M ® MUELLER

Vom Vertriebschaos zur
skalierbaren Maschine

Stellen Sie sich vor: Ihr Vertriebsteam ist motiviert. lhre Produkte sind stark. Ihre Markte sind bereit.
Und trotzdem: Deals versickern. Forecasts wackeln. Meetings enden ohne klare nédchste Schritte.

Warum? Weil Hoffnung kein System ist.

Die stille Krise des Wachstums — wenn Klarheit fehlt

Etwas passiert. Uberall sehen wir es: Produkte entwickeln sich schneller. Markte beschleunigen sich.
Erwartungen steigen.

Was friher linear war, ist heute zirkulér, vernetzt, gnadenlos schnell — und unerbittlich.

Gerade in technologiegetriebenen B2B-Unternehmen zeigt sich dieser Druck im Vertriebs- und Go-
to-Market-Motor besonders deutlich:

e Sales-Zyklen werden léanger.

e Buying Groups werden gréer.

o Differenzierung wird schwieriger.

Die Reaktion vieler Unternehmen ist vorhersehbar:
Man stellt mehr Vertriebler ein. Man kauft neue Tools. Man féhrt zusatzliche Kampagnen.
Man Uberarbeitet das Messaging. Doch tief im Inneren wissen alle: Wir flicken - statt zu bauen.
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Was folgt?
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Jeder Verkaufer erzéhlt seine 25 '
eigene Version der Geschichte. -
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Jede Region versteht
,Qualification“ anders.

Jede Opportunity wird nach
individuellem Stil ,,gesteuert®.

Das ist kein volliges Chaos.

Aber es ist auch keine echte Kontrolle.
Forecasts entstehen aus Es ist die Illusion von Fortschritt — ohne die
Bauchgeflihl - nicht aus Fakten. Struktur, die Wachstum wirklich skalierbar

macht.

Die unsichtbaren Kosten.
Klarheit als unterschatzter Erfolgsfaktor.

Die unbequeme Wahrheit lautet:
Nicht Wachstum bringt Unternehmen ins Wanken - sondern fehlende Klarheit.
Denn was passiert, wenn es keine klare Struktur gibt?
e Ohne eindeutige Qualification verschwenden Teams wertvolle Energie auf Deals, die nie
zustande kommen.
e Ohne gemeinsame Sprache sprechen Sales und Marketing aneinander vorbei — und verwirren
damit nicht nur sich selbst, sondern auch die Kunden.
e Ohne ein verbindliches Playbook wird jeder Prozess neu erfunden - jedes Mal, von jedem
Einzelnen, Uberall im Unternehmen.

Die Folgen sind selten sichtbar — aber spurbar:
e Talent, das verpufft. Hochqualifizierte Mitarbeiter sind beschéaftigt — aber nicht wirksam, weil
sie alle in verschiedene Richtungen laufen.
e Deals, die verloren gehen. Nicht, weil das Produkt schlecht ist, sondern weil die Story nicht
sitzt, die Demo nicht relevant ist oder der Prozess ins Leere lauft.
e Momentum, das versickert. Strategische Initiativen verlieren Schwung, weil sie nicht in
konkrete Handlungen Ubersetzt werden.
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Das Tuckische;

Diese Verluste treten nicht an einem einzelnen Punkt auf,
den man schnell beheben konnte.

Sie entstehen Uberall gleichzeitig — in jedem Gesprach, in jeder Region, in jedem Forecast.
Es sind die unsichtbaren Reibungsverluste, die summiert ganze Wachstumsprogramme zum
Stillstand bringen.

So entsteht die eigentliche Falle des Wachstums: Unternehmen werden gréBer, aber nicht klarer.
Mehr Mitarbeiter, mehr Tools, mehr Meetings — doch anstelle von Fortschritt wachst nur die
Komplexitat.

Und genau darin steckt der gréite Preis:
Die versteckten Kosten des Wachstums sind nicht die Investitionen in Ressourcen - sondern die
fehlende Klarheit, die diese Ressourcen wirkungslos verpuffen lasst.

Die Losung:
Ein Playbook, das nicht nur existiert — sondern wirkt.

Viele Unternehmen glauben, ein Playbook zu haben.
In Wirklichkeit ist es oft nur eine Sammlung von PowerPoint-Slides, ein paar Prozessgrafiken oder
eine Liste austauschbarer USPs. Nett anzusehen — aber wirkungslos im Alltag.

Ein echtes Playbook ist kein Dokument, das man in

einer Schublade ablegt. =
Es ist ein lebendes System, das Strategie in konkretes >
Handeln tibersetzt. L

FROM HOPE TO CLARITY
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Es beantwortet die
entscheidenden Fragen,
die in jedem Deal Uber
Sieg oder Niederlage
entscheiden

Was muss ich wann fragen — und warum?

Wie erzahle ich eine Story, die beim Kunden wirklich ankommt?

Welche Demo zeigt Wirkung, statt nur Funktionen?

Wer sind die entscheidenden Stakeholder — und wie gewinne ich sie?

Wie sieht ein belastbarer Plan aus — nicht eine Hoffnung, sondern ein System?

Ein echtes Playbook schafft damit gemeinsame Klarheit Gber Abteilungen, Rollen und Regionen

hinweg.

Sales und PreSales arbeiten als ein Team, mit klaren Rollen und komplementaren Aufgaben.
Marketing, Vertrieb und Customer Success sprechen dieselbe Sprache - nicht nur in der Theorie,
sondern auch in Tools, Dashboards und Forecasts.

Jeder im Unternehmen weif3, was in welcher Phase zu tun ist — und warum.
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Der Unterschied ist enorm.

Wo vorher Einzelkampfer ihre eigenen Wege gehen, entsteht ein
System, das Orientierung gibt.

Wo vorher Bauchgeftihl und personliche Erfahrung regierten, gibt es
klare Strukturen, die Entscheidungen erleichtern.

Wo vorher Strategien im Alltag versandeten, werden sie in Handlungen
Ubersetzt, die Ergebnisse bringen.

Kurz gesagt: Ein echtes Playbook ist nicht Theorie, sondern Praxis.
Es macht aus Visionen ein Betriebssystem fur Wachstum.

Und es verwandelt Hoffnung in Steuerbarkeit — Deal fiir Deal,
Kunde fiir Kunde.
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Und jetzt stellen Sie sich vor, was passiert,
wenn wir lhr Playbook mit Kl verknupfen.

Plotzlich ist es kein lebloser Ordner mehr, sondern
ein digitaler Agent, der Ihr System kennt — und es in
Echtzeit anwendet. Er beantwortet Fragen, gibt
Orientierung, pruft Deals und denkt immer einen
Schritt voraus.

Ein neuer Vertriebsmitarbeiter fragt: ,,Wie gehe
ich bei einem Pharma-Kunden in der Qualification
vor?“ - und erhalt sofort die passenden Fragen
aus dem Playbook.

Ein PreSales-Kollege plant eine Demo - und
bekommt automatisch die drei Stories, die in
dieser Branche am meisten Wirkung entfalten.

Ein Account Manager steht vor dem Forecast-
Meeting — der Agent prift fir ihn: ,,Fehlt hier ein
Deal-Plan? Wurde der CFO eingebunden?“

Ein Marketing-Team entwirft eine Kampagne -
und die Kl gleicht automatisch ab, ob die
Botschaften zur definierten Value Proposition
passen.

Damit wird das Playbook vom Dokument zum intelligenten Betriebssystem fur |hr
Go-to-Market: nicht mehr statisch, sondern ein aktiver Assistent, der Wissen
demokratisiert, Fehler reduziert und jede Interaktion starkt.
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Und das ist erst der Anfang.

Denn wenn wir auch die Value Proposition Canvas in lhr
Playbook integrieren, wird nicht nur das ,Wie" klar —
sondern auch das ,, Warum®.

Jeder Kunde wird entlang seiner Jobs, Pains und Gains adressiert, die K| Ubersetzt das sofort in
konkrete Aktionen:

e Der Head of Engineering in der Medizintechnik bekommt Fragen und Storylines, die exakt auf
Validierung, Variantenmanagement und Audit-Sicherheit abzielen.

e Der Qualitatsleiter in der Lebensmittelindustrie erlebt eine Demo, die Rilckverfolgbarkeit,
Audit-Trail und Validierung in den Mittelpunkt stellt — nicht Funktionen um der Funktionen
willen.

e Der CFO im Chemieumfeld sieht ein Angebot, in dem die Argumente auf Investitionssicherheit,
TCO und regulatorisches Risiko ausgerichtet sind - so, wie es fir ihn relevant ist.

Das Ergebnis: Ihr Playbook wird zum kontextsensitiven Assistenten, der jede Rolle im Vertrieb mit
den richtigen Inhalten versorgt — basierend auf echten Kundenszenarien. So wird Kl nicht zur
Spielerei, sondern zum eingebauten Motor fir Klarheit, Relevanz und Wirkung.

Der Effekt: Klarheit statt Chaos — Wirkung statt Hoffnung

Ein echtes Playbook verandert nicht nur Folien — es verandert Verhalten. Jeden Tag, in jedem
Gesprach, in jedem Deal. Der Unterschied zeigt sich dort, wo bislang Reibung, Zufall und
Bauchgefihl regiert haben.

Geschwindigkeit und Fokus

Leads laufen nicht mehr ,,nebenher®. Ein klarer Reaktionsrhythmus,
eindeutige Stage-Definitionen und harte Exit-Kriterien sorgen dafur,
dass Energie nur dorthin flie3t, wo echte Chancen bestehen.

Discovery folgt einem roten Faden: Was fragen wir wann - und
warum. Ergebnis: weniger Leerlauf, mehr Relevanz pro
Kontaktminute.
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Alle sprechen dieselbe Sprache. Marketing liefert Kampagnen entlang definierter Pains/Gains; Sales
tibernimmt mit derselben Story; PreSales demonstriert exakt die Szenen, die diese Story belegen;
Customer Success sichert in der Ubergabe die versprochene Wirkung ab. Handover-Punkte, SLAs und

gemeinsame Dashboards ersetzen Silos. Das fiihlt sich weniger nach ,,Ubergabe“ an — und mehr nach
einem durchgéngigen Kundenerlebnis.
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Kosten und Skalierung

Weniger Blindleistungen (unnétige Demos, Dead-End-Deals, endlose
Angebotsiterationen) senken die Akquisitionskosten. Content wird wiederverwendbar
statt jedes Mal neu erfunden. PreSales verbringt mehr Zeit in qualifizierten Szenarien und
weniger in , Tour-de-Feature“-Terminen.

Das Modell repliziert Uber Regionen mit 80/20-Prinzip: 80 % globaler Standard, 20 %
lokale Adaption.

Kultur und Fiihrung

Die Heldenkultur weicht Systematik. Wéchentliche Deal-Reviews folgen einem klaren
Schema (Hypothese — Evidenz — nichste Aktionen).

QBRs sind rlickblickend und vorausschauend zugleich: Welche Muster gewinnen wir?
Was skalieren wir? Was stoppen wir? Fuhrung fuhrt nicht mehr tber Druck, sondern tber
Klarheit.

Kundenerlebnis

Kaufer erleben Stringenz statt Zufall. Die Geschichte ist klar, die Demo relevant, die
nachsten Schritte greifbar. Vertrauen entsteht, weil jeder Kontakt konsistent wirkt —
unabhéngig davon, wen der Kunde spricht. Entscheidungen fallen schneller, Einwande
werden friher adressiert, der wahrgenommene Risikopegel sinkt.

Messbare Indikatoren (Beispiele)

Friihwarn-Signale (Leading): Reaktionszeit auf MQL, Discovery-Tiefe (verifizierte Pains,
quantifizierter Impact), Stakeholder-Abdeckung, Plan-Vollstandigkeit, Demo-Relevanz,
vereinbarter Next Step.

Ergebniskennzahlen (Lagging): Conversion je Stage, Sales-Cycle-Dauer, Win-Rate,
Forecast-Accuracy, PreSales-Auslastung in qualifizierten Deals, CAC/LTV-Verhaltnis.

Vorher/Nachher - kurz und hart

Vorher: drei Meetings, viele Folien, unklare ndchsten Schritte.
Nachher: ein klares Gesprach, eine prazise Demo-Sequenz, ein dokumentierter Plan.

Vorher: Forecast-Diskussionen Uber Meinungen.
Nachher: Entscheidungen auf Basis von Deal-Signalen.

Vorher: jeder verkauft ,auf seine Art®.
Nachher: alle verkaufen systematisch — und die Besten heben den Standard fir alle.

Das ist der Impact eines echten Playbooks: Geschwindigkeit, Qualitat, Vorhersagbarkeit — und die
Féahigkeit, all das tber Teams, Produkte und Regionen hinweg zu skalieren.
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Praxisbeispiele: Vom Konzept
zur konkreten Wirkung

Beispiel 1

Relevanz statt Feature-Show

Gerade in komplexen Technologiesystemen ist die
Versuchung groB, alles zu zeigen: jede Funktion,
jede Option, jede Maske. Das Ergebnis:
Uberladene Prasentationen, in denen der Kunde
zwar viel sieht - aber wenig versteht. Mit dem
Playbook wurde dieser Ansatz radikal gescharft.
Heute laufen Demos phasenbasiert und fokussiert:
Sie orientieren sich strikt an den zuvor
identifizierten Pain Points. Statt Funktionslisten zu
prasentieren, werden Szenen gespielt, die zeigen,
wie genau dieses Problem geldst wird. Der Effekt:
Meetings werden kulrzer, praziser - und die

Wirkung beim Kunden steigt spurbar.

Beispiel 2:
Prazision fiir jede Rolle und Branche
In  regulierten
Anforderungen

Industrien unterscheiden sich die
massiv. Der CFO praft
Investitionssicherheit und regulatorisches Risiko. Der
Qualitatsleiter denkt in Rlckverfolgbarkeit und Audit-
Head of

Variantenmanagement und Validierung. Friher bekam

Trails. Der Engineering kampft mit

jeder dieselbe Demo, dieselben Folien, dieselben
Argumente - heute schafft das Playbook Klarheit. Buyer
Personas und Value Proposition Canvases machen
Unterschiede sichtbar und Ubersetzen sie in konkrete
Botschaften, Storylines und Demos. Vertrieb, Marketing
und PreSales sprechen damit nicht mehr ,ungefahr,
sondern exakt die Sprache des Entscheiders. Das
Ergebnis: eine konsistente Ansprache, die Vertrauen
schafft — und die eigene Differenzierung erlebbar macht.
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Der nachste Schritt

Ohne Playbook bleibt Wachstum Zufall. Prozesse entstehen ad hoc, Botschaften
variieren je nach Person, Forecasts sind Interpretationen — und am Ende z&hlt oft mehr
Gllck als Systematik.

Unternehmen investieren Millionen in neue Tools, zusatzliche Mitarbeiter oder
Kampagnen — und doch bleibt die Wirkung hinter den Erwartungen zurtck.

Mit einem echten Sales Playbook verandert sich das Spiel. Strategie wird in Handeln
Ubersetzt. Alle sprechen dieselbe Sprache — vom Marketing bis zum Customer Success.

Qualification folgt klaren Kriterien, Storylines sind auf die Buyer Personas zugeschnitten,
Demos zeigen Wirkung statt Funktionen, und Forecasts basieren auf Fakten statt
Bauchgefihl. Aus Vision entsteht ein System. Aus Einzelkdmpfern wird ein Team. Aus
Hoffnung wird Steuerbarkeit.

Der groBte Unterschied: Wachstum wird wiederholbar, skalierbar und kontrollierbar. Neue
Mitarbeiter werden schneller produktiv, erfahrene Kollegen kénnen ihr Wissen ins System
einspeisen, und Flhrung erhéalt erstmals die Klarheit, um Organisationen gezielt zu
steuern.

Das ist kein theoretisches Konstrukt. Es ist ein erprobter Ansatz, der bereits in
Unternehmen aus unterschiedlichen Branchen Wirkung entfaltet hat — von Hightech bis
Prozessindustrie.

lhr nachster Schritt:

Stellen Sie sich vor, wie |hr Unternehmen funktioniert, wenn jeder Deal einen Plan hat,
jede Demo auf den Punkt ist, jede Botschaft konsistent wirkt — und lhr Forecast nicht mehr
diskutiert, sondern genutzt wird.

Wenn Sie diesen Unterschied erleben wollen, dann ist jetzt der richtige Zeitpunkt.

Raus aus der Hoffnung. Rein ins System.
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