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ABSTRACT (1)

Die Vertriebswerkstatt Zukunft® ist spezialisiert auf die strukturelle Implementierung von Customer Success Management (CSM) als
Management- und Steuerungssystem fir planbares Wachstum im KMU- und Mid-Market-Segment.

Investment-These
Customer Success ist kein Jobprofil, sondern ein zentrales Steuerungssystem fiir Kundenwert, Churn-Reduktion und Financial Impact. Unternehmen
investieren heute in Vertrieb, Digitalisierung und Tools — ohne die Wirkung im Bestand konsequent zu steuern. Genau hier setzt unser Ansatz an.

Problemstellung

Viele Organisationen verlieren Kundenwert nach dem Verkauf:

hohe Abwanderung, volatile Umsatze, steigende Kosten pro Neukunden. Customer Success wird haufig personell eingefiihrt, aber nicht strukturell
verankert. KPIs, Verantwortlichkeiten und Fihrungslogik fehlen — der Financial Impact bleibt zufallig.

Losung / Unser Ansatz

Die Vertriebswerkstatt Zukunft® implementiert Customer Success Management strukturell und KPI-basiert — nicht als Rolle, sondern als integriertes
Management-System. Unser Ansatz verbindet Fiihrung, Organisation, Technologie und Enablement entlang der Customer Journey und macht
Kundenwert steuerbar.
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ABSTRACT (2)

Business Impact

Unternehmen mit konsequentem Customer Success berichten typischerweise Uber:
*+15-30 % hohere Wiederkaufsquoten

*—20 % geringere Kundenabwanderung

*bis zu +25 % Cross- & Up-Selling

*30-40 % Entlastung des Vertriebs im Bestand

Ergebnis: stabilere Umsiatze, hohere Margen, bessere Planbarkeit.

Differenzierung

*Einziger Anbieter in Deutschland mit IHK-zertifizierter Qualifikation im Customer Success Management
*Fokus auf Financial Impact & Steuerbarkeit, nicht auf Tools

*Branchen- und technologieagnostischer Ansatz

*System- und Know-how-getrieben, schwer kopierbar

Relevanz / Why Now
Steigende Wettbewerbsdichte, sinkende Loyalitat und wirkungslose Digitalisierung machen Customer Success zu einem wirtschaftlichen Muss.
Der Markt verschiebt sich von Wachstum um jeden Preis zu planbarem, profitablem Wachstum.
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KUNDENERFOLG ALS MOTOR FUR
VORHERSEHBARES WACHSTUM

Customer Success als Wachstumstreiber
Customer Success Management ist ein machtiger, aber noch ungenutzter Hebel, um
vorhersehbare Umsatze und nachhaltige Margen zu erzielen.

Systematische Schaffung von Kundenwert
Die Implementierung von Customer Success als Managementsystem sorgt dafur, dass
Teams und Prozesse auf die Realisierung von Kundenwert ausgerichtet sind.

Reduzierung von Abwanderung und Freisetzung von Wachstum
Proaktives Management verringert frihzeitig Abwanderungsrisiken und erschlief3t
Wachstumspotenzial innerhalb bestehender Kundenkonten.

Skalierbarer Einfluss liber Branchen hinweg

Das Customer Success Modell ist breit anwendbar und ermoglicht skalierbare,
vorhersehbare finanzielle Auswirkungen in verschiedenen Sektoren.
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MARKTPROBLEME
UND
SCHMERZPUNKTE
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Investitions- zu Ergebnis-Liicke

Hohe Investitionen in digitale und Vertriebsinitiativen fuhren oft nicht zu
einem konstanten Wachstum, da es an einheitlichen
Kundenwertsystemen mangelt.

Customer Value Maximization Herausforderung

Organisationen konzentrieren sich mehr darauf, neue Kunden zu
gewinnen, als den Mehrwert bestehender Kunden zu maximieren, was
zu Fluktuationen und verlorenen Upsell-Mdglichkeiten fuhrt.

Finanzielle Auswirkungen der Volatilitat

Steigende Akquisitionskosten und hohe Fluktuation fihren zu
Umsatzunvorhersehbarkeit, sinkenden Margen und dem Vertrauen der
Investoren.

Strukturelle Losung durch Customer Success

Die Integration von Customer Success mit Governance und KPI-
Tracking verbindet Investitionen und Wirkung und ermdglicht
messbares Geschaftswachstum.




DER BLINDE FLECK IN
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WARUM ROLLEN OHNE STRUKTUR KEINE
WIRKUNG ZEIGEN

Rollenzentrierte Einschrankungen

Die Einflihrung von Rollen ohne unterstiitzende Systeme fiihrt zu Uberlastung und unklaren
Erwartungen, was Wirkung und Skalierbarkeit einschrankt.

Strukturelle Schwachen

Fehlende verankerte Verantwortung, finanzielle Kennzahlen und proaktiver Fokus verringern
die Effektivitat von Customer Success-Rollen.

Daraus resultierende Frustration und Risiko

Mehrdeutige Rollen fuhren zu Mitarbeiter-Burnout, niedrigerem ROI fir Organisationen und
erhohtem Ausflhrungsrisiko fur Investoren.

Systemischer Losungsansatz

Die _\_/erla%erung des Fokus auf Systeme mit definierten Zielen und messbaren Ergebnissen
ermoglicht skalierbaren Kundenerfolg und -wachstum.
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DIE LOSUNG:
CUSTOMER SUCCESS
ALS SYSTEM
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VON DER OPERATIVEN Integriertes Customer Success System
TATIGKEIT ZUM S .
MANAGEMENTKONTROLL- Customer Success entwickelt sich zu einem Kernmanagementsystem

neben Vertrieb, Finanzen und Betrieb fir eine einheitliche Fliihrung und

SYSTEM Ergebnisse.

Klare Rolleniibernahme

Das System weist klare Eigentums- und Verantwortlichkeiten Gber alle
Phasen des Kundenlebenszyklus hinweg zu, um Unklarheiten nach
dem Verkauf zu beseitigen.

KPI-basiertes Management

KPIls wie Time-to-Value, Churn Risk und Renewal Likelihood werden
erfasst, um den Kundenerfolg proaktiv zu messen und zu steuern.

Technologie-agnostische Ermoglichung

Das System integriert sich mit CRM- und Kollaborationstools als
Ermdglicher und sorgt so fur anpassungsfahige und skalierbare
Kundenerfolgslosungen.
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Die Vertriebswerkstatt Zukunft® befindet sich in der ndachsten Entwicklungsphase. Wir
gHgE% I\S/ISE R suchen gezielt Partner fur zwei komplementare Rollen.

SKALI EREN — Wachstumspartner / Investoren

G E M E I N SAM Zur Skalierung unseres Ansatzes arbeiten wir gezielt an der Technologische
Weiterentwicklung (PE-Entwicklung, Plattform, Enablement, Ki-gestiitzte Steuerung),

Marketing & Marktzugang, (Positionierung, Sichtbarkeit, systematischer Vertrieb)

Ziel:

Customer Success als skalierbares Steuerungssystem im KMU- und

Mid-Market-Segment etablieren.

Tiiroffner & strategische Multiplikatoren

Parallel suchen wir Personlichkeiten und Organisationen die Zugang zu Unternehmen,
Entscheidern oder Netzwerken haben, Customer Success als strategisches Thema
verstehen und Tiiren 6ffnen — ohne selbst zu verkaufen

Ziel:

Relevante Gesprache auf Entscheider-Ebene ermoglichen.

Lassen Sie uns gemeinsam Wirkung und Skalierung von Customer Success
erschlieBen.

Kontakt:
Ingo E. Christ, Geschaftsfiihrender Gesellschafter der brainjack ® GmbH und
Markeninhaber der Vertriebswerkstatt Zukunft®

E-Mail: ingo.christ@brainjack.de
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IMPRESSUM
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Beraten-Konzipieren-Erstellen-Trainieren
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