GENERIO
Outbound Script
MK: Discounter / Retail / FMCG – Sortimentsdigitalisierung in 3D
Zielgruppe: Head of Digital / Innovation, Leiter Filialdigitalisierung, Head of IT · Kaufland, REWE, Aldi, Lidl, Metro u.ä.

Step 1: Gatekeeper (GK)
AP nicht erreichbar
Jonas Auda hier von GENERIO – ich wollte kurz mit Herrn/Frau [AP-Name] sprechen. Ist er/sie heute erreichbar?
GK: „Nein, nicht da.“
Kein Problem – wissen Sie, wann er/sie diese Woche gut erreichbar ist?
Alles klar, dann melde ich mich am [Tag]. Ich wünsche Ihnen noch einen schönen Tag!

GK fragt „worum geht es?“
	GK ONE-LINER:  „es geht um das Thema Digital Twins Produktsortiments“


(GK verbindet) – Super, danke!

Step 2: Richtigen Ansprechpartner bestätigen
Hallo Herr/Frau [Name], Jonas Auda hier von GENERIO.

Ich wollte kurz nachfragen: Verantworten Sie bei Ihnen das Thema Filialdigitalisierung bzw. digitale Zwillinge?

JA: → Perfekt, dann komm ich auch gleich zum Punkt.
NEIN: → Ah, kein Problem – an wen darf ich mich für dieses Thema wenden? Wer verantwortet das bei Ihnen im Haus?

Step 3: Pitch – Mikro-Krise in den Raum stellen
Ja perfekt – dann komm ich auch gleich zum Punkt. Der Grund für meinen Anruf ist, dass Gespräche mit [Jobtitel direkt nennen, z. B. Innovationsverantwortlichen / Tech-Inkubatoren / AI-Verantwortlichen / Geschäftsführern] ergeben haben,

dass bei einem großen Sortiment keine wirtschaftliche Möglichkeit besteht, dieses vollständig in 3D abzubilden – und dadurch Themen wie Digital Twins nicht umsetzbar sind. Wodurch wiederum Innovationsprojekte stagnieren bzw. es gar nicht auf die Roadmap schaffen.

Und da wollte ich heute kurz reinhören – inwiefern ist das bei Ihnen gerade ein ähnliches Thema?

Step 4: Mikro-Krise lösen (GENERIO positionieren)
WENN INTERESSE / BESTÄTIGUNG
Gut, dass wir uns sprechen – denn genau das ermöglicht GENERIO. Wir sind ein KI-Unternehmen, das Retail-Ketten dabei unterstützt, ganze Sortimente vollautomatisiert in volltexturierte, maßstabsgetreue 3D-Modelle zu überführen – aus wenigen Produktbildern, für wenige Euro pro Artikel. Kein Fotostudio, keine Verschwendung vor Artikeln.

So entsteht die Basis für Filialdigitalisierung, Regalsimulation und das Training von Roboter-Pick-Systemen – skalierbar über das gesamte Sortiment.

Step 5: Close – Termin
Herr/Frau [Name], ich will Sie heute gar nicht lange aufhalten.

Was ich vorschlage: Wir nehmen uns 30 Minuten – ich bekomme ein besseres Verständnis für Ihre aktuelle Situation und wir sehen gemeinsam, ob es bei Ihnen überhaupt Sinn ergibt, was wir bei GENERIO machen. Kein Pitch, kein Druck – nur ein ehrliches Gespräch.

Haben Sie Ihren Kalender bei der Hand?

Einwandbehandlung
Alles gut / „Wir haben das Thema bereits in Planung.“
Das klingt gut – darf ich kurz nachfragen: Ist ein Anbieter bereits in Evaluation, oder steht das Thema auf der Roadmap ohne konkreten Piloten? Der Grund, warum ich frage: Die meisten Teams, mit denen wir sprechen, haben genau hier einen Stillstand – weil bisherige Lösungen den Business Case nicht hergegeben haben.
Kein Budget / kein Projekt geplant.
Ich verstehe – und genau deswegen war der Business Case bisher nicht darstellbar: Bei manuellen Kosten von 50–200€ pro Modell ist der ROI bei einem großen Sortiment schlicht nicht rechenbar. Mit GENERIO ist der Preis pro Modell ein Bruchteil davon. Das würde ich Ihnen gerne in 30 Minuten konkret vorrechnen.
Wir testen gerade andere Lösungen.
Das klingt spannend – darf ich kurz nachfragen: Liefern diese Lösungen auch korrekte Logodarstellung und Schrift visuell? Das ist erfahrungsgemäß der entscheidende Unterschied, wenn es um Robotertraining oder planogrambasierte Systeme geht.
Kein Interesse / „Das Thema ist nicht bei uns.“
Darf ich kurz nachfragen: Bedeutet das, dass Filialdigitalisierung bei Ihnen kein Thema ist – oder eher, dass das intern in einer anderen Abteilung sitzt? Falls Letzteres – wer wäre bei Ihnen die richtige Ansprechperson dafür?
