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Solution-Selling:  
Wie gelingt die Transformation vom 
Produkt- zum Lösungsanbieter?
Tipps für den Wandel zum Lösungsanbieter
von David Evers & Mona Flatten I FIR e. V. an der RWTH Aachen

Märkte im Wandel erfordern innovative Geschäftsmodelle 

In einer globalisierten und digitalisierten Welt, in der Preis- und 
Leistungstransparenz zunehmen, fällt es zunehmend schwe-
rer, die notwendigen Preise für hohe Qualität am Markt durch-
zusetzen. Dieser verstärkte Wettbewerbsdruck ist vor allem 
ein Resultat der Zunahme preisgünstiger Anbieter aus Schwel-
lenländern, die durch niedrigere Lohn- und Energiekosten 
Vorteile haben. Diese Konkurrenten steigern fortlaufend ihre 
Qualität und erobern damit vermehrt die Premium-Märkte. Vor 
diesem Hintergrund fordern Kunden mehr und mehr maßge-
schneiderte, ganzheitliche Lösungen, die auf ihre individuellen 
Bedürfnisse abgestimmt sind1. 

Wie Solution-Selling neue Wettbewerbsfähigkeit schafft 

Als Reaktion auf den Wandel richten produzierende Unter-
nehmen ihr Augenmerk nun verstärkt auf die Bereit-
stellung von Dienstleistungen und hybride Lösungen 
aus physischem Produkt, traditioneller und digitaler 

Dienstleistung. Sie ermöglichen es, sich von Mitbewer-
bern abzuheben und gleichzeitig die eigenen Margen 
zu erhöhen2. Das Angebot und den Verkauf solcher 
Produkt-Dienstleistungs-Kombinationen bezeichnet man 
als Lösungsverkauf oder Solution-Selling. Am Beispiel der Auto-
mobilindustrie wird deutlich, wie vielfältig Lösungsangebote 
sein können, die über das traditionelle Produktgeschäft hinaus-
gehen. Sie beinhalten neben dem reinen Fahrzeugverkauf 
unter anderem umfassende Wartungs- und Reparaturservices, 
Optionen zur Personalisierung von Neuwagen sowie eine Reihe 
digitaler Dienste, darunter Software-Updates für Fahrzeuge  
und Navigationssysteme.  

Ziel von Solution-Selling-Geschäftsmodellen ist es, Kunden 
bei der Optimierung ihrer Wertschöpfungskette zu unter-
stützen (s. Bild 1, S. 2). Der Lösungsverkauf geht damit über 
die reine Bündelung von Produkt und Service hinaus3. 

1 s. Niklowitz 2020
2 s. Ulaga U. ReiNaRtz 2011, S. 5
3 s. Ulaga U. ReiNaRtz 2011, S. 19; tUli et al. 2007
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Die Kombination von Produkten und Dienstleistun-
gen führt zu einem größeren Nutzen für den einzelnen 
Kunden und erhöht damit wiederum die Zahlungsbereit-
schaft. Mehr als 50 Prozent der Unternehmen berich-
ten, dass sie im Servicegeschäft Gewinnmargen von über 
20 Prozent erzielen. Im Vergleich dazu liegt die Gewinn-
marge im Produktgeschäft 10 Prozent darunter4. Durch 
die Kombination von profitablen Dienstleistungen und 
Produkten können Anbieter nicht nur ihre Margen erhö-
hen, sondern vor allem auch die Kundenloyalität stärken, 
denn: Solution-Selling eröffnet neue Wege für Unterneh-
men, um mit bestehenden Kunden zu wachsen und die 
Beziehung untereinander zu vertiefen. 

Produzierende Unternehmen können so zusätzliche 
Cross- und Upselling-Möglichkeiten erschließen und ihren 
Umsatz steigern, auch ohne in kostenaufwendige Neukun-
denakquise investieren zu müssen. Durch eine stärkere 
Integration in Kundenabläufe wird es für Kunden schwie-
riger, den Anbieter zu wechseln. Bei all diesen Vortei-
len sollten jedoch auch die Herausforderungen im Blick 
behalten werden, die eine Erweiterung des Geschäftsmo-
dells um ganzheitliche Lösungen mit sich bringt.  

Tipps für den Weg zum Lösungsanbieter 

Der Übergang von einem produkt- zu einem dienstleis-
tungszentrierten Vertriebsprozess erfordert von den 
Unternehmen häufig völlig neue Kompetenzen und 
Herangehensweisen. Die Entwicklung maßgeschneider-
ter Lösungen ist wesentlich komplexer als die Herstel-
lung standardisierter Produkte. Sie erfordert eine inter-
disziplinäre Zusammenarbeit von Vertrieb, Entwicklung 
und Service sowie eine enge Einbindung des Kunden, um 
die Lösung genau auf seine Systemumgebung und seine 
spezifischen Anforderungen abzustimmen. Herausforde-
rungen bestehen zusätzlich darin, die Abläufe des Kunden 
an das neue Geschäftsmodell anzupassen sowie neue 
Zahlungsmodelle, etwa Abonnements, zu etablieren.5

Die Integration von Dienstleistungen in das Produktport-
folio führt außerdem zu einer neuen Definition von zent-
ralen Unternehmensfunktionen, einschließlich Service 
und Vertrieb6. Die Herausforderung besteht darin, 
passende Kunden für den integrierten Lösungsvertrieb 
zu identifizieren und vom Mehrwert des Lösungsange-
bots zu überzeugen. Eine traditionelle Segmentierung 
der Kundengruppen reicht hier oft nicht aus, vielmehr 
müssen potenzielle Zielgruppen im Hinblick auf ihr Poten-
zial für den Einsatz ganzheitlicher Lösungen neu bewer-
tet und eingeteilt werden, um neue Märkte erschließen  
zu können.  

Zudem erfordert der Verkauf von Lösungen im Vergleich 
zum herkömmlichen Produktverkauf spezifische Vertriebs- 
strategien7. Viele Kunden sind sich ihrer eigenen Bedürf-
nisse und Probleme nicht bewusst, die durch individu-
elle Solutions gelöst werden könnten. Mitarbeitende im 
Lösungsvertrieb müssen in der Lage sein, die Bedürf-
nisse einzelner Kunden zu identifizieren und ihnen den 
Wert einer Leistung zu vermitteln. Neben einem tiefen 
Verständnis für Prozesse und Anforderungen eines 
Kunden setzt das vor allem auch eine hohe Beratungs-
kompetenz voraus. Dies kann insbesondere für Mitarbei-
tende, die bisher im traditionellen Produktverkauf erfolg-
reich waren, eine große Herausforderung darstellen.8 

Unternehmen sollten daher insbesondere in die Weiter-
bildung ihrer Vertriebsmannschaft investieren, interne 
Umstrukturierungen vornehmen und gegebenenfalls 
neue, qualifizierte Talente einstellen, um den Übergang 
vom Produktverkauf zum Solution-Selling erfolgreich  
zu meistern. 

4 s. Rix et al. 2021, S. 14; StRaehle et al. 2014
5  s. Ulaga U. ReiNaRtz 2011, S. 14
6  s. PoRteR U. hePPelmaNN 2015
7  s. ChUNg 2021
8  s. Rix 2022, S. 51

Bild 1: Mehrwerte schaffen durch Solution-Selling (eigene Darstellung)
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Heben Sie Ihr Solution-Selling auf das nächste Level 

Sie wollen mehr über den erfolgreichen Aufbau des Solution- 
Sellings wissen und Ihre Fähigkeiten in diesem Bereich 
erweitern? Werden Sie Teil unseres Projekts ‚SolutiKo – 
Solution-Selling-Kooperationsplattform‘. Das Projekt ‚SolutiKo‘ 
wird vom Ministerium für Kultur und Wissenschaft des Landes  
Nordrhein-Westfalen gefödert und hat zum Ziel, durch den  
Transfer von Wissen und Kompetenzen den Aufbau des 
Solution-Sellings voranzutreiben. Registrieren Sie sich gerne 
für unseren Newsletter, um regelmäßige Updates und exklu-
sive Einblicke in unsere Fortschritte und Entwicklungen  
zu erhalten.  
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Jetzt den Newsletter des  
SolutiKo-Projekts abonnieren

David Evers 
Forschungsbereich Dienstleistungsmanagement
Tel.: +49 241 47705-216 
E-Mail: David.Evers@fir.rwth-aachen.de

Mehr Informationen finden Sie unter: solutiko.de

Einblicke in Best Practices, Strategien und Metho-
den aus der Praxis erhalten Sie bei unserer digitalen  
SolutiKo-Konferenz am 12. Juni 2024. Nutzen Sie die Gele-
genheit, kostenfrei und digital teilzunehmen. Erweitern 
Sie Ihr Wissen und erhalten Sie im Austausch mit allen Teil-
nehmenden neue Impulse für den erfolgreichen Aufbau 
des Solution-Sellings. Wir freuen uns auf Sie! 
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