
Kunden geben die Richtung vor. So 
wird Kundenorientierung zum

Treiber des Erfolgs
Tim Cortinovis





Warum?



Geschäftsklimaindex auf 
85,1 Punkte





„Die deutsche Wirtschaft bleibt 
pessimistisch“

Clemens Fuest, Präsident des 
Ifo-Instituts in München

⇩









Sonntag, 22.März 2020











Easy-to-open



70% des Kaufprozesses ohne Verkäuferkontakt
Bain





95% der Einkäufer wollen Self-Service-ModelleMcKinsey





kunde



• Antworten im gleichen Atemzug
• Schriftliche Kommunikation
• Totale Transparenz in Preis, Prozess und Supply 

Chain
• Flexibilität und keine Bindung

Was wollen Business Partner 2025?







Was wollen Kundinnen erreichen?



De | Mut









Kundenbesessenheit









Was ist das eine Problem, das Du für Eure 
Kunden am besten löst?

Wenn Du nur ein Versprechen geben 
dürftest – welches wäre das?

Worin unterscheidet Ihr Euch wirklich?









Herkömmliche Unternehmen



Wettbewerbsvorteile durch:
• Kenntnisse zu 

Herstellungsprozessen
• Zugang zu Rohstoffquellen
• Effizienzgrad
• Maschinenbesitz



Keine 

Unterscheidungskriterien 

mehr





Innovation Optimierung





Aktuelle Zahlen



39% aller Käufer
> 500.000 Euro
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Brauchen wir wirklich mehr

TECHNOLOGIE
?







Sehr einfach 17 %



Kundenbesessenheit













Umsatz

Profitabilität

Kundenbindung

Forrester Research: Was ist Kundenbesessenheit und warum ist sie wichtig?









Wie?













Eine Leiter

Ein Buch

Einen Erwachsenen



ankommen, erreichen



“Sie wollen 
schnellere 
Pferde!”
Henry Ford, Innovator







Vertrieb und Abwicklung

Business Modell

Back-Office



Weniger Reibungsverlust

Deloitte Studie August 2024



50% wollen ihr Back-
Office ERP erneuern



62%



Wo entsteht denn 
die Reibung im 

Vertrieb?



Das richtige Produkt finden
Angebot erhalten
Auftragserteilung
Abwicklungsüberwachung
Abrechnung



Rick
Tims digitaler Doppelgänger



Was könntet Ihr 
machen?



Datengestütztes CRM-System zur 
Personalisierung von 
Kundenansprachen



Automatisierte Produktionsplanung durch 
Künstliche Intelligenz



Automatisierte Qualitätskontrolle durch Bildanalyse



Predictive Maintenance für 
Maschinenparks



Onboarding-Phase: Individuelle Beratung und 
Schritt-für-Schritt-Einführung



Erster Kontakt: Personalisierte Angebots- und 
Produktvorschläge



Bestellabwicklung und Produktion: Transparenz 
und Echtzeit-Updates



Nach dem Kauf: Proaktive Pflege und gezielte 
Angebote zur Kundenbindung





Quelle: McKinsey - The 
economic potential of 
generative AI



Intern

Extern

Einzelne Organisation

Kundenorientierte 
Anwendungen

Employee 
Empowerment

Zwei-Perspektiven-Modell
Tim Cortinovis





Kennzahlen im Auge 
behalten





Lieber Tim, ……





Fanbase









Tim Cortinovis
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