PRESENT VALUE

Revenue Architecture

Umsatz entsteht nicht von allein — aber niemand baut die Architektur dafiir auf.

David baut auf, was Umsatz bringt: Vertriebsstruktur, Marktbearbeitung, Kundensegmente, Partnernetzwerke. Nicht als
Konzept, sondern operativ, direkt an der Kundenschnittstelle — inklusive der Geschichte, die Menschen iiberzeugt. Er
sitzt nicht im Biiro und schreibt Konzepte: Er geht mit raus, steht selbst vor dem Kunden, kennt das Pricing-Gespriach
und die Pipeline-Logik. Und er bringt ein Netzwerk auf C-Level mit, das direkt eingebracht werden kann.

Ihre Herausforderungen Ihr Nutzen

— Strategie und Marktbearbeitungsplédne liegen vor, aber — Vertriebsstruktur, Marktbearbeitung, Kundensegmente
niemand iibersetzt sie in eine tragfihige operative und Partnernetzwerke, die tatsdchlich
Struktur ineinandergreifen

— Vertriebsverantwortung, Kundensegmentierung und — Operativer Aufbau statt Foliensatz — inklusive
Partnerkanéle sind historisch gewachsen statt bewusst Pricing-Gespréachen und Pipeline-Logik
gebaut — Eine Geschichte, die die Struktur fiir Kunden und

— Zwischen Konzept und Kundengespréch klafft eine Mitarbeitende iiberzeugend macht

Liicke, die niemand schliesst — Zugriff auf ein C-Level-Netzwerk, das sich direkt

einbringen lésst

Vier Bausteine — ein Fundament

Vertriebsstruktur Marktbearbeitung

Rollen, Verantwortung Priorisierung, Kadenz

Kundensegmente Partnernetzwerke

Kaufverhalten, Wert Vermittler, Allianzen

4 Operativ C-Level

Bausteine, die ineinandergreifen statt Konzept auf Folien Netzwerk direkt einbringbar

Vorgehen

Diagnose — Zielbild — Aufbau operativ — Verankerung

David tibernimmt Teile davon selbst — als CCO a discretion, nicht nur als Berater am Whiteboard. Die Struktur lduft am
Ende auch ohne ihn weiter.
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