Produktblatt

Go-to-Market & Vertrieb - Compliance Enablement
Compliance-strukturierte Unterstitzung fur skalierbaren
Vertrieb und professionelle Kundenkommunikation

Management Summary

Problem

Viele FinTechs und kleinere Finanzunternehmen verfiigen Gber etablierte
Compliance-Strukturen, stoBen jedoch im Vertriebsprozess auf Unsicherheiten
in deren konsistenter und adressatengerechter Darstellung. In Sales-, Procu-
rement- oder Kundenpriifungsprozessen fiihren uneinheitliche Aussagen, zu
technische Darstellungen oder fehlende klare Argumentationslinien zu Riick-
fragen, Verzégerungen und Vertrauensverlust auf Kundenseite.

Losung

Go-to-Market & Vertrieb — Compliance Enablement unterstiitzt bei der struk-
turierten Aufbereitung vorhandener Compliance-Inhalte fiir den Einsatz im
Vertriebsprozess. Das Modul schafft eine konsistente Kommunikations- und
Argumentationslogik fir typische Kunden-, Procurement- und Security-
Fragestellungen und befahigt Vertrieb und Management, Compliance-Themen
sicher und nachvollziehbar darzustellen. Im Fokus steht die Nutzung und
Strukturierung bestehender Inhalte, nicht deren regulatorische Erweiterung

oder Neuentwicklung.

Zielgruppe

Go-to-Market & Vertrieb — Compliance Enablement richtet
sich an FinTechs und kleinere Finanzunternehmen in einer
Wachstums- oder Skalierungsphase, die ihre Produkte oder
Services an regulierte Kunden, Unternehmen oder Plattfor-
men vertreiben.

Adressiert werden Organisationen, in denen Compliance-
Themen im Vertriebsprozess regelmaBig eine Rolle spielen
und deren bestehende Strukturen extern nachvollziehbar,
konsistent und professionell dargestellt werden miissen.
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Key Benefits

« Einheitliche, vertriebs-
geeignete Darstellung bestehender
Compliance-Strukturen

Klare Antwort- und
Argumentationslogiken fiir
wiederkehrende Kunden- und
Procurement-Anfragen

Hohere Sicherheit im Umgang
mit Compliance-Themen im
Vertriebsprozess

Reduzierung interner Riickfragen
und Eskalationen zwischen
Vertrieb, Compliance und
Management

Wiederverwendbare Grundlage
fir skalierbare Vertriebs- und
Kundenkommunikation

Typische Anlasse

Das Modul wird eingesetzt, wenn im Vertriebsprozess regel-
maBig strukturierte Informationen zu Compliance, Gover-
nance, Risiko oder Security angefragt werden. Typische Aus-
l6ser sind Enterprise-Sales-Prozesse, Procurement-Priifungen
oder standardisierte Security- und Compliance-Fragebdgen.

H3ufig entsteht der Bedarf beim Ubergang von einzelnen
Abschliissen zu skalierbarem Vertrieb, bei dem konsistente
Aussagen und wiederverwendbare Argumentationslinien
erforderlich werden.
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Was Sie am Ende erhalten (Ergebnis)

Nach Abschluss von Go-to-Market & Vertrieb - Compliance
Enablement verfiigen Sie Gber eine klar strukturierte, ver-
triebsgeeignete Aufbereitung lhrer bestehenden Compliance-
Strukturen.

Das Ergebnis umfasst eine konsistente Compliance-Storyline,
abgestimmte Kernbotschaften sowie strukturierte Antwort-
und Argumentationslogiken fiir typische Kunden-, Procure-
ment- und Security-Fragestellungen. Vertrieb, Management
und Compliance greifen dabei auf ein gemeinsames Verstand-
nis und eine einheitliche externe Darstellung zuriick.

Die erarbeiteten Inhalte sind so aufgebaut, dass sie wieder-

verwendbar sind und eine skalierbare, professionelle Kunden-
kommunikation unterstitzen.

Vorgehensmodell & Timeline

Abgrenzung & Betrachtungsumfang

Go-to-Market & Vertrieb — Compliance Enablement fokus-
siert sich ausschlieBlich auf die strukturierte, vertriebsge-
eignete Aufbereitung und Kommunikation bestehender
Compliance-Strukturen. Betrachtet werden diejenigen Go-
vernance-, Risiko- und Kontrollaspekte, die typischerweise
im Vertriebsprozess adressiert werden.

Nicht Bestandteil des Moduls sind rechtliche oder reqgulato-
rische Priifungen, die Erstellung oder Anpassung von Poli-
cies, operative Unterstiitzung einzelner Verkaufsprozesse
oder individuelle Vorbereitung auf konkrete Kunden oder
Ausschreibungen. Das Modul ersetzt keine Rechts-, Regulie-
rungs- oder Vertriebsberatung.

Go-to-Market & Vertrieb - Compliance Enablement folgt einem klar strukturierten, kompakten Vorgehen, das auf die vertriebs-
geeignete Aufbereitung bestehender Compliance-Strukturen ausgerichtet ist. Ziel ist es, innerhalb kurzer Zeit eine konsistente
Kommunikations- und Argumentationsgrundlage fiir den Vertriebsprozess zu schaffen.

Phase 1

Kickoff & Scope (ca. 60-90 Minuten)

Phase 2

g

Zu Beginn stimmen wir gemeinsam Zielkunden, Vertriebsmodell und typische Kunden-, Procurement- oder
Security-Anforderungen ab. Zudem klédren wir, welche Compliance-Themen im Vertriebsprozess regelmaBig
adressiert werden und welches Zielbild fir die externe Kommunikation erreicht werden soll.

Phase 3

&\
Strukturierung & Ubersetzung der Compliance-Inhalte

Auf Basis der vorhandenen Compliance-Strukturen strukturieren und Gbersetzen wir die relevanten Inhalte in eine
vertriebsgeeignete Argumentations- und Darstellungssystematik. Der Fokus liegt auf Verstandlichkeit, Konsistenz
und Wiederverwendbarkeit — nicht auf regulatorischer Detailtiefe oder individueller Kundenanpassung.
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Konsolidierung & Ubergabe
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magliche nachste Schritte ein.

Zeitlicher Rahmen

O

Die erarbeiteten Inhalte werden konsolidiert, abgestimmt und in einer klaren, nachvollziehbaren Struktur
aufbereitet. In einem Abschlussgesprach erldutern wir die Ergebnisse, kldren offene Fragen und ordnen

Das Modul wird in der Regel innerhalb von 5-10 Arbeitstagen umgesetzt. Der konkrete Zeitrahmen hangt von
Produktkomplexitdt, Zielkundensegmenten sowie dem Umfang der bestehenden Compliance-Strukturen ab.
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Was wir von lhnen bendtigen
(Input/Voraussetzungen)

Fiir die Durchfilhrung von Go-to-Market & Vertrieb - Comp-
liance Enablement bendtigen wir eine strukturierte Einord-
nung lhres Geschaftsmodells, Ihrer Zielkundensegmente und
der typischen Vertriebs- und Kundenanforderungen. Der er-
forderliche Input ist bewusst pragmatisch gehalten und baut
auf den bereits vorhandenen Compliance-Strukturen auf.

Typischerweise bendtigen wir

« eine Kurzbeschreibung Ihres Geschaftsmodells, Ihrer
Produkte und Zielkundensegmente,

« eine Einordnung des Vertriebsmodells (z.B. Direktvertrieb,
Plattform, Partner),

« Beispiele fiir wiederkehrende Kunden-, Procurement-,
Security- oder Compliance-Fragestellungen im
Vertriebsprozess,

« einen Uberblick {iber die bestehenden Compliance-
Strukturen und Kernunterlagen, die im Vertrieb adressiert
werden sollen.
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Nachster Schritt

Eine umfassende oder neu erstellte Dokumentation ist nicht
erforderlich. Das Modul arbeitet mit den vorhandenen Inhal-
ten und Ubersetzt diese in eine strukturierte, vertriebsgeeig-
nete Kommunikations- und Argumentationsgrundlage.

Preismodell

Go-to-Market & Vertrieb — Compliance Enablement wird als
Festpreis-Modul angeboten. Der konkrete Preis richtet sich
nach Umfang, Produktkomplexitdt und Anzahl der betrachte-
ten Zielkundensegmente.

Nach einem kurzen Erstgesprdch erhalten Sie zeitnah ein
verbindliches Festpreisangebot. Es bestehen keine laufenden
Verpflichtungen.

Starttermin/Verfiigbarkeit
Nach Vereinbarung, in der Regel kurzfristig moglich.

Gerne kldren wir in einem 30-miniitigen Erstgesprdch, ob Go-to-Market &
Vertrieb — Compliance Enablement fiir lhren Anwendungsfall sinnvoll ist

und wie es sich in Ihre bestehenden Vertriebs- und Compliance-Strukturen
einfigt. AnschlieBend erhalten Sie kurzfristig ein Festpreisangebot.
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