
Systemverkauf im technischen Vertrieb:  
So gewinnst du komplexe Kundenprojekte 
Komplexe Produkte allein reichen heute nicht mehr aus. Wer Kunden langfristig 
überzeugen will, muss ihre Prozesse verstehen, Buying Center professionell steuern 
und als Lösungspartner auftreten. Warum erfolgreicher Systemverkauf weit mehr als 
Vertrieb ist. 

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

Die wachsende Komplexität der Welt verändert auch die Arbeit des technischen Vertriebs. 
Wo es früher vor allem um die Bereitstellung technischer Komponenten oder 
Einzelprodukte ging, sind heute zunehmend Lösungen 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 über Wertschöpfung, Zusammenarbeit und 
Verantwortung verbunden. 



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

• den Verkauf von Systemen und kundenspezifischen Lösungen,  

• die dadurch notwendige Zusammenarbeit interdisziplinärer Teams und 

• spezifische Customer Journeys im Buying Center. 

Komplexe Problemstellungen führen 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, müssen Vertrieb, Service, Technik und Marketing früher und enger 
zusammenarbeiten als bisher. Sie brauchen interdisziplinäre Teams. 

Zugleich verlangt der Systemverkauf den beteiligten Vertriebsmitarbeitenden neben 
weitreichendem Fachwissen ein hohes Prozessverständnis, eine souveräne 
Nutzenargumentation, Koordinationsfähigkeit 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 für den Kunden. Statt einzelne Produkte, Schnittstellen und unterschiedliche 
Anbieter zu einer funktionierenden Lösung zusammenführen zu müssen, erhält er im 
Idealfall ein aufeinander abgestimmtes Gesamtsystem. 

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

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

»Für erfolgreichen Systemverkauf ist die Fähigkeit entscheidend, die 
Aufgabenstel lung des Kunden ganzheit l ich zu verstehen und 

bereichsübergreifend zu lösen. « 
 
Dafür sind insbesondere folgende Voraussetzungen notwendig: 
• klar definierte Zielkunden und ein überzeugendes Lösungsversprechen, 

• verbindlich geregelte Rollen zwischen Vertrieb, Service, Technik und Projektmanagement, 

• ein gemeinsames Verständnis des Kundennutzens, 

• bereichsübergreifende Ergebnisverantwortung, 



• transparente Informationen über Buying Center, Entscheidungswege und nächste 
Schritte, 

• Vergütungsmodelle, die Zusammenarbeit fördern statt Einzelinteressen, 

• Führungskräfte, die Prioritäten setzen, Zielkonflikte lösen und Lernen im Alltag begleiten, 

• gezielte Kompetenzentwicklung anhand realer Kundenprojekte. 

Die RAISCH-Vertriebsumfrage 2025 zeigt, dass gerade Zuständigkeiten, Schnittstellen und 
die bereichsübergreifende Zusammenarbeit in vielen Unternehmen noch nicht ausreichend 
geklärt 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 Geschäftsprozesse verstehen und die unterschiedlichen Interessen im 
Buying Center zusammenführen. 

Dazu gehört es: 

•  die Ziele, Herausforderungen und Problemstellungen des Kunden präzise zu analysieren,  

• technischen und wirtschaftlichen Nutzen überzeugend miteinander zu verbinden,  

• relevante Entscheider und Einflussnehmer frühzeitig 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 frühen Phase zu berücksichtigen und  

• Entscheidungen konsequent bis zum nächsten verbindlichen Schritt zu führen. 

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

Das gel ingt nur, wenn interne Spezia l isten entsprechend der jewei l igen 
Kundenanforderung frühzeitig eingebunden werden und bereichsübergreifend 
zusammenarbeiten. 

Der Aufwand lohnt sich. Ein professioneller Systemverkauf bietet Unternehmen die 
Möglichkeit, sich über Lösungs- und Prozesskompetenz zu differenzieren – und damit eine 
tragfähige Alternative zum zunehmenden Preiswettbewerb im Verkauf von Einzelprodukten 
und Komponenten zu schaffen. 



Die wichtigsten Vorteile eines erfolgreichen Systemverkaufs sind: 

• höhere Wertschöpfung und bessere Margenchancen,  

• stärkere Kundenbindung durch langfristige Zusammenarbeit,  

• zusätzliche Potenziale für Serviceleistungen, Erweiterungen und wiederkehrende 
Umsätze,  

• früherer Zugang zu strategisch wichtigen Investitionsvorhaben,  

• ein tieferes Verständnis der Kundenprozesse und zukünftigen Bedarfe sowie  

• eine deutlich geringere Austauschbarkeit gegenüber Wettbewerbern. 

Gleichzeitig steigt jedoch die Komplexität. Größere und strategisch relevantere Projekte 
bedeuten mehr Abstimmungsaufwand, höhere Verantwortung und einen größeren 
internen Ressourceneinsatz. Hinzu kommt, dass zwischen der ersten Opportunity und der 
Auftragsvergabe häufig mehrere Monate liegen können. 

Deshalb ist Systemverkauf nur dann wirtschaftlich erfolgreich, wenn Leistungen, Risiken und 
Ressourcen realistisch bewertet werden. Nicht jedes große Projekt entwickelt sich 
a u to m a t i s ch z u e i n e m a tt ra k t i ve n S ys te m g e s ch ä f t . R e s s o u rce n b i n d u n g , 
Individualisierungsgrad, erwartete Marge sowie Service- und Folgeumsätze müssen deshalb 
frühzeitig und gemeinsam bewertet werden. 

Buying Center professionell steuern: Der Schlüssel zum 
erfolgreichen Systemverkauf 
Ein besonders anspruchsvoller Erfolgsfaktor im Systemverkauf ist die Zusammenarbeit mit 
dem Buying Center. Sie stellt deutlich höhere Anforderungen an Vertriebsteams als der 
klassische Produktverkauf. Denn bei komplexen Investitionsentscheidungen wirken 
mehrere Beteiligte mit – oft mit unterschiedlichen, teilweise sogar gegensätzlichen 
Interessen. 

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

Das bedeutet konkret: 
• relevante Entscheider und Einflussnehmer frühzeitig identifizieren und gezielt ansprechen, 

• technische, wirtschaftliche und persönliche Interessen unterscheiden, 

• unterschiedliche und zum Teil widersprüchliche Erwartungen zusammenführen, 

• Botschaften auf die jeweilige Rolle im Buying Center abstimmen, 

• informelle Meinungsführer und mögliche Blockierer konstruktiv einbeziehen, 

• den internen Ansprechpartner beim Kunden entlasten statt überfordern, 

• Verbindlichkeit auch über längere Entscheidungsprozesse hinweg sichern. 



Wer diese Zusammenhänge versteht und aktiv gestaltet, gewinnt deutlich mehr als einen 
einzelnen Auftrag. Ein professionell begleitetes Buying Center eröffnet die Chance, tief in die 
Entscheidungsprozesse des Kunden einzudringen und diese argumentativ mitzugestalten. 

Der Vertrieb entwickelt sich dadurch vom Lieferanten zum Lösungs- und 
Orientierungspartner. Gleichzeitig entstehen neue Potenziale für Cross Selling, 
Serviceleistungen und eine langfristige Kundenbindung. 

Produkt- und Silodenken überwinden 
Damit Systemverkauf dauerhaft erfolgreich wird, reicht es nicht aus, einzelne 
Vertriebsmethoden anzupassen. Unternehmen müssen ihre Organisation konsequent am 
Kunden ausrichten. 

In vielen Vertriebsorganisationen dominieren noch immer Produktlogiken und funktionale 
Silos. Ziele, Verantwortlichkeiten und Vergütungssysteme orientieren sich häufig an 
Einzelleistungen, während erfolgreicher Systemverkauf gemeinsame Verantwortung 
verlangt. 

Entscheidend ist deshalb, dass sich die Organisation an den Herausforderungen des 
Kunden orientiert – nicht an internen Abteilungen oder Zuständigkeiten. Vertrieb, Service, 
Technik und Projektmanagement müssen frühzeitig, verbindlich und vertrauensvoll 
zusammenarbeiten. 

Dafür sind insbesondere folgende Voraussetzungen wichtig: 
• klare Verantwortung für den gesamten Kundenprozess, 

• interdisziplinäre Teams mit gemeinsamer Zielsetzung, 

• eindeutig definierte Übergaben, Entscheidungswege und Eskalationen, 

• gemeinsame Kundeninformationen und regelmäßige Opportunity Reviews, 

• frühzeitige Prüfung von Machbarkeit, Ressourcen und Risiken, 

• gemeinsame Ziele sowie Vergütungsmodelle, die Zusammenarbeit fördern. 

Die RAISCH-Vertriebsumfrage 2025 bestätigt, dass unklare Zuständigkeiten und fehlende 
Schnittstellen weiterhin zu den größten Schwächen vieler Vertriebsorganisationen gehören. 
Gerade hier entscheidet sich häufig, ob Systemverkauf im Alltag gelingt oder an internen 
Reibungsverlusten scheitert. 

Mit ausgewählten Kundenprojekten starten und Erfahrungen 
systematisch nutzen 
 
Unternehmen, die ihre Vertriebsorganisation gezielt auf den Systemverkauf ausrichten 
möchten, sollten nicht versuchen, die gesamte Organisation auf einmal zu verändern. 
Erfolgversprechender ist es, zunächst mit wenigen, sorgfältig ausgewählten 
Kundenprojekten zu starten. So lassen sich neue Rollen, Abläufe und Kompetenzen unter 
realen Bedingungen erproben, bewerten und gezielt weiterentwickeln. 



»Der erste Schritt besteht darin, geeignete Zielkunden und Projekte 
auszuwählen. Ebenso wichtig ist es, den angestrebten Kundennutzen und 
das eigene Lösungsversprechen eindeutig zu definieren. Anschließend 
sollten das Buying Center sowie die Entscheidungswege des Kunden 

möglichst genau analysiert werden. «
Parallel dazu empfiehlt sich der Aufbau eines interdisziplinären Kernteams mit klaren 
Verantwortlichkeiten. Dieses Team prüft frühzeitig Machbarkeit, Risiken, Ressourcenbedarf 
und Wirtschaftlichkeit. Auf dieser Grundlage können reale Opportunities gemeinsam 
bearbeitet und anschließend systematisch ausgewertet werden. 

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

standardisieren und auf weitere Kundenprojekte übertragen. «
 
Ein wesentlicher Erfolgsfaktor besteht darin, Organisationsentwicklung und 
Personalentwicklung eng miteinander zu verbinden. Neue Prozesse allein verändern noch 
kein Verhalten. Mitarbeitende benötigen Orientierung, praktische Übung an realen 
Kundenfällen, kontinuierliches Feedback und Führung im Arbeitsalltag. 

Welche Kompetenzen Systemverkäufer künftig brauchen 
Systemverkauf verlangt deutlich mehr als technisches Fachwissen. Gefragt sind 
Kompetenzen, die es ermöglichen, komplexe Kundenprojekte bereichsübergreifend zu 
steuern und unterschiedliche Interessen zusammenzuführen. 

Besonders wichtig sind: 
• analytisches und systemisches Denken, 

• ausgeprägtes Kunden- und Prozessverständnis, 

• sichere Nutzen- und Wertargumentation, 

• Gesprächsführung auf unterschiedlichen Hierarchieebenen, 

• Kooperations- und Konfliktfähigkeit, 

• Projekt- und Schnittstellenkompetenz, 

• Verbindlichkeit, Eigenverantwortung und Lernbereitschaft, 

• ein sicherer Umgang mit digitalen Werkzeugen und KI. 

 
Nicht jeder Mitarbeitende muss alle Kompetenzen in gleicher Tiefe beherrschen. 
Entscheidend ist vielmehr ein rollenbezogenes Kompetenzmodell für Vertrieb, Service, 
Technik und Innendienst. Gleichzeitig gewinnen Beziehungsmanagement, emotionale 
Intelligenz und lösungsorientiertes Denken weiter an Bedeutung. 

 



Mehr Chancen – aber auch mehr Verantwortung 

Systemverkauf eröffnet Unternehmen attraktive Möglichkeiten, Wertschöpfung und 
Kundenbindung nachhaltig auszubauen. Gleichzeitig steigen jedoch die wirtschaftlichen 
Risiken. Unklare Anforderungen, unterschätzte Schnittstellen, individuelle Anpassungen, 
mangelnde Standardisierung oder fehlende Ressourcen können die Rentabilität eines 
Projekts erheblich beeinträchtigen. 

Deshalb braucht erfolgreicher Systemverkauf: 
• eine konsequente Qualifizierung geeigneter Systemchancen, 

• eine frühe Machbarkeits- und Risikoprüfung, 

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

• klar definierte Leistungsgrenzen, 

• ein verbindliches Änderungsmanagement, 

• die bewusste Entscheidung, ungeeignete Projekte nicht anzunehmen. 

Nicht jedes große Projekt ist automatisch ein gutes Systemgeschäft. Wirtschaftlich 
erfolgreich wird Systemverkauf erst dann, wenn Kundennutzen, Umsetzbarkeit und Ertrag 
gleichermaßen überzeugen. 

Fazit: Erfolgreicher Systemverkauf verbindet Mensch, 
Organisation und KI 
Systemverkauf und professionelles Buying-Center-Management gehören zu den zentralen 
Bausteinen einer zukunftsfähigen Sales-driven Company. 

Vertriebsorganisationen werden künftig vor allem dort erfolgreich sein, wo sie die 
Geschwindigkeit und Analysefähigkeit von KI mit menschlichem Urteilsvermögen, 
Beziehungsstärke und Verantwortungsbereitschaft verbinden. 

Denn standardisierte Angebote werden zunehmend digital recherchiert, verglichen und – 
teilweise KI-gestützt – beschafft. Gerade deshalb gewinnt der persönliche Vertrieb dort an 
Bedeutung, wo komplexe Lösungen eingeordnet, unterschiedliche Interessen moderiert, 
Vertrauen aufgebaut und Verantwortung für das Gesamtergebnis übernommen werden 
müssen. 

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

Wettbewerbsvorteile, die weit über den Preis hinausgehen. « 

            Ihre Anne-Rose Raisch, Geschäftsführerin RAISCH-Institut 
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