STRAT-EXX DECISION BRIEF ST RATIIEXX

DIRECT, DIGITAL & DISTRIBUTOR SALES « CSO/CMO « SPRINT « AB 8 WOCHEN « KUNDENSYSTEM

Ein Kundensystem fiir Direktvertrieb,
Digital und Héandler.

Wann ,Direct, Digital & Distributor Sales” fiir
Sie besonders niitzlich ist

Direktvertrieb, digitale Kanale und Handler arbeiten nebeneinander her - teilweise am selben Kunden. Leads,
Daten und Verantwortung brechen an Kanalgrenzen; Kunden erleben doppelte Ansprache, widerspriichliche
Preise und unklare Ubergaben. Entscheidend ist, welcher Kanal wann fihrt.

Konkret heift dies, zu

e Welcher Kanal je Segment, e historische Zustandigkeiten und interne Macht keine
Kaufanlass und Journey-Schritt fiihrt kundenlogische Kanalrolle ergeben.

e Wie Leads, Daten und Kunden ohne

Bruch zwischen den Kandlen e unklare Ownership Conversion kostet und doppelte

Ansprache erzeugt.

wechseln
e  Wie Preis, Verglitung und Eskalation e jeder Kanal sonst lokal optimiert, aber das
Kanalkonflikte verhindern Kundensystem verliert.

WERTHEBEL 1 - WUNSCHERGEBNIS
Fiir jede Buying Situation stehen der fithrende Kanal und die
Ubergaben eindeutig fest.

Sie erhalten ein verzahntes Verkaufssystem - keinen zusatzlichen Kanal:
e Direct, Digital und Distributor iibernehmen klare Rollen. Kundensegment, Kaufanlass,
Beratungsbedarf, Praferenz und Economics bestimmen, welcher Kanal wann fiihrt oder unterstiitzt.
e Jede Ubergabe besitzt Owner, Daten und nichste Aktion. Lead Routing, Account Ownership, Preis,
Verglitung und Eskalation verbinden die Kanale zu einer durchgangigen Customer Journey.

WERTHEBEL 2 - HOHE ENTSCHEIDUNGSSICHERHEIT
Thre Kanalentscheidung triagt, weil Kundenpriferenz und Economics
gemeinsam zahlen.

Hybrid Channel Architecture beantwortet drei Systemfragen:
e Kundenpriaferenz und Journey belegen. Segmente, Buying Situations und Journey-Schritte werden mit
gewlinschter Interaktion, Beratungsbedarf und realem Kundenverhalten verbunden.
Ergebnis: Kanalrollen aus Kundensicht statt historischer Zustandigkeit.
e Kanal-Economics vergleichen. Conversion, Kosten, Reichweite, Wertbeitrag und strategische Rolle
werden je Segment und Journey-Schritt bewertet.
Ergebnis: eine belastbare Kanalentscheidung statt pauschaler Digital- oder Direct-Quote.

o Ubergaben konfliktfrei gestalten. Ownership, Datenfluss, Lead Routing, Preis, Vergiitung und Eskalation
werden an realen Customer Journeys verbindlich geregelt.
Ergebnis: eine durchgangige Journey mit klaren Spielregeln fiir alle Kanale.

Copyright Strat-Exx 2026 Seite 1



DIRECT, DIGITAL & DISTRIBUTOR SALES « CSO/CMO « SPRINT « AB 8 WOCHEN « KUNDENSYSTEM

In ca. 8 Wochen werden drei parallele Kanile
zum steuerbaren Kundensystem.

Der Sprint verkiirzt den Weg von Kanalabstimmung und Account-Konflikten zu klaren Rollen, Ubergaben und
einem pilotierbaren Kundensystem.
e Woche 1-3: Kanalbriiche lokalisieren. Customer Journeys, Conversion, Datenfliisse, Konflikte und
Economics werden an realen Fallen analysiert.
e Woche 4-6: Kanalrollen entscheiden. Rollen je Segment und Journey sowie Ownership, Ubergaben,
Preis und Incentives werden verbindlich festgelegt.
e Woche 7-8: Pilot absichern. End-to-End-Journey, Pilotmarkt, KPIs, Governance und
Skalierungsentscheidung werden finalisiert.

Sprint-Prinzip. Erst Kunden- und Kanalbriiche belegen, dann Rollen und Ubergaben entscheiden,
dann das Zusammenspiel an realen Journeys pilotieren.

Vorhandene Kunden-, Kanal- und Funnel-Daten reichen fiir die
Entscheidung.

Strat-Exx verdichtet bestehende Customer Journeys, Funnel-, Preis- und Kanaldaten zu wenigen Rollen- und
Ubergabeentscheidungen - ohne neues Plattformprojekt.
Von lhrer Organisation werden nur vier Beitrage benotigt:

e Kunden-, Kanal-, Funnel-, Preis- und Wirtschaftlichkeitsdaten,

e bestehende Journey-, Lead-Routing-, Account- und Vergiitungsregeln,

e Beteiligung von Direct, Digital, Distributor Management und Marketing,

e Entscheidungen zu Ownership, Ubergaben, Preis und Incentives.

Kein zusitzlicher Kanal, bevor Rollen und Ubergaben im Bestand
funktionieren.

Das groRere Risiko ist nicht, einen neuen Kanal spater zu starten. Es ist, weitere Reichweite oder Technologie in
ein System zu investieren, das bereits heute Leads, Daten und Kunden an seinen Kanalgrenzen verliert.
Der Sprint begrenzt dieses Risiko:

e Kanalrollen verbinden Kundenpraferenz, Journey und Economics.

e Jede Ubergabe besitzt Owner, Daten, ndchste Aktion und Eskalation.

e Preis- und Vergiitungsregeln werden gemeinsam mit den Kanalrollen entschieden.

e Breiter Rollout folgt erst nach einem belegten End-to-End-Piloten.
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Belegte Erfahrung. Bei einem Unternehmen mit rund 800 Mio. € Umsatz wurden drei parallele Kanale
integriert, Kanalrollen je Segment geklart und Ubergaben entlang der Customer Journey definiert. Die
digitale Conversion stieg um rund 25 %; Account-Konflikte gingen zurtick.

Zum Projektende liegen samtliche Entscheidungs-
grundlagen auf dem Tisch:

eine Customer-Journey- und Kanalbruch-Landkarte (iber Segmente und Buying Situations,
eine Hybrid Channel Architecture mit klarer Rolle fiir Direct, Digital und Distributor,
verbindliche Kanal-, Segment- und Buying-Situation-Regeln fiir die Kundenbearbeitung,
durchgéngige Customer Journeys und Ubergabe-Playbooks mit Owner und nachster Aktion,
klare Daten-, Preis-, Vergiitungs- und Eskalationsregeln gegen Kanalkonflikte,

einen Pilot- und Rollout-Plan mit KPIs und Skalierungsentscheidung.

mmoow>

Der MaRstab. Nicht der Anteil eines einzelnen Kanals entscheidet, sondern ob der Kunde ohne
Reibung zum richtigen Kanal und zum nachsten Schritt gelangt.

Wo verliert Thr Kunde heute Zeit oder Vertrauen -
weil Thre Kanile nebeneinander statt als ein System
arbeiten?

IHR ANSPRECHPARTNER VERTRAULICHES STRATEGIEGESPRACH SCANNEN & BUCHEN

30-Minuten Austausch

Per Google Meet - jederzeit buchbar

calendly.com/clemens-oertel-strat-exx/30min

Dr. Clemens Qertel
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