
 

EXECUTIVE BRIEF — Customer Value Architecture Board  

C-Level-Kurzfassung fu r ertragsorientierte Entscheider im gehobenen Mittelstand 

Executive Snapshot: Netto-Zeitaufwand: max. 14,5 Std. | Mandatslimit: max. 5 Plätze | Werthebel: Retention, Expansion 

Revenue und Unternehmenswert 

1. Worum es geht 
Das Customer Value Architecture Board ist ein kompakter Executive-Blueprint zur systematischen Absicherung 

wiederkehrender Ertra ge im gehobenen Mittelstand. Es richtet sich an Gescha ftsfu hrung, CCOs, wertorientierte Investoren 

und interne Transformationsverantwortliche, die Customer Success nicht operativ verwalten, sondern als steuerbaren 

Werthebel etablieren wollen. Die Methodik bu ndelt Erkenntnisse aus 70 CSM-Initiativen und langja hriger 

Transformationspraxis im deutschen Mittelstand. 

Strategischer Kern: In gesa ttigten B2B-Ma rkten verschiebt sich Wertscho pfung von der reinen Neukundenakquise hin zu 

Retention, Expansion Revenue und Customer Lifetime Value. Das Board liefert dem C-Level ein kompaktes 

Steuerungsmodell, um Umsatzrisiken fru her sichtbar zu machen, Wachstumspotenziale gezielter zu heben und Customer 

Success als messbaren Beitrag zur Unternehmensbewertung zu verankern. 

2. Die drei Säulen des Mandats 
• Radikale Zeiteffizienz: Netto maximal 14,5 Stunden Teilnehmendenaufwand bei hoher strategischer 

Steuerungswirkung. 

• Experten-Maschinenraum: Das Berater-Team übernimmt Konzeption, Synthese und Blueprint-Erstellung im 

Hintergrund. 

• Internes Champion-Enablement: Ein benannter CSM-Champion wird befähigt, die Umsetzung dauerhaft im 

Unternehmen zu verankern. 

3. Zielgruppe 
• Geschäftsführer & CEOs: Ertragsabsicherung, planbares Wachstum und Skalierung ohne zusätzliche 

Vertriebsressourcen. 

• CCO / CS-Leiter: Moderne Kennzahlensysteme und proaktive Prozesse etablieren. 

• Wertorientierte Investoren: Unternehmenswert durch proaktives Kundenmanagement steigern. 

• Corporate Consultants: Verlässliche Blueprints für interne Rollouts nutzen. 

4. Exklusivität & Branchenschutz 
• Branchen-Exklusivität: Pro Marktsegment wird pro Board-Durchgang exakt ein Mandat vergeben. 

• Vertraulichkeit: Geschützter Rahmen mit NDA-Standard und zertifiziertem Datenschutz. 

• Pilot-Rahmen: Einmalig limitiertes Kontingent von maximal 5 Plätzen. 

5. Kernbausteine 
• Baustein A — C-Level Dashboard & Kennzahlensystem: Frühwarnsystem für Churn-Risiken, Net Retention 

Rate, Expansion Revenue Management und Customer Health Scores auf Vorstandsebene. 

• Baustein B — Prozess- & Governance-Architektur: Proaktive Customer Journeys, Touchpoint-Standards, 

Übergabeschnittstellen zwischen Sales, CSM und Service sowie Playbooks für Risiko-Interventionen. 

• Baustein C — Ausbildungs-Blueprint: 1:1-Befähigung des Champions inklusive Methodik, Tool-Nutzung, 

Rollenverständnis und interner Review-Moderation. 

• Baustein D — Executive-Netzwerk: Austausch mit C-Level-Entscheidern, vertrauliche Benchmarks, Best 

Practices, Strategien und erprobte Templates aus über 70 Transformations-Initiativen. 



 

6. Nutzen & ROI 
• Ertragsabsicherung: Reduktion der Churn Rate um bis zu 30 % durch proaktive Kennzahlen-Früherkennung. 

• Expansion Revenue: Systematische Hebung von Upselling- und Cross-Selling-Potenzialen. 

• Valuation-Steigerung: Planbare, wiederkehrende Erträge erhöhen den Unternehmenswert nachhaltig. 

7. Executive Timeline 
1. Diagnose 
September | 2 × 90 Min. 
Executive Audits zu Commercial 
Leverage, Customer Journey, Revenue 
Leakage, Transformation und Silo-
Risiken. 

2. Board-Phase 
24.09.–15.10. | 4 × 2,5 Std. 
Roundtables zu Markt, Governance, 
Prozessen, Ressourcenallokation und 
100-Tage-Roadmap. 

3. Executive-Abschluss 
Oktober | 90 Min. 
Investment-Ready Pitch, 
Feinjustierung des Konzepts und 
finaler Schliff für die Freigabe in den 
Gremien. 

 

8. Investment 
Customer Value Architecture Board Mandat 
Enthalten sind perso nliche C-Level-Begleitung, vollsta ndige Blueprint-Erstellung, Champion-Enablement, Zugang zum 

Executive-Netzwerk sowie die Teilnahme am exklusiven Abschluss-Event. Das Pilotprogramm ist auf wenige Mandate limitiert 

und konsequent auf schnelle Entscheidungs- und Umsetzungsfa higkeit ausgelegt. 

Pilot-Investment 
Regula r: 8.900 EUR 

4.800 EUR 

zzgl. MwSt. | Vorteilspreis fu r Teilnehmende des limitierten Pilotprogramms 

Vertrauliches Vorabgespräch vereinbaren 
Zur Abstimmung von Mandat, Segment-Exklusivita t und na chstem Schritt.  

Direktkontakt: dialog@executive-circle2027.de 

Birgit Schulze-Berktold +4915159189185 

 
Informationen: https://vertriebswerkstattzukunft.de/executivecircle2027/ 
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