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SOLUTIKO ARBEITSKREIS - AGENDA

n BegriBung & Vorstellungsrunde 09:00 - 09:15
n Impulsvortrag: Status Quo & Best Practices zur Losungsentwicklung & -umsetzung 09:15 - 09:35
E Workshop: Erarbeitung von Erfolgsfaktoren zur Losungsentwicklung & -umsetzung 09:35 — 10:50

n Ausblick & Verabschiedung 10:50 — 11:00
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DAS SALES MANAGEMENT DEPARTMENT SCHAFFT VERTRIEBSEXPER-

TISE DURCH DIE VERBINDUNG VON FORSCHUNG, LEHRE & PRAXIS
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SOLUTIKO VEREINT PRAXISNAHE SPITZENFORSCHUNG DER

FACHGEBIETE SALES UND SERVICE

SolutiKo vereint Sales- und Service

Service-Kompetenzen

Sales
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SOLUTIKO ALS PLATTFORM FUR DEN AUSTAUSCH AUF BASIS

VERSCHIEDENER LIVE- UND ON-DEMAND-FORMATE

SOLUTION-SELLING-Kooperationsplattform
Moglichkeit far Sie, Inre Sales- und Servicekompetenzen als Losungsanbieter auszubauen

On-Demand Live
e : : e —— =< Arbeitskreise mit Workshops und
Blog-Beitrage & Experteninterviews - Praxisbeitragen
3 5 I
Virtuelle Schulungsformate !/ Konferenzen
n

Whitepaper

I Dialog-Webinare
.

Wissenschaftliche Veroffentlichungen Zertifikatskurse

S
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EINE SOLUTION IST MEHR ALS DIE SUMME IHRER TEILE

Mehrwert
—
Physisches Klassischer Digitales
Produkt Service Produkt Solution

»S0lution Selling sind alle Ansatze, bei denen Kunden ein Zusatznutzen geboten wird,
um die individuelle Wirtschaftlichkeit der Kundenunternehmen zu erhohen.”

- Prof. Jan Wieseke 2023
S
SOIUtiKO 17.07.2024 Quelle: Eigene Darstellung 10



UNTERNEHMEN ERKENNEN DIE BEDEUTUNG VON
SOLUTIONS

750/ ... der Kunden verlangen statt
O einzelnen Funktionen eine
Gesamtlosung fur ihre Bedurfnisse

790/ ... der Unternehmen halten das
0 Anbieten von Solutions fur ein
strategisch wichtiges Thema

570/ ... der Unternehmen bieten bereits
0 zusatzliche Services zu ihrem
Produktportfolio an

=)

SOI uti KO 17.07.2024 Quelle: Schmitz & Huckemann 2018, Studie des Sales Management Department 11



LOSUNGSERBRINGUNG & -UMSETZUNG HABEN FUR
UNTERNEHMEN MIT DIE HOCHSTE RELEVANZ —

Aktueller Stand

Dimension Beschreibung @ Bewertung der Relevanz (Skala 1-5)

Erbringung der Leistungen und Sicherstellung der
Funktionsfahigkeit der Losung

1 Loésungserbringung

Ermittlung und Entwicklung spezifischer Kompetenzen fur das
Lésungsgeschaft

2 Kompetenzentwicklung

Suche von Solution-Umsatzpotenzialen bei Neu- und

|

3 Kundenanalyse 3,8

Bestandskunden
|
.. . Entwicklung von Lésungs-Geschaftsmodellen und die
4 Losungsentwicklung Anpassung der Losung an den einzelnen Kunden y_ 3,7 Cl‘
5 Kundenbetreuung Betreuung der Kunden nach Vertragsabschluss _ 3,7
|
|
6 Verkaufsmethoden Einsatz der richtigen Methodik im Solution Selling - 3,6
|
I
7 Fihrung & Management gznirnugngsstll und Aktivitaten der FUhrungskrafte im Solution - 3,6
|
I
. Gestaltung der Vertriebsstruktur nach den I
8 Vertriebsstrukturen Markterfordernissen . 3'4i
|
9 Preisgestaltung Festlegen und Durchsetzen von Preisen im Solution Selling . 33 |
|
I
- Erheben von Kennzahlen im Solution Selling und Steuerung |
10 Steuerung & Incentivierung |\ ‘ 3,1 |
A
S 33,6

[ ]
SOI ut| KO 17.07.2024 Quelle: Spatzier et al. 2024, Umfrage ,Solution Selling in 2024: Erfolgsfaktoren aus der Praxis” von SolutiKo 12




INNERHALB DES SOLUTIKO-KOMPASS ADRESSIEREN WIR
DIESES THEMA DESHALB ALS ERSTES

 Die
von
Losungen sind

LOSUNGEN FUR DIE PROBLEME
DES KUNDEN ENTWICKELN

@ CD adressieren und

SolutiKo
EFFEKTIVEN EINSATZ DER
LOSUNG GEWAHRLEISTEN . Die

* Die
sollte

erfordert eine

&

S
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ENTWICKLUNG & UMSETZUNG VON LOSUNGEN LAUFEN

HEUTE NOCH NICHT OPTIMAL

Aktueller Stand

Losungsentwicklung & -umsetzung @ Reifegrad HEEEEEN
Fragen (Skala 1-5) GroRte Herausforderung
Wir nutzen bei der Solution-Entwicklung strukturierte 55 Die Differenzierung zwischen

Methoden (z.B. Design Thinking, Scrum, Six Sigma, ...). Wunsch und tatsachlichem Bedarf

des Kunden ist oft schwierig.

Wir passen unsere Solutions nach Bedarf an die
spezifischen Bedurfnisse des Kunden an. 34

Wir versuchen Standard-

Wir haben gentigend Wissen und Kompetenzen zur Leistungen zu verkaufen, der
Entwicklung von Solutions. 3,4 Kunde mdchte aber individuelle
Leistungen.

Wir bieten umfassenden Support und Schulungen bei 34
der Implementierung unserer Solutions. '
In der Leistungserbringungen arbeiten unsere W'iro.nﬂf.n S Wfs UAlF arlalEEn
Abteilungen intensiv zusammen (z.B. Vertrieb, Service & 3,5 nicht richtis umsetzen.
Produktmanagement).

=)

[ ]
SOI ut| KO 17.07.2024 Quelle: Spatzier et al. 2024, Umfrage ,Solution Selling in 2024: Erfolgsfaktoren aus der Praxis” von SolutiKo 14



DIE ZUFRIEDENHEIT DER MIT LOSUNGEN IST GERINGER
ALS BEIM SEPARIERTEN ERWERB DER LEISTUNGEN

KUNDENZUFRIEDENHEIT Warum ist die Zufriedenheit
Auf einer Skala von 1-5: Wie beurteilen Sie die Zufriedenheit Ihrer der Kunden mit Sepa raten
Kunden Im Jahr 20237 } Produkten & Dienstleistungen

11

iy hoher als mit kombinierten
' Losungen?
[ B
[ B

Unsere Kunden sind mit unseren
Produkten sehr zufrieden.

Unsere Kunden sind mit unseren
Dienstleistungen & Services sehr
zufrieden.

Unsere Kunden sind mit unseren
Solutions (Losungen) sehr zufrieden

* 1\
¢

=)

H Quelle: Spatzier et al. 2024, Umfrage ,Solution Selling in 2024: Erfolgsfaktoren aus der
SolutiKo 17.07.2024 Praxis” von Solutiko
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Losungsentwicklung

o N
= Nachfrage erkennen \;‘}‘f&\ = Technische,
= Bedurfnisse erflllen '

organisatorische und
wirtschaftliche Umsetzung

E\x\\m\lﬁvﬁ; =

Losungsumsetzung

""""‘I



WIE AUDI AN DEN KUNDENBEDURFNISSEN VORBE!|
ENTWICKELT HAT

Sranffurter Allgemeine
Genial gescheitert

sGAN Losungsentwicklung Losungsumsetzung

Kundenbedurfnisse nicht

»,

f;weéérx . beachtet
— - =-=_ - Gebrauchtwagen-Check Audi A2 Absatzmarkt damals nicht
o ) ' vorhanden

Seiner Zeit voraus

SolutiKo 17.07.2024



TROTZ NACHFRAGE AUFGRUND TECHNISCHER MANGEL

GESCHEITERT

A400M: Superstar oder

Pannenflieger? S ? f

Pannenflieger A400M m

Militar-Airbus kimpft mit Image-Problemen Losungsentwicklung Losungsumsetzung

Material,

. . .
maintenance Training & flight Performance- sefirtforce vers pgtete L efe rung
& global operations based services = Technische Mangel und
upgrades Probleme

SolutiKo 17.07.2024



KUNDENBEDURFNISSE UND UMSETZUNG

GLEICHERMAREN ERFULLT

= @) 3lr

Alles Inklusive Keine versteckten Kosten Entscheiden Sie selbst

Ihr Abo beinhaltet Service, Wartung, Versicherung, Kfz- Fur Ihr Abo-Fahrzeug ist weder eine Kaution noch Wihlen Sie unsere flexible Abo-Option, um lhr
Steuer und vieles mehr. Alles auRRer Verhandlungsgeschick erforderlich. Stattdessen zahlen Fahrzeug zu wechseln oder mit einer Frist von 3
Verbrauchsmaterialien ist bereits in der monatlichen Sie eine fixe monatliche Gebihr, die alles Monaten zu kiindigen. Oder Sie binden sich fir einen
Geblhr enthalten. Praktische abdeckt. festen Zeitraum von 36 Monaten und zahlen

etwas weniger.

CARE BY VOLVO
Losungsentwicklung Losungsumsetzung

. = Forderung nach = Erkenntnisse aus dem
Das flexibie AGtoikba x Flexibilitdt und kurzen Leasing- und
Kandigungsfristen Produktgeschaft
Eine feste monatliche Gebihr, keine versteckten Kosten, erkannt und erfu”t genutzt

immer ein Neufahrzeug und nur 3

Monate Kiindigungsfrist.

S)
SolutiKo 17.07.2024 19



WIE KONNEN

UNTERNEHMEN DIE
WAAGE IN DER
ENTWICKLUNG &
UMSETZUNG HALTEN?

.




DURCH SOLUTIONS STEIGEN DIE UNABHANGIGKEIT UND
DIE RESILIENZ

Umsatz von Boeing in Mio. US-Dollar Service-Umsatz von Boeing in Mio. US-
Dollar
- -
o 9 95 94 my ' 17,6
87
82
77
89 89 95 95 9,5
7,4 8,5
2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022
Anteil des Geschaftsbereichs kommerzieller Flugzeuge am
Gesamtumsatz von Airbus und Boeing
80 -
T Airbus
60 -
40 A \/ Boeing
20 -
O T T T T T T T 1
S 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
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DIES WIRD REALISIERT DURCH EINE ENTWICKLUNG UND
UMSETZUNG NACH TULI

(D)

Anforderungs-
definition
Verstandnis der aktuellen
und zukunftigen
Kundenbedurfnisse,
einschliel3lich
Betriebsprozesse, Arbeits-

situation und Geschafts-
modell.

Marktanalyse
Kundeninterviews
Interne Workshops
Wettbewerbsanalyse

S

SolutiKo 17.07.2024

Anpassung und
Integration

Gestaltung, Modifizierung
und Auswahl von
harmonisierenden
Produkten und
Dienstleistungen.

= Design, Anpassung und
Auswahl der Losungen
fur das Kundenumfeld

» Berucksichtigung der
Gegebenheiten

» Aufbau eines
harmonisierenden
Systems

Umsetzung

Lieferung von Produkten
und deren Installation in
die Kundenumgebung.

= Theorie in die Praxis
Ubersetzen

= Agile Anpassung an
wechselnde
Rahmenbedingungen

= Berucksichtigung der
Kundenmitarbeiter

\_ J

\- J

\_ J

- J

Nachsorge

Auf sich verandernden
Anforderungen reagieren
durch Bereitstellung von

Ersatzteilen,

Betriebsinformationen,
routinemaliiger Wartung

und EinfUhrung neuer

Produkte.

= Lebenszyklusbegleitung
der Losung

= Entwicklung neuer
Solutions bei geanderten
Anforderungen

= Kein definiertes Ende

22



MYBOEINGFLEET DIENT ALS SOLUTION-PLATTFORM FUR

DIE KOMMUNIKATION & PROBLEMLOSUNG

MyBoeingFleet

Plattform fur das
Flottenmanagement
I der Lésungskunden

Informationen uber Probleme
& Nutzung bereitstellen

® Kunde

Informationen‘abfragen & 1
passende Solution erhalten

Training Ersatzteile Logistik

Flight Instand- Catering &
Operations haltung Duty-Free

e

v Lock-In Effekt
v' Zentralisierte Daten
v" Schnelle Reaktionszeiten

v Zentraler Ansprechpartner

Boeing &
Partner ®

S)
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AM ANFANG JEDER ENTWICKLUNG STEHT DIE
ANFORDERUNGSDEFINITION

Benchmarkanalyse

Im ersten Schritt werden die Anforderungen, Bediirfnisse und

Probleme des Kunden analysiert. Beispielhaft kann dies mit einer

Benchmarkanalyse erreicht werden.

Mit Hilfe einer umfassenden Datenbank, die zahlreiche Flugzeuge

verschiedener Airlines umfasst, kdnnen Starken und Potenziale e e —

an verschiedenen KPIs erkannt werden. I > Losungskunden ""I
o Kunde

Informationen abfragen & ‘

passende Solution erhalten

MyBoeingFleet

- Wettbewerb

Il «unde

Lock-In Effekt
Zentralisierte Daten

Schnelle Reaktionszeiten

Zentraler Ansprechpartner

4,3

3,8 Boeing & Partner Py

SNANENEN

Treibstoffverbrauch Materialkosten Stillstandszeiten
S Potenzial
SOIUtiKO 17.07.2024
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ANSCHLIEBEND KANN EINE INDIVIDUELLE ANPASSUNG
UND INTEGRATION ERFOLGEN

Individualisierung

Nachdem mit dem Kunden Potenziale diskutiert und der Bedarf
sowie Anforderungen erortert wurden, kann mit der konkreten
Entwicklung der individuellen L6sung gestartet werden.
Eigenstandig
Mit Partnern

MyBoeingFleet

Plattform fUr das

Configuration Engineering | Fabrication Modification | Certification

. v
Boeing & Partner Py y i
v Schnelle Reaktionsze iten
v Zentra ler Ansprechpartner

@ O

3-12 Months + 12 Months + 12 - 18 Months + 6 - 8 Weeks

S
SolutiKo 17.07.2024 25



NACH DER ENTWICKLUNG DER LOSUNG MUSS DIESE AUCH
NOCH BEIM KUNDEN UMGESETZT WERDEN

Nach theoretischer Entwicklung der ProblemIésung ist diese im
nachsten Schritt beim Kunden in das Okosystem zu integrieren.
Eine wichtige Rolle in diesem Zusammenhang spielt die Schulung
der Anwender eine wichtige Rolle. Boeing greift dabei auf die
MyBoeingFleet umfassende und spezifische Expertise seines Partners Jeppson

o management der Informationen tiber Probleme & ZurUCk'
» Erfahrungseffekte durch Spezialisierung auf einen Flugzeugtypen bei
mehreren Unternehmen

Zentra lisierte Daten
Schnelle Reaktionsze iten

Zentraler Ansprechpartner

Lock-In Effekt

Boeing & Partner PY

AN NN

Spezialist

S
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NACH DER ERFOLGTEN UMSETZUNG ERFOLGT DIE
KONTINUIERLICHE NACHSORGE BEI KUNDEN

Global Fleet Care

Nach der konkreten Umsetzung folgt als essenzieller Teil die
stetige Kundennachsorge. Boeing realisiert dies mit dem
Programm Global Fleet Care, das Ingenieurdienstleistungen,
Materialdienstleistungen sowie das Angebot integrierter Losungen

MyBoeingFleet umschliel3t und folgende Vorteile bietet:
Flottenﬂg;t;(ggr?wgii 22? Informationen iiber Probleme & ’ SUbSkriptionSbaSiert
: Lésungskunden <-<'|  Reduziertes Risiko
® Kunde « Aufwandsarm fur den Kunden

Training Ersatzteile Logistik
' Informationen abfragen & ‘
passende Solution erhalten

Flight Instand- Catering &
Operations haltung Duty-Free

Fleet Care

I Fleet Engineering Fleet Material Fleet Integrateq‘
Boeing & Partner o Vo Solutions % Solutions <§§b Solutions
v Schnelle Reaktionszeiten
¥\ Zenimler Ansprechpartner = Engineering Services = Component Services * Integrated Material
Services
= Managed = Expendable Services . Integrate_d Fleet
Engineering Services Engineering and
Material Services
* Integrated
Engineering, Material
and Maintenance
C Solutions

SolutiKo 17.07.2024 27



SOLUTIKO ARBEITSKREIS - AGENDA

n BegriBung & Vorstellungsrunde 09:00 - 09:15
n Impulsvortrag: Status Quo & Best Practices zur Losungsentwicklung & -umsetzung 09:15 - 09:35
E Workshop: Erarbeitung von Erfolgsfaktoren zur Lésungsentwicklung & -umsetzung 09:35 — 10:50

n Ausblick & Verabschiedung 10:50 — 11:00

S)
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WORKSHOP: ERARBEITUNG VON ERFOLGSFAKTOREN

ZUR LOSUNGSENTWICKLUNG & -UMSETZUNG

Ziel des Workshops

Im folgenden Workshop sollen die Erfolgsfaktoren und Herausforderungen zur Losungsentwicklung & -umsetzung anhand
gemeinsam definierter Phasen identifiziert werden.

1. Prozess der Entwicklung 2. Herausforderungen & 3. Prasentation der
& Umsetzung Erfolgsfaktoren Ergebnisse

Die Teilnehmenden

Die Teilnehmenden diskutieren . e . .
: identifizieren und diskutieren
in Breakout-Rooms den Prozess L
. - in ihren Breakout-Rooms N . L
zur Losungsentwicklung & . Jede Gruppe prasentiert die in
. : mogliche Erfolgsfaktoren und
-umsetzung. Nutzen Sie dabei den Breakout-Rooms
: Herausforderungen der vorher . .
gerne die zuvor vorgesteliten : erarbeiteten Ergebnisse.
S erarbeiteten Phasen der
Phasen und verandern / . .
Losungsentwicklung &

erweitern Sie diese.
o -umsetzung.

o«

¢ '\'V‘Q [l
S

SolutiKo 17.07.2024
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EINPROZESS ZUR ENTWICKLUNG & UMSETZUNG IST NICHT

IMMER PRASENT - ABER EINE NUTZLICHE ORIENTIERUNG
Prozess der Entwicklung & Umsetzung einer Solution

Um die Anforderungen der Kunden zu erheben &
zu verstehen, sollten ...

= tiefgehende Kundenanalysen durchgefuhrt
werden,

= der Wettbewerb in der Branche betrachtet
werden und

= duBere Einflussfaktoren wie gesetzliche
Rahmenbedingungen berucksichtigt werden.

Hierzu konnen in der Praxis Methoden wie die
SWOT-Analyse verwendet werden.

Um den Kunden in der Nutzung der Solution
langfristig zu unterstiitzen, sollten ...

= die Kunden kontinuierlich durch ein Solution
Account Management betreut werden,

= regelmalliige Rucksprachen zur Leistungs-
evaluation der Solution stattfinden und

= stetig nach Optimierungspotenzialen gesucht
werden.

Durch Lessons-learned und deren Verbreitung in
der Organisation kann die Optimierung & der
Prozess in Zukunft noch effektiver gestaltet werden.

S)
SolutiKo 17.07.2024

ITERATIVER

PROZESS

Um die Produkte & Services zu kombinieren und
an die Anforderungen anzupassen, sollten ...

= unterschiedliche Produkt- & Service-
Kombinationen ausprobiert werden,

= anhand der Passgenauigkeit & Praktikabilitat
(Lasten- & Pflichtenheft) analysiert werden und

= gof. an die individuellen Anforderungen
angepasst oder dafur entwickelt werden.

Hierfur kdnnen in der Praxis Methoden wie der
morphologische Kasten angewandt werden.

Um die Solution erfolgreich bei dem Kunden
einsetzen zu kénnen, sollten ...

= die Anwender der Solution im Kunden-
Unternehmen adressiert werden,

= Kompetenzen & Qualifikationen zur Nutzung
der Solution aufgebaut werden und

= bei Bedarf weitere notwendige Anpassungen der
Solution stattfinden.

Diese Punkte sollten deshalb auch im
abteilungsubergreifenden Projektmanagement
berucksichtigt werden.

30



UNTERNEHMEN SEHEN SICH BEI DER ENTWICKLUNG &

UMSE ZUNG MIT HERAUSFORDERUNGEN KONFRONTIERT

Herausforderungen bei der Entwicklung & Umsetzung von Solutions

Dokumentation

Aufgrund die Diversitat der Kunden sollte darauf geachtet werden, dass ...

= der Wunsch des Kunden nicht immer dem tatsachlichen Bedarf
entspricht,

= eventuell Einschrankungen von Dritten (Lieferanten / Kunden des Kunden)
vorliegen und

= die richtige Betrachtungsweise zur L6sung von Problemursachen (nicht
Symptomen) gewahlt wird.

Durch die Beteiligung mehrerer Personen & Abteilungen sollte darauf
geachtet werden, dass ...

= die internen & externen Schnittstellen effektiv gestaltet werden,
= die Experten bei den passenden Themen integriert werden und

= auftretendes Silodenken minimiert wird.

Durch die Komplexitéat der Lésung im Vergleich zu reinen Produkten &
Services sollte darauf geachtet werden, dass ...

= ji.d.R. deutlich mehr Support im Nachgang bendtigt wird,
= der Lebenszyklus langer dauert und mehr Ressourcen beansprucht,

= griéBere Anforderungen an ein Wissens- & Datenmanagement gestellt
werden und

= die Qualitat der Solution entscheidend fur die Kundenbindung wird.

Durch die Zusammenarbeit unterschiedlicher Personen & Abteilungen
sollte darauf geachtet werden, dass ...

= eine langfristige Unterstiitzung vom Top Management bendtigt wird,

= Koordinationsprobleme (intern & extern) durch viele Experten &
Ansprechpartner entstehen kénnen,

= regelmaRiges Troubleshooting betrieben werden muss.

S)
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STEIGENDE

KOMPLEXITAT

Durch die Komplexitat der Lésung im Vergleich zu reinen Produkten &
Services sollte darauf geachtet werden, dass ...

= ein umfangreiches Produkt- & Serviceportfolio die Entscheidung flr die
passende Kombination zeitaufwéandiger macht,

= die Gefahr besteht nicht bendétigte Leistungskomponenten zu
integrieren,

= die Preisfindung auch an Komplexitat zunimmt und
= ggof. eine Kooperation mit anderen Anbietern notwendig wird.

Durch die Zusammenarbeit unterschiedlicher Personen & Abteilungen
sollte darauf geachtet werden, dass ...

= die Agilitat & der Blick fiirs ,,Grof3e Ganze"” erhalten bleibt,
= die Arbeitsbelastung angemessen & Motivation hoch ist und

= keine internen Interessenkonflikte entstehen.

Durch die Komplexitédt der Lésung im Vergleich zu reinen Produkten &
Services sollte darauf geachtet werden, dass ...

= die vollstdndige Nutzung der Solution nicht automatisch gegeben ist,

= nicht alle relevanten Akteure des Kunden bereits mit der Solution
vertraut sind und

= Anderungswiinsche hiufiger vorkommen.

Durch die Zusammenarbeit unterschiedlicher Personen & Abteilungen
sollte darauf geachtet werden, dass ...

= unterschiedliche Abteilungen & Stabstellen auch unterschiedliche
Anforderungen an die Inbetriebnahme stellen (bspw. Datenschutz),

= esvor allem im internationalen Geschéaft zu Sprachbarrieren kommen
kann und

= es zur Fluktuation von involvierten Mitarbeitern (intern &
extern) wahrend des Prozesses kommen kann.
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MIT VIELFALTIGE ERFOLGSFAKTOREN LASST SICH DER

PROZESS DER ENTWICKLUNG & UMSETZUNG MEISTERN

Erfolgsfaktoren bei der Entwicklung & Umsetzung von Solutions

Dokumentation

Um die Anforderungen der Kunden richtig zu definieren ist es
foérderlich, wenn ...

= eine tiefgreifende Analyse der Kundenanforderungen & -
problemen stattfindet.

Auch erfolgserhéhend fiir die Entwicklung & Umsetzung einer
Solution im eigenen Unternehmen sind ...

= eine klare Vision fiir Solution-Selling im eigenen Unternehmen &

gemeinschaftlich mit dem Kunden,
= eine detaillierte Planung der bendétigten Ressourcen,

= die Etablierung eines speziellen Projektteams mit klaren
Verantwortlichkeiten und

= ein Abgleich der Interessen der beteiligten Personen.

Um den Kunden in der Nutzung der Solution langfristig gut zu
unterstiitzen, ist es sinnvoll ...

= den Kunden mit einem zentralen Ansprechpartner zu betreuen,
® regelmaRiges Feedback durch den Kundenbetreuer einzuholen,

= im eigenen Unternehmen & beim Kunden die Lernkurven (intern
& extern) in Form von ,,Success Stories” aufzuzeigen,

= dem Kunden gegentiber zu jeder Zeit Agilitat & Flexibilitat
auszustrahlen,

= mit dem Kunden gemeinsam Lésungen fur aufkommende
Probleme zu finden und

= durch eine Skalierung der Solution auf weitere Kunden
langfristige Optimierung & Support zu gewahrleisten.

S
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Um die Entwicklung & Anpassung der Lésung erfolgreich zu
gestalten, kann es helfen ...

= die eigenen Ressourcen & Kompetenzen grindlich zu
analysieren,

= unterschiedliche Sichtweisen einzubeziehen (Service, Vertrieb,
Produktentwicklung, ...),

= Produkte & Services mit guten Schnittstellen im Portfolio zu
haben (vereinfachte Modularitat),

= effektive & effiziente Prozesse zur Produktentwicklung zu
etablieren und

= die Rahmenbedingungen des Kunden ganzheitlich zu
berucksichtigen.

Um die Solution erfolgreich in die Umgebung des Kunden zu
installieren, kann es von Nutzen sein, wenn ...

= die richtigen Schwerpunkte in Abhangigkeit der
Zusammensetzung der Solution gesetzt werden,

= der durch die Solution entstehende Mehrwert fiir die Anwender
nachvollziehbar aufgezeigt wird,

= die Abteilungen mit Kundenkontakt (Sales & Service)
abteilungsubergreifend nahtlos zusammenarbeiten,

= Mechanismen fir eine nachtragliche Anpassung der Leistung &
zur Problemldsung etabliert werden.
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SOLUTIKO ARBEITSKREIS - AGENDA

n BegriBung & Vorstellungsrunde 09:00 - 09:15
n Impulsvortrag: Status Quo & Best Practices zur Losungsentwicklung & -umsetzung 09:15 - 09:35
E Workshop: Erarbeitung von Erfolgsfaktoren zur Losungsentwicklung & -umsetzung 09:35 — 10:50

n Ausblick & Verabschiedung 10:50 — 11:00

S)
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>TEN SCHRITTE IM SPRINT
NTWICKLUNG UND -UMSETZUNG
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J.7!
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Expert-Paper

Vom Produkt-

Zzum Losungsanbieter -
Die Transformation zum
Solution-Seller meistern



https://epub.fir.de/frontdoor/deliver/index/docId/3488/file/fir_Evers_et_al_SolutiKo_EP_2024.pdf

BLEIBEN SIE MIT UNS IN KONTAKT

Studie zum Status Quo Website LinkedIn
- EV
SolutiKo Status-Quo solutiko.de Linkedln SolutiKo

Melden Sie sich zu unserem Newsletter an und
bleiben Sie auf dem Laufenden zu Terminen,

Aktivitaten, Angeboten und Ergebnissen im
Projekt SolutiKo

S
SolutiKo 17.07.2024
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https://unipark.de/uc/SolutiKo/
https://solutiko.de/
https://www.linkedin.com/showcase/solutiko/posts/?feedView=all
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