DIE ZUKUNFT GESTALTEN

DIGITALE REVOLUTION IN MARKETING,
VERTRIEB UND SERVICE IM MASCHINENBAU

Ein strategisches Whitepaper fir die digitale Transformation von B2B-Herstellern im
DACH-Markt.
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EXECUTIVE SUMMARY: DIE KRITISCHE
WEICHENSTELLUNG

Der deutsche Maschinenbau steht vor einer kritischen
Weichenstellung. Wahrend China und die USA ihre Di-
gitalisierungsvorsprunge weiter ausbauen, droht die
DACH-Region den Anschluss zu verlieren. Die Zahlen
sprechen eine klare Sprache: Nur 15% der deutschen Un-
ternehmen nutzen bereits KI-Anwendungen im Vertrieb,
obwohl 68% deren strategische Bedeutung erkennen.

Gleichzeitig wachst der B2B-E-Commerce-Markt in
Deutschland mit beeindruckenden 11,7% jahrlich auf
mittlerweile 476 Milliarden Euro. Fur Entscheider in Mar-
keting, Vertrieb und Service bedeutet dies: Die Zeit des
Zbdgerns ist vorbei.

KI-Nutzung im Vertrieb
Deutsche Unternehmen
mit KI-Anwendungen

Strategische Bedeutung
Erkennen die Wichtigkeit
von Ki

Jahrliches Wachstum
B2B-E-Commerce-
Expansion

B2B-E-Commerce
Marktvolumen in
Deutschland

Wer heute nicht handelt, wird morgen nicht mehr wett-
bewerbsféhig sein. Dieses Whitepaper zeigt lhnen den
Weg zur erfolgreichen digitalen Transformation und
liefert konkrete Handlungsempfehlungen fur die Tech-
nologien der Zukunft.

THESE 1

DIE HYBRID-REVOLUTION - DIGITALE
KANALE WERDEN ZUM NEUEN
VERTRIEBSRUCKGRAT

Die zentrale These: Bis 2027 werden Uber
80% aller B2B-Interaktionen digital vermittelt,
wahrend traditionelle Industriemessen an

Bedeutung verlieren. Maschinenbauer, die
nicht heute ihre digitalen Vertriebskanéale
aufbauen, werden morgen keine relevanten
Kunden mehr erreichen.

DIE DATENLAGE IST EINDEUTIG

Der Wandel im Kundenverhalten ist nicht mehr aufzu-
halten. Aktuelle Studien zeigen, dass bereits heute 71%
aller B2B-Geschaftskunden  Self-Service-Funktionen

bevorzugen und dass diese einen positiven Einfluss auf
die Kundenloyalitdt haben. Gleichzeitig verzeichnen
B2B-Marktplatze in Deutschland ein jahrliches Wachs-
tum von 17,5% - deutlich mehr als der E-Commerce-Ge-
samtmarkt mit 11%.




HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN FUR
DIE PRAXIS

01

Sofortige MaBnahmen

Implementieren Sie ein digitales Kundenportal mit Er-

satzteil-Katalog und Maschinenpark-Ubersicht

02

Mittelfristige Strategie

Entwickeln Sie eine E-Commerce-Plattform flr standar-

disierte Produkte und Services

03

Langfristige Vision

Schaffen Sie ein vollstandig integriertes Okosystem aus digita-

len und analogen Touchpoints

THESE 2

KI WIRD ZUM WETTBEWERBSVORTEIL
- UNTERNEHMEN OHNE KI-STRATE-
GIE VERLIEREN DEN ANSCHLUSS

Die zentrale These: Klinstliche Intelligenz ist
nicht mehr nur ein ,Nice-to-have", sondern
wird zum entscheidenden Differenzierungs-
faktor. Unternehmen, die bis 2026 keine
Kl-gestlitzten Prozesse implementiert haben,
werden von der Konkurrenz Uiberholt.
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DIE REVOLUTION IST BEREITS IM GANG

Die Zahlen sprechen fur sich: 70% der Industrie-4.0-Vor-
reiter setzen bereits auf Predictive-Maintenance-Losun-
gen. Unternehmen berichten von ROI-Werten zwischen
200-450% bei Amortisationszeiten von nur 3-12 Monaten.
Gleichzeitig kénnen Kl-gestutzte Systeme Maschinen-
stillstdnde um 30-50% reduzieren und die Anlagenle-
bensdauer um 20-40% verlangern.

Industrie-4.0-Vorreiter
Setzen auf Predictive Maintenance

Stillstandsreduktion
Weniger Maschinenstillstande

Lebensdauerverlangerung
Langere Anlagennutzung

KONKRETE ANWENDUNGSFELDER IM
MASCHINENBAU
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DER WEG ZUR KI-INTEGRATION

01

Quick Wins

Identifikation relevanter Anwendungsfélle und Imple-
mentierung erster KI-Anwendungen in der Qualitatskon-
trolle und Prozessoptimierung

02

Skalierung
Ausweitung auf Predictive Maintenance und Service-Op-
timierung

03

Transfgrmation
PSD2-Offnungen erweitern Datenhorizont um Drittbank-
und Vermdgensdaten mit Einwilligung

THESE 3

SERVICE WIRD ZUM UMSATZTREIBER
— FROM PRODUCT TO PLATFORM

Die zentrale These: Die Zukunft des Maschi-
nenbaus liegt nicht im Verkauf von Maschi-

nen, son“dern in der Bereitstellung digitaler
Service-Okosysteme. Equipment-as-a-Service
wird zum neuen Standard.

DER PARADIGMENWECHSEL
IST UNAUFHALTSAM

Uber 75% der Maschinenbauunternehmen stimmen
den Kern-Vorteilen von EaaS-Geschaftsmodellen zu. Der
Wandel von CapEx zu OpEx erméglicht Kunden mehr
Flexibilitat, wahrend Hersteller von kontinuierlichen Ein-
nahmestrémen profitieren.

ERFOLGREICHE TRANSFORMATION
IN DER PRAXIS

Heidelberg Druckmaschinen: Das Unternehmen trans-
formiert sich erfolgreich vom Maschinenhersteller zum
Service-Provider. Durch umfassende Service-Pakete und
digitale Zusatzleistungen entstehen neue Umsatzstrome.

Digitale Zwillinge als Enabler: Unternehmen wie Trumpf
setzen digitale Zwillinge ein, um Fertigungsprozesse zu
optimieren und den Energieverbrauch zu senken. Diese
Technologie ermdglicht es, virtuelle Abbilder von Maschi-
nen zu erstellen und deren Betrieb zu simulieren.

DIE SERVICE-REVOLUTION UMFASST
VIER SAULEN

Produktverkauf
Einmaliger Verkauf
der Maschine

Platform-Angebot
Digitale Services und
Datenplattform

Service-Integration
Wartungn & Fern-
support erganzen

Equipment-as-a-Service
Pay-per-Use und
Okosysteme



TECHNOLOGIE-ROADMAP UND ROI:
DER WEG ZUR DIGITALEN EXZELLENZ

VIER-PHASEN-IMPLEMENTIERUNG

Foundation

* CRM-Modernisie-
rung: Auswahl und
Implementierung
einer cloud-basierten
CRM-Lésung
Marketing Automa-
tion: Einfuhrung
grundlegender Auto- -
matisierungsprozesse

Digitales Kunden-

portal: Launch eines Integration
Self-Service-Portals
flr Bestandskunden » Customer Data

Platform: Implemen-
tierung einer CDP flr
360-Grad-Kundensicht
* E-Commerce-Platt-
form: Launch einer
B2B-E-Commerce-

Lésung fur Standard-  ROI-BERECHNUNG: DIE INVESTITION

- produkte RECHNET SICH
Predictive Maintenan-

Innovation ce: Pilotprojekt fur
vorausschauende
* Kl-Integration: Voll- Wartung

standige Integration
von Kl in Vertriebs-
und Serviceprozesse

* Equipment-as-a-
Service: Launch
neuer servicebasierter
Geschaftsmodelle

* Advanced Analytics:
Implementierung
fortgeschrittener -

Analysemethoden

Transformation

+ Okosystem-Plattform:
Entwicklung einer um-
fassenden digitalen
Plattform

* Partner-Integration:
Einbindung von Part-
nern und Zulieferern

» Continuous Inno-
vation: Etablierung
kontinuierlicher
Innovationsprozesse

CINTELLIC Consulting Group



Ein mittelstandischer Spezialmaschinenhersteller aus
Baden-Wirttemberg mit 450 Mitarbeitern und einem
Jahresumsatz von 85 Millionen Euro implementierte eine
umfassende Digitalisierungsstrategie.

30% 25%

Klrzere Vertriebszyklen
Reduzierung der Ver-

Neukunden-Steigerung
Mehr Akquisition nach

18 Monaten kaufszeiten
40% 280%
Service-Margen Gesamt-ROI

Verbesserung der Return on Investment

Profitabilitat

Die digitale Transformation im Maschinenbau ist kein
Projekt mehr, sondern eine existentielle Notwendigkeit.
Geschwindigkeit entscheidet: Wer 2026 nicht digital auf-
gestellt ist, wird den Anschluss verlieren. Integration ist
alles, KI wird Standard, Service transformiert und Daten
sind Gold. Die Reise zur digitalen Exzellenz beginnt mit
dem ersten Schritt.

Unternehmen, die ihre digitale Revolution weiterentwi-
ckeln oder aufbauen mochten, finden in Cintellic einen
erfahrenen Partner. Mit umfassender Expertise in den
Bereichen CRM, CX, Kinstliche Intelligenz, Personali-
sierung, Datenschutz und Nachhaltigkeit bietet Cintellic
maBgeschneiderte Beratung und praktische Unterstit-
zung. Von der Einflhrung innovativer Technologien bis
hin zur Optimierung bestehender Prozesse begleitet
Cintellic Unternehmen ganzheitlich und sorgt fur nach-
haltige Erfolge in der Kampagnenstrategie.

von Frank Miller
CINTELLIC Consulting Group
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KONTAKT

Bequem per E-Mail an info@cintellic.com

Oder besprechen Sie mit uns Ihr Anliegen person-
lich via Online-Meeting / Riickruf.
Online-Terminvereinbarung.

CINTELLIC GmbH
RemigiusstraBe 16
53111 Bonn

+49 228 92 65 18 20

inl X

UBER CINTELLIC

Die 2010 gegriindete CINTELLIC Consulting Group
ist eine auf digitales Kundenmanagement spezia-
lisierte Unternehmensberatung, die ihre Klienten
vom ersten Konzept bis zur Umsetzung in der Pra-
xis ganzheitlich begleitet. An den Standorten in
Bonn, Frankfurt am Main und Minchen arbeiten
rund 100 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Zu den Klienten zahlen DAX-Konzerne, fuhrende
mittelstandische Unternehmen und insbesonde-
re zahlreiche sogenannte ,Hidden Champions”
mit den Branchenschwerpunkten
Banken und Versicherungen, Te-
lekommunikation, IT, Medien, Un-
terhaltung, Handel, E-Commerce,
Versorger und Logistik.

CINTELLIC zahlt zu den fuhrenden
Consultants in Deutschland.

KARRIERE BEI CINTELLIC

CINTELLIC befindet sich auf Wachstumskurs. Viel-
leicht mit Ihnen? Jetzt Stellenanzeigen entdecken
und bewerben!

cintellic.com/stellenangebote/

cintellic.com
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