
24 07-08/2020     www.teletalk.deTeleTalk

Woodpecker Finch, der Specht-Fink von 
den Galapagosinseln nutzt intelligente
Werkzeuge auf der Suche nach den echten
Leckerbissen. Als Strategieberatung mit
kompetenten Experten aus den Branchen
Handel, Industrie, IT/TK, Finanzen/Ver -
sicherungen, Gesundheit, Mobilität, En er -
gie und Medien unterstützen wir Service, 
Vertrieb und Marketing in der digitalen
Transformation mit echten Use Cases. Wir
begleiten Führungskräfte, die Sparring
brauchen in Strategie und Umsetzung.

Woodpecker Finch GmbH 
Rubensstraße 1 - 3 I 50676 Köln
Tel.: 0221 259 474 54 | info@woodpecker-finch.com
www.woodpecker-finch.de
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Verena Fink, Geschäftsführende Gesellschafterin von Woodpecker Finch

Sie suchen Impulse, da…

›   Ihr (analoges) Kerngeschäft wegbricht und Sie 
    noch wenig Erfahrung haben mit neuen (digitalen) 
    Geschäftsmodellen im Service und Vertrieb.

›   Ihr Vorstand von Ihnen eine Digitalstrategie 
    erwartet nach dem Motto „Wasch‘ mich,
     aber mach‘ mich nicht nass!“

›   Es Ihnen schwerfällt, die Mitarbeiter mitzunehmen 
    zu einer hybriden und teilautomatisierten Service 
     & Sales Organisation.

›   Ihre Idee von Führung nicht mehr funktioniert, 
    seit Ihre agilen Teams über die ganze Welt 
    verteilt sind oder von Zuhause arbeiten.

›   Sie dringend neue Mitarbeiter brauchen 
    und erstaunt sind von der Anspruchshaltung 
    von „Digital Natives“.

Typisch Woodpecker Finch ist:

›   Gedanken sortieren und Struktur geben durch 
    fragen, analysieren, empfehlen statt dozieren.

›   Sinn finden, um Zahlenziele mit Substanz 
    zu unterfüttern.

›   Zukunftsoptimismus teilen und 
    Überzeugungstäter im Haus vernetzen.

›   Mediation über Silo-Grenzen im Unternehmen hinweg.

Unser Fokus:

›   Effektive Digitalstrategien in Vertrieb, Marketing 
    und Service am Kunden ausrichten.

›   Digitale Marktveränderungen für mehr Umsatz 
    und digitale Wettbewerbsvorteile nutzen.

›   Künstliche Intelligenz als Superkraft für 
    effektiven Sales- und Service-Support einsetzen.

›   Agile Change- und Arbeitsmethoden für eine 
    lebendige Veränderung im Denken anwenden.

›   Kundenfokus im gesamten Unternehmen schärfen
    für echte Begeisterung und Bindung von Kunden. 


