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VERTRIEB – Richard Keller

			   Die Zukunft des 
Investitionsgütervertriebs 
			   beginnt jetzt!

Erfolgsstrategien in 
herausfordernden Zeiten

Ein Bericht von Richard Keller

Der Investitionsgütervertrieb steht vor 
neuen Herausforderungen: 
Märkte sind dynamischer, Kundenanforderun-
gen individueller und technologische Entwick-
lungen rasant. In diesem Umfeld ist es essenziell, 
bewährte Vertriebsmethoden zu überdenken 
und neue Strategien zu etablieren. Die enge Ver-
zahnung von Service und Vertrieb, die Abkehr 
von starren Strukturen und ein modernes Ver-
gütungsmodell sind entscheidende Erfolgsfak-
toren. Unternehmen, die sich darauf einstellen, 
können ihre Wettbewerbsfähigkeit langfristig 
sichern.
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Service und Vertrieb: Eine 
unterschätzte Synergie
Die enge Zusammenarbeit zwi-
schen Service und Vertrieb wird 
häufig als selbstverständlich ange-
sehen, aber in der Praxis bleibt sie 
oft ungenutzt. Dies ist eine vertane 
Chance, denn der Service hat durch 
den regelmäßigen Kontakt mit den 
Maschinen und Anlagen der Kun-
den ein tiefes Verständnis für deren 
tatsächliche Bedürfnisse.

Ein erfolgreiches Zusammen-
spiel von Service und Vertrieb zeigt 
sich vor allem in wirtschaftlich he-
rausfordernden Zeiten. Kunden 
schätzen verlässlichen technischen 
Support, schnelle Problemlösun-
gen und nachhaltige Ansätze zur 
Optimierung bestehender Anlagen. 
Vertriebsorganisationen, die ge-
meinsam mit dem Service proaktive 
Angebote entwickeln, können nicht 
nur bestehende Kundenbeziehun-
gen vertiefen, sondern auch neue 
Geschäftschancen erschließen.

Ein typisches Szenario: Durch 
den Einsatz moderner Diagnose-
tools sammelt der Service wertvolle 
Daten über den Zustand von Ma-
schinen. Werden diese Informatio-
nen an den Vertrieb weitergeleitet, 
können maßgeschneiderte Angebo-
te für Upgrades oder Modernisie-
rungen erstellt werden. Unterneh-
men, die diese Synergien nutzen, 
berichten von Umsatzsteigerungen 
und einer höheren Kundenzufrie-
denheit.

Weg vom Gebietsvertrieb hin 
zum Expertenvertrieb
Das traditionelle Modell des Ge-
bietsvertriebs, bei dem Kunden nach 
geografischen Regionen betreut 
werden, stößt in einer globalisierten 
und digitalisierten Welt zunehmend 
an Grenzen. Kunden erwarten heu-
te keine geografische Nähe mehr, 
sondern kompetente Beratung, die 
sich auf ihre spezifischen Anforde-
rungen und Branchenherausforde-
rungen konzentriert.
Ein modernes Vertriebsmodell 
stellt daher nicht den Standort des 
Vertriebsmitarbeiters in den Vor-
dergrund, sondern seine Fachkom-
petenz. Die wichtigsten Erfolgsfak-
toren sind:
•	 Kompetenz vor Geografie:  

Vertriebsmitarbeiter werden 
nicht mehr regional zugeordnet, 
sondern branchenspezifisch 
oder produktbezogen eingesetzt.

•	 Digitalisierung als Werkzeug: 
Virtuelle Meetings, digitale 
Produktdemonstrationen und 
Online-Workshops ermöglichen 
eine effiziente Kundenbetreu-
ung, unabhängig von der räum-
lichen Entfernung.

•	 	Vernetzte Teams:  
Vertrieb, Service und Technik 
arbeiten in vernetzten Teams, 
um individuelle und passgenaue 
Lösungen zu entwickeln.

Unternehmen, die auf diese Wei-
se operieren, berichten von einer 
gesteigerten Effizienz und einer 
schnelleren Reaktion auf Kunden-
anforderungen. Kunden fühlen sich 
besser betreut, da sie spezialisierte 
Ansprechpartner erhalten, die ihre 
Herausforderungen wirklich ver-
stehen.

Leistungsorientierte Vergütung 
als neuer Standard
Eine weitere zentrale Veränderung 
im Investitionsgütervertrieb ist der 
Wandel von starren Provisionsmo-
dellen hin zu einer leistungsorien-
tierten Vergütung. Klassische Pro-
visionssysteme setzen oft falsche 
Anreize, die kurzfristige Abschlüsse 
belohnen, aber langfristige Kunden-
bindung vernachlässigen.
Moderne Vergütungsmodelle kön-
nen dagegen verschiedene Erfolgs-
faktoren berücksichtigen:
•	 Kundenbindung und -zufrie-

denheit: Mitarbeiter erhalten 
Anreize für langfristige Kun-
denbeziehungen statt nur für 
Einzelabschlüsse.

•	 	Teamleistung: Statt individuel-
ler Konkurrenz wird die Zusam-
menarbeit zwischen Vertrieb, 
Service und Technik honoriert.

•	 	Umsatz und Mehrwert: 
Provisionen orientieren sich an 
nachhaltigen Verkaufserfolgen, 
nicht nur am schnellen Ver-
tragsabschluss.

Diese Modelle führen dazu, dass 
Mitarbeiter stärker kundenorien-
tiert arbeiten und das Gesamtunter-
nehmen erfolgreicher agiert.

Mehr "Wir", weniger "Ich"
Erfolgreicher Vertrieb im Investi-
tionsgüterbereich bedeutet heute 
vor allem Teamarbeit. Einzelkämp-
fer, die nur auf ihre individuellen 
Verkaufszahlen achten, sind zuneh-
mend fehl am Platz. Vielmehr geht 
es darum, durch enge Zusammen-
arbeit mit internen und externen 
Partnern den größten Mehrwert für 
den Kunden zu schaffen.
Das bedeutet:
•	 Vertriebsmitarbeiter werden 

zu Beratern, die eng mit der 
Technik und dem Service zu-
sammenarbeiten.

•	 Interne Wissensweitergabe 
wird gefördert, um alle Beteilig-
ten auf dem neuesten Stand zu 
halten.

•	 Unternehmen etablieren ein 
Umfeld, in dem Erfolg als Team-
leistung verstanden wird.

Wer diesen Wandel aktiv gestaltet, 
sichert sich langfristige Wettbe-
werbsvorteile.

Weiterbildung als Basis für 
Vertriebserfolg
Ein weiterer entscheidender Faktor 
ist die kontinuierliche Weiterbil-
dung des Vertriebsteams. Die An-
forderungen an den Verkauf von In-
vestitionsgütern haben sich durch 
Digitalisierung, Nachhaltigkeit und 
veränderte Kundenanforderungen 
grundlegend gewandelt. Unterneh-
men, die ihre Vertriebsmitarbeiter 
gezielt weiterbilden, profitieren von:
•	 Besserem Branchenwissen, 

um Kunden gezielt zu beraten.
•	 	Stärkerer technischer Kom-

petenz, um zu verkaufen, und 
auch um Lösungen anzubieten.

•	 	Effizienterer Kommunika-
tion, insbesondere in digitalen 
Verkaufsgespräche 

Weiterbildung sollte nicht als Kos-
tenfaktor, sondern als strategische 
Investition verstanden Liwerden. 
Unternehmen, die auf ein hoch-
qualifiziertes Vertriebsteam setzen, 
sichern sich einen entscheidenden 
Vorteil im Markt.

Fazit: Den Vertrieb fit für die 
Zukunft machen
Die Herausforderungen der moder- 
nen Wirtschaft erfordern ein Um-
denken im Investitionsgütervertrieb. 
Die starre Struktur des Gebietsver-
triebs weicht einem flexiblen, kom-
petenzorientierten Ansatz. Gleich- 
zeitig wird die Zusammenarbeit zwi- 
schen Vertrieb, Service und ande-
ren Abteilungen zum entscheiden-
den Erfolgsfaktor. Ein moderner, 
kundenorientierter Vertrieb schafft 
nicht nur Wettbewerbsvorteile, son- 
dern stärkt auch die Innovations-
kraft & Effizienz des Unternehmens.
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„Technologische Innovationen und steigende Kundenanforderungen 
fordern eine neue Vertriebsstrategie: Weg von reiner 
Produktpräsentation, hin zu beratungsorientiertem, lösungs-
fokussiertem Vertrieb.“


