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Neue Wege mit smarten Produkten –
Vertriebsstrategie & Erlösmanagement 
von Justus Benning und Calvin Rix, FIR e. V. an der RWTH Aachen

Die fortschreitende Digitalisierung verändert unser 
Leben in allen Bereichen. Sie beeinflusst unsere 
Erwartungen und Anforderungen, die Art und Weise, 

wie wir Entscheidungen treffen, wie wir arbeiten, kommu-
nizieren, kaufen und verkaufen. Mit unserem Konsumver-
halten wandelt sich auch die Marktsituation – es gibt neue 
Player, die sich mit digitalen Angeboten positionieren und 
bereits etablierte Unternehmen ergänzen ihr Portfolio um 
digitale Geschäftsmodelle, um den Anforderungen ihrer 
Kunden und Kundinnen zu entsprechen. 

Neben rein digitalen Produkten,  etwa E-Books, erwarten 
die Verbraucher:innen zunehmend auch smarte Produkte, 
die physische Produkte mit intelligenten Funktionen verbin-
den. Bei diesen reichert ein digitales Erlebnis das eigentli-
che Produkterlebnis an (z. B. eine intelligente Küchenma-
schine). Die Digitalisierung hebt die physikalischen Grenzen 
von Produkten auf und ermöglicht so neue Geschäftsmo-
delle: Produkte werden zu komplexen Systemen trans-
formiert, Dienstleistungen erfahren einen Bedeutungszu-
wachs. Angesichts stagnierender Umsätze im Geschäft 
mit Neuprodukten eröffnen digitale Geschäftsmodelle und 
smarte Produkte besonders für die produzierende Industrie 
erhebliche Potenziale zur Sicherung von Wachstum und Ertrag.

Das Potenzial smarter Produkte bleibt ungenutzt

Theoretisch sollte sich der Mehrwert für den Anwender smar-
ter Produkte und Services in einem erhöhten Erlös widerspie-
geln. Doch bis auf wenige Ausnahmen gelingt dies selten. 
Obwohl die Produkte technisch einwandfrei funktionieren, 
bleibt der betriebswirtschaftliche Erfolg smarter Produkte und 
Services hinter den Erwartungen zurück. Dies zeigen Studie-
nergebnisse des VDMA, wonach derzeitig gerade einmal 
0,7 % des Gesamtumsatzes des Maschinen- und Anlagen-
baus mit dem Digitalgeschäft erwirtschaftet wird.1 

Ganzheitlicher Ansatz führt zum Erfolg

Für produzierende Unternehmen im B2B-Bereich gibt es 
zwei Kern-Herausforderungen: Akzeptanz für ein neues 
Werteversprechen beim Kunden zu schaffen und Know-
how für den Aufbau der benötigten Vertriebsstruktur zu 
erwerben. Beide Bausteine müssen gleichwertig betrach-
tet werden. Ein attraktives Werteversprechen allein reicht 
für den Erfolg smarter Produkte nicht aus. Sollen sie sich 
betriebswirtschaftlich rechnen, muss auch das zugrunde-
liegende Vertriebsmodell überdacht werden. Produzie-
rende Unternehmen verwenden beispielsweise traditionell 
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1 s. VDMA u. McKinsey & Company 2020, S. 17






