetzungsprofis.de‘Ib

:’_

Fiilhren Sie ein ehrliches Solution
Selling Readiness Assessment durch

Verstehen Sie lhre aktuelle Position und
identifizieren Sie die gréBten Hebel fir

Veranderung.

Starten Sie mit einem Pilotbereich

Wahlen Sie einen Vertriebs- oder Produkt-
bereich, der sich besonders flr den Einstieg
eignet, und sammeln Sie dort erste Erfolge.

Investieren Sie in die

Kompetenzentwicklung lhres Teams

Schulen Sie Ihre Mitarbeiter systematisch in
den Schllisselkompetenzen des Solution

Selling.

Uberpriifen Sie lhre Anreizsysteme

Stellen Sie sicher, dass lhre Vergu-
tungs- und Bonusmodelle die rich-
fordern.

tigen Verhaltensweisen

Entwickeln Sie aussagekraftige
Erfolgsgeschichten

Dokumentieren Sie Kundenerfolge
systematisch und nutzen Sie diese
fur lhre Verkaufsargumentation.

Holen Sie sich externe Unterstiitzung

Erfahrene Experten kdénnen den
Transformationsprozess beschleunigen
und typische Fallstricke vermeiden. Eine
professionelle Begleitung sichert den Erfolg
lhrer Transformation. Sprechen Sie uns

gerne an.

Bobka Mittelstandsberatung - die Umsetzungsprofis | Basler Str. 115 | D - 79115 Freiburg im Breisgau
Tel..+49 761 478 726 0 | E-Mail: kontakt@umsetzungsprofis.de | www.umsetzungsprofis.de

Seite 23




Die strategische Wahl:
Evolution oder Disruption?

Die Transformation zum Solution Seller kann auf zwei

Wegen erfolgen:

Der evolutionare Ansatz:

Schrittweise Ergdnzung des bestehenden
Produktgeschafts durch Losungskomponenten
Paralleler Aufbau eines separaten Losungsgeschafts
neben dem klassischen Vertrieb

Vorteile: Geringeres Risiko, leichtere Akzeptanz im
Unternehmen

Nachteile: Langsamere Transformation, Gefahr von

internen Konflikten

Der disruptive Ansatz:

Konsequente Neuausrichtung der gesamten
Organisation

Radikale Veranderung von Angebotsstrategie,
Pricing und Go-to-Market

Vorteile: Schnellere Transformation, hdhere Wirkung
am Markt

Nachteile: H6heres Risiko, groBere Veranderungs-

widerstande

umsetzungsprofis.de®

Die Wahl des richtigen Ansatzes héngt von lhrer
Marktposition, Unternehmenskultur und dem
Dringlichkeitsgrad ab. In vielen Féllen ist ein hybrides
Vorgehen mit schnellen, sichtbaren Verdnderungen
in Pilotbereichen bei gleichzeitiger systematischer
Transformation der Gesamtorganisation am

erfolgversprechendsten.

Personliches Fazit

Der Wandel vom Produkt- zum Lésungsanbieter ist
keine Modeerscheinung, sondern eine fundamentale
Neuausrichtung, die Uber die Zukunftsfdhigkeit
mittelstandischer Unternehmen entscheidet. Die gute
Nachricht: Sie missen diesen Weg nicht allein gehen.
Mit der richtigen Strategie, fokussierten MaBnahmen
und professioneller Begleitung kann lhr Unternehmen
zu einem gefragten Lésungspartner werden, der sich
dauerhaft vom Wettbewerb differenziert und nachhaltig

profitables Wachstum erzielt.

Ihr ndchster Schritt?

Nutzen Sie das beigeflugte Solution Selling Self-
Assessment, um lhre aktuelle Position zu bestimmen
und die wichtigsten Handlungsfelder zu identifizieren.
Oder kontaktieren Sie uns direkt flr ein unverbindliches
Strategiegesprach, in dem wir gemeinsam die Potenziale

fur lhr Unternehmen analysieren.
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Standortbestimmung fiir lhren
Transformationsprozess

Das umfassende Self-Assessment unterstitzt Sie bei der
prazisen Standortbestimmung lhres Unternehmens und
bei der Identifikation der wichtigsten Handlungsfelder

fur Ihre individuelle Transformation.

Der Weg vom Produktanbieter zum strategischen
Losungspartner ist eine komplexe Reise, die
Veranderungen in allen Unternehmensbereichen

erfordert.

Dieses Self-Assessment dient als strukturiertes
Instrument zur prazisen Standortbestimmung lhres
Unternehmens auf diesem Transformationspfad. Es hilft
Ihnen, aktuelle Stérken zu identifizieren und kritische
Entwicklungsfelder zu priorisieren.

Die folgenden finf Dimensionen decken die
entscheidenden Erfolgsfaktoren des Solution Selling ab.
Bewerten Sie ehrlich und realistisch, wo lhr Unternehmen
heute steht.

Das Assessment ist nicht als akademische Ubung
gedacht, sondern als pragmatisches Werkzeug zur
Identifikation konkreter Handlungsfelder.

Bewertungsskala:

e 0 = trifft Uberhaupt nicht zu
e 1 =trifft eher nichtzu

* 2 =trifft teilweise zu

e 3= trifft Uberwiegend zu

e 4 =trifft vollstdndig zu

umsetzungsprofis.de
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1. Kundenfokus und Problemverstandnis

umsetzungsprofis.de®

Kriterium

Unsere Vertriebsmitarbeiter fihren
systematische und strukturierte
Bedarfsanalysen bei Kunden durch

Wir interviewen regelmaBig verschiedene
Stakeholder beim Kunden (nicht nur
unsere direkten Ansprechpartner)

Wir verstehen die wirtschaftlichen
Kennzahlen und Geschéaftsziele unserer
Kunden im Detail

Wir dokumentieren Kundenprobleme
systematisch und machen sie im
Unternehmen transparent

Unsere Vertriebsmitarbeiter kdnnen

zwischen Symptomen und Grundursachen

von Kundenproblemen unterscheiden

Wir analysieren den gesamten
Wertschopfungsprozess unserer Kunden,
nicht nur die Schnittstellen zu unserem
Produkt

Gesamtpunktzahl Dimension 1:
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2. Loésungsportfolio und Wertangebot

Kriterium

Wir haben klar definierte Lésungspakete
(nicht nur Produkte)

Unsere Lésungen adressieren spezifische
Kundenprozesse und -probleme

Wir bieten flexible, modulare
Lésungsbausteine an

Flr unsere Lésungen existieren messbare
Erfolgsmetriken

Wir kommunizieren primar
Kundenergebnisse statt
Produkteigenschaften

Wir haben alternative Preismodelle (z.B.
ergebnisbasiert, Abo) neben klassischen
Einmalverkaufen

Wir kbnnen den ROl unserer Lésungen
transparent und nachvollziehbar
berechnen

Gesamtpunktzahl Dimension 2:
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3. Vertriebsorganisation und -prozesse

Kriterium

Wir arbeiten mit interdisziplinaren Teams
(Vertrieb, Technik, Service, etc.)

Unsere Incentivierung honoriert
Lésungsverkaufe und langfristige
Kundenentwicklung

Wir verfuigen Uiber dedizierte Solution
Manager/Architekten

Unsere Vertriebsmitarbeiter werden
systematisch in konsultativen
Verkaufsmethoden geschult

Unser Vertriebsprozess ist an den
Kaufprozess unserer Kunden angepasst

Wir praktizieren systematisches
Stakeholder-Mapping und -Management

Wir haben einen strukturierten Co-
Creation-Prozess mit unseren Kunden
etabliert

Gesamtpunktzahl Dimension 3:
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4. Digitale Reife und Datennutzung

Kriterium

Wir nutzen ein modernes CRM-System flr
die 360°-Kundensicht

Wir setzen Analytics-Tools flir besseres
Kundenverstandnis ein

Unsere Lésungen beinhalten digitale
Komponenten (z.B. loT, Plattformen, Apps)

Wir nutzen Daten proaktiv zur
Identifikation von Kundenbedarfen

Wir haben Prozesse fur kontinuierliches
Lernen aus Kundendaten etabliert

Wir kdnnen die Performance unserer
Loésungen beim Kunden messen und
nachverfolgen

Gesamtpunktzahl Dimension 4:
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5. Unternehmenskultur und Fithrung

Kriterium

Unsere Fuhrungskrafte leben eine
kundenorientierte Solution-Selling-
Philosophie vor

Wir haben eine offene Fehlerkultur, die
Lernen und Experimentieren férdert

Abteilungsiibergreifende Zusammenarbeit
wird aktiv geférdert und belohnt

Erfolgsgeschichten werden systematisch
dokumentiert und im Unternehmen geteilt

Unsere Mitarbeiter verstehen und
unterstitzen den Wandel zum
Ldésungsanbieter

Wir investieren kontinuierlich in
die Entwicklung konsultativer
Vertriebskompetenzen

Gesamtpunktzahl Dimension 5:
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lhre Auswertung

Gesamtpunktzahl: /128

Interpretationsschliissel:

0-32 Punkte: Anfangsphase

Sie stehen am Beginn lhrer Transformation zum Solution Seller. Der Fokus sollte zunachst auf der
Entwicklung eines tieferen Kundenverstandnisses und der Definition erster L6sungsansatze liegen.
Identifizieren Sie einen Pilotbereich fir erste Erfolge.

33-64 Punkte: Entwicklungsphase
Die Grundlagen sind gelegt, aber es bestehen noch signifikante Entwicklungsfelder. Analysieren Sie die
Dimensionen mitdenniedrigsten Scores und priorisieren Sie dortkonkrete VerbesserungsmaBnahmen.

65-96 Punkte: Fortgeschrittene Phase

Ihr Unternehmen hat bereits substanzielle Fortschritte auf dem Weg zum Solution Seller gemacht. Der
Fokus sollte nun auf der Skalierung erfolgreicher Ansatze und der Optimierung der Vertriebsprozesse
liegen.

97-128 Punkte: Exzellenzphase
Sie gehoren zu den fihrenden Solution Sellernim Mittelstand. Konzentrieren Sie sich auf kontinuierliche
Innovation lhres Lésungsportfolios und die ErschlieBung neuer Kundengruppen.

Nachste Schritte:

1. Diskutieren Sie die Ergebnisse im Fihrungsteam und schaffen Sie ein gemeinsames Verstandnis
der aktuellen Situation.

Identifizieren Sie die 3-5 wichtigsten Handlungsfelder mit dem gréBten Hebel fur Ihren Erfolg.
Entwickeln Sie einen konkreten Aktionsplan mit klaren Verantwortlichkeiten und Zeitlinien.
Etablieren Sie einen regelmaBigen Review-Prozess, um Fortschritte zu messen.

Erwagen Sie externe Unterstutzung fur die kritischen Transformationsschritte, um Geschwindig-
keit und Qualitdt der Umsetzung zu sichern.
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