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Systemverkauf im technischen Vertrieb:
So gewinnst du komplexe Kundenprojekte

Komplexe Produkte allein reichen heute nicht mehr aus. Wer Kunden langfristig
Uberzeugen will, muss ihre Prozesse verstehen, Buying Center professionell steuern
und als Lésungspartner auftreten. Warum erfolgreicher Systemverkauf weit mehr als
Vertrieb ist.

Kunden kaufen heute immer seltener einzelne Komponenten. Sie suchen einen Partner, der ein komplexes
Problem lost. Und das verandert die Rolle des Vertriebs.
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Systemverkauf heiBt: Kundenprozesse verbessern und
Risiken reduzieren

Die wachsende Komplexitat der Welt verandert auch die Arbeit des technischen Vertriebs.
Wo es fruher vor allem um die Bereitstellung technischer Komponenten oder
Einzelprodukte ging, sind heute zunehmend Ldsungen gefragt, die Prozesse verbessern,
Risiken reduzieren und sich in bestehende Systeme integrieren lassen.

Systemverkauf ist dabei mehr als eine Vertriebsmethode. Er bedeutet, gemeinsam mit dem
Kunden konstruktiv an komplexen Problemstellungen zu arbeiten. Damit sind immer auch
unternehmerische Entscheidungen Uber Wertschopfung, Zusammenarbeit und
Verantwortung verbunden.

RAISCH-Institut e.K. . Inhaberin Anne-Rose Raisch . Echterdinger Str. 29 . 71111 Waldenbuch . +49 7157 53840-0
mail@raisch-institut . www.raisch-institut.de



< RAISCH

talenting people

Die bei der RAISCH-Vertriebsumfrage 2025 befragten
Vertriebs-Fuhrungskrafte nennen als zentrale
Zukunftsaufgaben:

* den Verkauf von Systemen und kundenspezifischen Losungen,
+ die dadurch notwendige Zusammenarbeit interdisziplinarer Teams und

+ spezifische Customer Journeys im Buying Center.

Komplexe Problemstellungen fuhren zu Entscheidungsprozessen im Buying Center, in die
mehrere Beteiligte aus unterschiedlichen Unternehmensbereichen und mit entsprechend
unterschiedlichen Blickwinkeln eingebunden sind.

Um diese Entscheidungsprozesse im Sinne des anbietenden Unternehmens zu
beeinflussen, mussen Vertrieb, Service, Technik und Marketing fruher und enger
zusammenarbeiten als bisher. Sie brauchen interdisziplinare Teams.

Zugleich verlangt der Systemverkauf den beteiligten Vertriebsmitarbeitenden neben
weitreichendem Fachwissen ein hohes Prozessverstandnis, eine souverane
Nutzenargumentation, Koordinationsfahigkeit und soziale Kompetenzen ab — vor allem in
der Zusammenarbeit im Team.

Warum Systemverkauf dem Kunden klare Vorteile bietet

Dass der Systemverkauf an Bedeutung gewinnt, liegt vor allem an seinem konkreten
Nutzen fur den Kunden. Statt einzelne Produkte, Schnittstellen und unterschiedliche
Anbieter zu einer funktionierenden Losung zusammenfUhren zu mussen, erhalt er im
Idealfall ein aufeinander abgestimmtes Gesamtsystem.

Eine solche Losung orientiert sich an den Prozessen und Zielen des Kunden. Sie reduziert
Risiken und Abstimmungsaufwand, verklrzt Entwicklungszeiten und beschleunigt die Time
to Market.

Das gelingt allerdings nur, wenn der Anbieter nicht lediglich mehrere Produkte bundelt.
Erfolgreicher Systemverkauf setzt voraus, dass ein relevantes Kundenproblem verstanden
und konseguent gelost wird. Genau darin liegt die eigentliche Herausforderung.

» Fur erfolgreichen Systemverkauf ist die Fahigkeit entscheidend, die
Aufgabenstellung des Kunden ganzheitlich zu verstehen und

bereichsubergreifend zu |osen. «

Dafir sind insbesondere folgende Voraussetzungen notwendig:

- klar definierte Zielkunden und ein Uberzeugendes Losungsversprechen,

- verbindlich geregelte Rollen zwischen Vertrieb, Service, Technik und Projektmanagement,
- ein gemeinsames Verstandnis des Kundennutzens,

- bereichsubergreifende Ergebnisverantwortung,
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- transparente Informationen Uber Buying Center, Entscheidungswege und nachste
Schritte,

- Vergutungsmodelle, die Zusammenarbeit fordern statt Einzelinteressen,
- Fuhrungskrafte, die Prioritaten setzen, Zielkonflikte l6sen und Lernen im Alltag begleiten,

- gezielte Kompetenzentwicklung anhand realer Kundenprojekte.

Die RAISCH-Vertriebsumfrage 2025 zeigt, dass gerade Zustandigkeiten, Schnittstellen und
die bereichsUbergreifende Zusammenarbeit in vielen Unternehmen noch nicht ausreichend
geklart sind — und damit den erfolgreichen Systemverkauf erschweren.

Kundenprozesse verstehen und Entscheidungen im Buying
Center aktiv begleiten

Wer komplexe Entscheidungsprozesse beim Kunden erfolgreich begleiten und mitgestalten
will, muss dessen Geschaftsprozesse verstehen und die unterschiedlichen Interessen im
Buying Center zusammenfuhren.

Dazu gehort es:
die Ziele, Herausforderungen und Problemstellungen des Kunden prazise zu analysieren,
- technischen und wirtschaftlichen Nutzen Uberzeugend miteinander zu verbinden,

- relevante Entscheider und Einflussnehmer fruhzeitig zu identifizieren und gezielt
einzubinden,

- Vertrieb, Service, Technik und Projektmanagement wirksam zu koordinieren,
- einen nachvollziehbaren Business Case zu entwickeln,
- Risiken, Umsetzung und Service bereits in einer fruhen Phase zu berucksichtigen und

- Entscheidungen konsequent bis zum nachsten verbindlichen Schritt zu fUhren.

Die Rolle des Vertriebs verandert sich dadurch grundlegend. Der Vertriebsmitarbeitende
wird zunehmend zum Orchestrator komplexer Kundenprojekte. Er muss erkennen, welche
Expertise zu welchem Zeitpunkt bendtigt wird, und die richtigen Kompetenzen innerhalb
der eigenen Organisation zielgerichtet zusammenfuhren.

Das gelingt nur, wenn interne Spezialisten entsprechend der jeweiligen
Kundenanforderung fruhzeitig eingebunden werden und bereichsUbergreifend
zusammenarbeiten.

Der Aufwand lohnt sich. Ein professioneller Systemverkauf bietet Unternehmen die
Maoglichkeit, sich Uber Losungs- und Prozesskompetenz zu differenzieren — und damit eine
tragfahige Alternative zum zunehmenden Preiswettbewerb im Verkauf von Einzelprodukten
und Komponenten zu schaffen.
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Die wichtigsten Vorteile eines erfolgreichen Systemverkaufs sind:

- hohere Wertschopfung und bessere Margenchancen,
- starkere Kundenbindung durch langfristige Zusammenarbeit,

- zusatzliche Potenziale fuUr Serviceleistungen, Erweiterungen und wiederkehrende
Umsatze,

- frherer Zugang zu strategisch wichtigen Investitionsvorhaben,
- ein tieferes Verstandnis der Kundenprozesse und zukunftigen Bedarfe sowie

- eine deutlich geringere Austauschbarkeit gegenuber Wetthbewerbern.

Cleichzeitig steigt jedoch die Komplexitat. GréBere und strategisch relevantere Projekte
bedeuten mehr Abstimmungsaufwand, hohere Verantwortung und einen grofReren
internen Ressourceneinsatz. Hinzu kommt, dass zwischen der ersten Opportunity und der
Auftragsvergabe haufig mehrere Monate liegen konnen.

Deshalb ist Systemverkauf nur dann wirtschaftlich erfolgreich, wenn Leistungen, Risiken und
Ressourcen realistisch bewertet werden. Nicht jedes grofBe Projekt entwickelt sich
automatisch zu einem attraktiven Systemgeschaft. Ressourcenbindung,
Individualisierungsgrad, erwartete Marge sowie Service- und Folgeumsatze mussen deshalb
frihzeitig und gemeinsam bewertet werden.

Buying Center professionell steuern: Der Schlissel zum
erfolgreichen Systemverkauf

Ein besonders anspruchsvoller Erfolgsfaktor im Systemverkauf ist die Zusammenarbeit mit
dem Buying Center. Sie stellt deutlich hohere Anforderungen an Vertriebsteams als der
klassische Produktverkauf. Denn bei komplexen Investitionsentscheidungen wirken
mehrere Beteiligte mit — oft mit unterschiedlichen, teilweise sogar gegensatzlichen
Interessen.

Wer auf diesem Terrain erfolgreich sein will, muss das gesamte Entscheidungsnetzwerk
verstehen: die handelnden Personen, ihre Rollen, Interessen, gegenseitigen Abhangigkeiten
und die Rahmenbedingungen, unter denen Entscheidungen entstehen.

Das bedeutet konkret:

- relevante Entscheider und Einflussnehmer fruhzeitig identifizieren und gezielt ansprechen,
- technische, wirtschaftliche und personliche Interessen unterscheiden,

- unterschiedliche und zum Teil widerspruchliche Erwartungen zusammenfuhren,

- Botschaften auf die jeweilige Rolle im Buying Center abstimmen,

- informelle Meinungsfuhrer und maogliche Blockierer konstruktiv einbeziehen,

- den internen Ansprechpartner beim Kunden entlasten statt Uberfordern,

- Verbindlichkeit auch Uber langere Entscheidungsprozesse hinweg sichern.
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Wer diese Zusammenhange versteht und aktiv gestaltet, gewinnt deutlich mehr als einen
einzelnen Auftrag. Ein professionell begleitetes Buying Center eroffnet die Chance, tief in die
Entscheidungsprozesse des Kunden einzudringen und diese argumentativ mitzugestalten.

Der Vertrieb entwickelt sich dadurch vom Lieferanten zum L&6sungs- und
Orientierungspartner. Gleichzeitig entstehen neue Potenziale fur Cross Selling,
Serviceleistungen und eine langfristige Kundenbindung.

Produkt- und Silodenken Uberwinden

Damit Systemverkauf dauerhaft erfolgreich wird, reicht es nicht aus, einzelne
Vertriebsmethoden anzupassen. Unternehmen mussen ihre Organisation konsequent am
Kunden ausrichten.

In vielen Vertriebsorganisationen dominieren noch immer Produktlogiken und funktionale
Silos. Ziele, Verantwortlichkeiten und VergUtungssysteme orientieren sich haufig an
Einzelleistungen, wahrend erfolgreicher Systemverkauf gemeinsame Verantwortung
verlangt.

Entscheidend ist deshalb, dass sich die Organisation an den Herausforderungen des
Kunden orientiert — nicht an internen Abteilungen oder Zustandigkeiten. Vertrieb, Service,
Technik und Projektmanagement mussen frihzeitig, verbindlich und vertrauensvoll
zusammenarbeiten.

Dafir sind insbesondere folgende Voraussetzungen wichtig:
- klare Verantwortung fur den gesamten Kundenprozess,

- interdisziplinare Teams mit gemeinsamer Zielsetzung,

- eindeutig definierte Ubergaben, Entscheidungswege und Eskalationen,

- gemeinsame Kundeninformationen und regelmaBige Opportunity Reviews,
- frahzeitige Prufung von Machbarkeit, Ressourcen und Risiken,

- gemeinsame Ziele sowie VergUtungsmodelle, die Zusammenarbeit fordern.

Die RAISCH-Vertriebsumfrage 2025 bestatigt, dass unklare Zustandigkeiten und fehlende
Schnittstellen weiterhin zu den gréBten Schwachen vieler Vertriebsorganisationen gehoren.
Cerade hier entscheidet sich haufig, ob Systemverkauf im Alltag gelingt oder an internen
Reibungsverlusten scheitert.

Mit ausgewahlten Kundenprojekten starten und Erfahrungen
systematisch nutzen

Unternehmen, die ihre Vertriebsorganisation gezielt auf den Systemverkauf ausrichten
mochten, sollten nicht versuchen, die gesamte Organisation auf einmal zu verandern.
Erfolgversprechender ist es, zunachst mit wenigen, sorgfaltig ausgewahlten
Kundenprojekten zu starten. So lassen sich neue Rollen, Ablaufe und Kompetenzen unter
realen Bedingungen erproben, bewerten und gezielt weiterentwickeln.
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» Der erste Schritt besteht darin, geeignete Zielkunden und Projekte

auszuwahlen. Ebenso wichtig ist es, den angestrebten Kundennutzen und
das eigene Losungsversprechen eindeutig zu definieren. Anschlie3end
sollten das Buying Center sowie die Entscheidungswege des Kunden

mMoglichst genau analysiert werden. «

Parallel dazu empfiehlt sich der Aufbau eines interdisziplinaren Kernteams mit klaren
Verantwortlichkeiten. Dieses Team pruft frUhzeitig Machbarkeit, Risiken, Ressourcenbedarf
und Wirtschaftlichkeit. Auf dieser Grundlage konnen reale Opportunities gemeinsam
bearbeitet und anschlieBend systematisch ausgewertet werden.

» Nach Abschluss eines Projekts sollten die gewonnenen Erfahrungen
konsequent reflektiert werden. Bewahrte Vorgehensweisen lassen sich

standardisieren und auf weitere Kundenprojekte Ubertragen. «

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor bestenht darin, Organisationsentwicklung und
Personalentwicklung eng miteinander zu verbinden. Neue Prozesse allein verandern noch
kein Verhalten. Mitarbeitende benoétigen Orientierung, praktische Ubung an realen
Kundenfallen, kontinuierliches Feedback und Fuhrung im Arbeitsalltag.

Welche Kompetenzen Systemverkaufer kinftig brauchen

Systemverkauf verlangt deutlich mehr als technisches Fachwissen. Cefragt sind
Kompetenzen, die es ermoglichen, komplexe Kundenprojekte bereichstbergreifend zu
steuern und unterschiedliche Interessen zusammenzufuhren.

Besonders wichtig sind:

- analytisches und systemisches Denken,

- ausgepragtes Kunden- und Prozessverstandnis,

- sichere Nutzen- und Wertargumentation,

- Gesprachsfuhrung auf unterschiedlichen Hierarchieebenen,
- Kooperations- und Konfliktfahigkeit,

- Projekt- und Schnittstellenkomipetenz,

- Verbindlichkeit, Eigenverantwortung und Lernbereitschaft,

- ein sicherer Umgang mit digitalen Werkzeugen und Kl.

Nicht jeder Mitarbeitende muss alle Kompetenzen in gleicher Tiefe beherrschen.
Entscheidend ist vielmehr ein rollenbezogenes Kompetenzmodell fur Vertrieb, Service,
Technik und Innendienst. Gleichzeitig gewinnen Beziehungsmanagement, emotionale
Intelligenz und losungsorientiertes Denken weiter an Bedeutung.
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Mehr Chancen - aber auch mehr Verantwortung

Systemverkauf eroffnet Unternehmen attraktive Maoglichkeiten, Wertschopfung und
Kundenbindung nachhaltig auszubauen. Gleichzeitig steigen jedoch die wirtschaftlichen
Risiken. Unklare Anforderungen, unterschatzte Schnittstellen, individuelle Anpassungen,
mangelnde Standardisierung oder fehlende Ressourcen konnen die Rentabilitdat eines
Projekts erheblich beeintrachtigen.

Deshalb braucht erfolgreicher Systemverkauf:

- eine konsequente Qualifizierung geeigneter Systemchancen,

- eine fruhe Machbarkeits- und Risikoprufung,

- eine realistische Kalkulation von Projekt-, Service- und Folgekosten,

- Klar definierte Leistungsgrenzen,

- ein verbindliches Anderungsmanagement,

- die bewusste Entscheidung, ungeeignete Projekte nicht anzunehmen.

Nicht jedes grofe Projekt ist automatisch ein gutes Systemgeschaft. Wirtschaftlich
erfolgreich wird Systemverkauf erst dann, wenn Kundennutzen, Umsetzbarkeit und Ertrag
gleichermal3en Uberzeugen.

Fazit: Erfolgreicher Systemverkauf verbindet Mensch,
Organisation und Ki

Systemverkauf und professionelles Buying-Center-Management gehoren zu den zentralen
Bausteinen einer zukunftsfahigen Sales-driven Company.

Vertriebsorganisationen werden kunftig vor allem dort erfolgreich sein, wo sie die
Ceschwindigkeit und Analysefahigkeit von Kl mit menschlichem Urteilsvermaogen,
Beziehungsstarke und Verantwortungsbereitschaft verbinden.

Denn standardisierte Angebote werden zunehmend digital recherchiert, verglichen und -
teilweise Kl-gestUtzt — beschafft. Cerade deshalb gewinnt der personliche Vertrieb dort an
Bedeutung, wo komplexe Losungen eingeordnet, unterschiedliche Interessen moderiert,
Vertrauen aufgebaut und Verantwortung fur das Gesamtergebnis Ubernommen werden
mussen.

» Wer den Systemverkauf beherrscht, entwickelt sich vom Lieferanten zum
strategischen Losungspartner des Kunden — und schafft damit nachhaltige

Wettbewerbsvorteile, die weit Uber den Preis hinausgehen. «

A Ihre Anne-Rose Raisch, GeschaftsfUhrerin RAISCH-INstitut
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