Sind Sie bereit fiir Subscription Billing?

Ein Self-Assessment-Tool zur Evaluierung von Subscription-Readiness in Business, Finance und Systemen.

Business-Readiness priifen

Nutzen Ihre Kunden lhre Leistungen
wiederkehrend?
(z.B. Wartung, Support, Updates,
NEIN Verbrauchsmaterialien)

Konnen Sie die Leistung in wiederkehrende
Einheiten aufteilen?
(z.B. pro Monat, pro Nutzer, pro Serviceeinsatz)

Subscription-Modelle sind aktull weniger
relevant fur Ihr Business.

NEIN
Wiirde ein Subscription-Modell fiir Sie
Subscription-Modell ist grundsatzlich moglich, strategische Vorteile bringen?
aber Leistungsstruktur muss angepasst werden. (z.B. planbare Einnahmen, Kundenbindung,
Bewertung, neue Markte)
NEIN

Hoher Business-Fit!

Ein Subscription-Modell ist méglich, aber Entwickeln Sie ein skalierbares Subscription-

Operations-Readiness priifen

strategisch nicht unbedingt sinnvoll. Angebot und testen Sie Ihre Operation-

und System-Readiness!

Weiterlesen unter:
Business-Ready?
So entwickeln Sie
ein Subscription-
Angebot”

Sind lhre Soll-Abo-Prozesse heute schon
dokumentiert und standardisiert?
(z.B. Anlage, Anpassung, Kuindigung,
Preisfreigabe)

I NEIN

Fehlende Standardisierung macht die
Umsetzung sehr aufwandig.

Wir helfen beim Design klarer

Subscription-Prozesse.

Weiterlesen unter
.50 machen Sie Ihr
Unternehmen fit
fiir Subscription

NEIN

Sind zentrale Rollen und Zustandigkeiten fir
Ihre Subscription-Prozesse definiert?
(z.B. Vertragsfreigabe, Preisgestaltung,
Verlangerungen, Gutschriften)

Billing" @

Ohne saubere Zustandigkeiten kommt es
schnell zu Reibungsverlusten und
Abstimmungsproblemen.
Gemeinsam definieren wir Aufgaben

& Rollen.

Weiterlesen unter
S0 machen Sie Ihr
Unternehmen fit
fiir Subscription

Sind Vertrieb, Legal und Service auf ein Abo-
Modell vorbereitet?
(z.B. neue AGBs, Kommunikation,
Kundensupport)

NEIN

Billing"

Abstimmung mit angrenzenden Bereichen ist
essenziell fur den Erfolg.

Wir unterstiitzen beim Change-Management

von Marketing bis Vertragslogik.

Weiterlesen unter
,S0 machen Sie lhr
Unternehmen fit

NEIN

Haben Sie ein erstes Angebot als Pilot/MVP
umgesetzt oder besteht die Méglichkeit dazu?
(z.B. fur ausgewahlte Kunden oder Services)

fir Subscription
Billing"

Der Einstieg muss nicht ,Big Bang” sein.
Wir entwickeln mit lhnen ein
testbares Setup.

Buchen Sie ein

Beratungsgesprach

Organisatorisch bereit! Integrieren Sie die

Subscription-Prozesse als nachstes in lhre
Systemlandschaft.

System-Readiness priifen

Kann Ihr ERP-System wiederkehrende
Leistungen, Laufzeiten und Abrechnungszyklen

abbilden? (z.B. Monats-/Jahresvertrage,
automatische Verlangerung, Up-/Downgrades)

Ihr ERP ist nicht Subscription-ready.
Wir zeigen lhnen die Méglichkeiten mit
Microsoft D365 Subscription Billing.

Weitere
Informationen

unter ,System-

I NEIN

Gibt es Medienbriiche zwischen CRM, ERP und
Service-Systemen?
(z.B. doppelte Datenpflege, manuelle
Ubergaben, Excel-Exporte)

Readiness
sicherstellen”

Grundlagen sind vorhanden, aber Integration &
Automatisierung fehlen.

Wir helfen bei der Systemvernetzung fiir mehr

Effizienz & Skalierung.

{

Weitere

Informationen

unter ,System-
Readiness

Kdnnen Sie nutzungsbasierte Modelle technisch
erfassen und abrechnen?
(z.B. Maschinenstunden, Speichervolumen, Pay-
per-Use-Logik)

NEIN J

sicherstellen”

Systemlandschaft ist Subscription-fahig,
aber Sie sollten beim Reporting nachristen.
Mit D365 + Power Bl schaffen Sie volle
Transparenz. Wir helfen lhnen gern!

Buchen Sie ein
Beratungs-

Koénnen Sie relevante KPIs transparent
auswerten?
(z.B. Umsatzentwicklung, Vertragsbestand,
offene Posten)

NEIN

gesprach!

Sehen Sie weiteren Optimierungsbedard bei
Ilhrem Subscription Management? (z.B.
Vertragsanderungen, Medienbriiche, manuelle
Abrechnung, fehlendes Self-Service-Portal,
begrenzte Reporting-Funktionen)

lhre Architektur ist bereits gut ausgebaut. Bei
der Optimierung von Abo-Prozessen

unterstltzen wir jederzeit, z.B. mit Systemcheck
oder einem Prozessworkshop!

NEIN

Sie sind optimal aufgesetllt, Gratulation!
Sollten sich in der Zukunft
Optimierungspotenziale auftun, melden Sie sich
gern!

Buchen Sie ein
Beratungs-
gesprach!



