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Worum geht es in diesem Buch?

Dieses Buch ist kein Ratgeber – es ist ein Arbeitsbuch. In 18 Kapiteln erarbeiten Sie Schritt für

Schritt Ihre eigene Digitalstrategie für Marketing und Vertrieb: von der ehrlichen

Bestandsaufnahme über die Zieldefinition, Buyer Personas und Positionierung bis zur konkreten

Roadmap. Jedes Kapitel enthält Strategiepapier-Bausteine, Reflexionsfragen und

Arbeitsaufgaben. Am Ende halten Sie ein fertiges Strategiepapier in den Händen – kein

theoretisches Konzept, sondern ein praxistaugliches Dokument für Ihr Unternehmen.

Was Sie mit diesem Workbook erarbeiten

Ehrliche Bestandsaufnahme

Wo stehen Sie wirklich? Stärken, Schwächen und
blinde Flecken systematisch aufdecken

Megatrends & Kaufprozess

Den veränderten B2B-Kaufprozess verstehen und
die eigene Vermarktung darauf ausrichten

Ziele mit Wirkung

SMART-Ziele definieren, die den Unterschied
zwischen Aktivismus und Strategie ausmachen

Buyer Personas (12 Dimensionen)

Wunschkunden mit psychologischer Tiefe
beschreiben – B2B to B2H

Positionierung als Wasserloch®

Werden Sie zur Anlaufstelle für Ihre Zielgruppe –
nicht Jäger, sondern Magnet

Kanal- & Content-Strategie

Die richtigen Kanäle und Inhalte für jeden Schritt im
Kaufprozess

Prozesse digitalisieren

Vom Schuster-Modell® zur Revenue Engine –
Marketing und Vertrieb als System

KI als strategischer Hebel

Fünf Einsatzfelder – nüchtern bewertet, sofort
anwendbar

Roadmap & Umsetzungsplan

Vom Strategiepapier zur konkreten Maßnahme mit
Verantwortlichen und Terminen
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Leseprobe

Die folgenden Auszüge geben einen Einblick in den Stil und die Tiefe des Workbooks.

Aus Kapitel 1: Der 5-Punkte-Plan, der keine Antwort hatte

Es war ein ganz normaler Mittwochmorgen, als Michael Berger, Vertriebsleiter eines mittelständischen

Maschinenbauers, in der Geschäftsleitungssitzung saß und eine Folie präsentierte, die er für überzeugend

hielt: „Digitalisierung im Vertrieb – unser 5-Punkte-Plan". Darauf standen: neues CRM-System,

LinkedIn-Schulung für den Außendienst, ein Chatbot für die Website, ein Newsletter-Tool und eine

Social-Media-Strategie.

Die Geschäftsführerin hörte aufmerksam zu. Dann fragte sie nur eine einzige Frage: „Michael, das klingt

alles sinnvoll. Aber welches Problem lösen wir damit eigentlich für unsere Kunden?"

Stille. Diese Szene erlebe ich in Beratungsprojekten regelmäßig. Unternehmen investieren in digitale

Werkzeuge, ohne vorher die entscheidende Frage beantwortet zu haben: Was wollen wir eigentlich

erreichen – und für wen? Digitalisierung im Vertrieb beginnt nicht mit Technologie. Sie beginnt mit der

Frage, wie sich der Kaufprozess Ihrer Kunden verändert hat.

Aus Kapitel 2: Der Anruf, der zu spät kam

Es war ein Donnerstagnachmittag im November, als Claudia Voss, Geschäftsführerin eines

mittelständischen Anbieters für Industriefilter, eine E-Mail erhielt, die sie nachdenklich machte. Ein

langjähriger Bestandskunde – 800.000 Euro Jahresumsatz, seit zwölf Jahren treu – teilte höflich mit, dass

er künftig mit einem anderen Lieferanten zusammenarbeiten werde.

Die Antwort des Einkaufsleiters überraschte sie: „Nein, Frau Voss, mit der Leistung waren wir zufrieden.

Aber wir haben uns in den letzten Monaten intensiv mit dem Thema Nachhaltigkeit in der Filtertechnik

beschäftigt. Ihr neuer Wettbewerber hat dazu hervorragende Inhalte auf seiner Website, regelmäßige

Webinare und einen Leitfaden, der uns geholfen hat, unsere eigenen Anforderungen besser zu verstehen.

Als wir dann Angebote eingeholt haben, war die Entscheidung eigentlich schon gefallen."

„Wer die Megatrends seines Marktes nicht versteht und den veränderten

Kaufprozess seiner Kunden ignoriert, verliert nicht im Wettbewerb der

Produkte – sondern im Wettbewerb um Aufmerksamkeit und Vertrauen.“

— Norbert Schuster



Aus Kapitel 10: Der unsichtbare Vertriebsprozess

Markus Hoffmann ist seit 15 Jahren Vertriebsleiter bei einem mittelständischen Maschinenbauer. Wenn

man ihn fragt, wie sein Vertriebsprozess aussieht, antwortet er sofort: „Wir identifizieren einen Bedarf,

machen ein Angebot, verhandeln, schließen ab." Vier Schritte, klar und überschaubar.

Doch als seine neue Marketingleiterin ihn bittet, den Prozess einmal vollständig aufzuzeichnen – von der

ersten Berührung eines potenziellen Kunden bis zum Wiederholungskauf – entsteht ein ganz anderes Bild.

Von den geschätzten 20 Schritten im gesamten Vermarktungsprozess sind gerade einmal fünf

dokumentiert, drei davon digital unterstützt. Der Rest passiert in Köpfen, auf Zetteln und in persönlichen

Excel-Listen. Markus erkennt: Sein Vertrieb hat keinen Prozess – er hat Gewohnheiten. Und

Gewohnheiten lassen sich nicht skalieren.

■ Das Workbook-Prinzip: Strategie entsteht beim Schreiben

Jedes Kapitel enthält einen Strategiepapier-Baustein mit konkreten Reflexionsfragen und
Arbeitsaufgaben. Am Ende der 18 Kapitel haben Sie kein Buch gelesen – Sie haben Ihre eigene
Digitalstrategie erarbeitet. Anhang A enthält die vollständige Strategiepapier-Vorlage.



Die 18 Strategiepapier-Bausteine

Jedes Kapitel liefert einen konkreten Baustein für Ihr Strategiepapier. Am Ende des Buches haben Sie alle
18 Bausteine erarbeitet – von der Bestandsaufnahme bis zur Roadmap.

Baustein 1–2: Digitalisierungsverständnis & Megatrend-Analyse

→ Was bedeutet Digitalisierung für Ihr Unternehmen konkret?
→ Welche drei Megatrends sind für Ihre Branche entscheidend?

Baustein 3–4: Bestandsaufnahme & Umfeldanalyse

→ Ehrliche Bewertung Ihrer aktuellen Vermarktungssituation
→ PESTEL-Analyse und Wettbewerbspositionierung

Baustein 5–6: Ziele & Buyer Personas

→ SMART-Ziele für Marketing und Vertrieb
→ Bis zu drei Deep Buyer Persona Profile (12 Dimensionen)

Baustein 7–9: Positionierung, Kanäle & Content

→ Wasserloch-Strategie®: Ihre Positionierung als Magnet
→ Kanalstrategie und Content-Plan entlang des Kaufprozesses

Baustein 10–11: Prozesse & KI

→ Revenue Engine: Marketing-Vertrieb-Alignment
→ KI-Einsatzfelder priorisieren und bewerten

Baustein 12–14: KPIs, Systeme & Automation

→ KPI-Dashboard für Marketing und Vertrieb
→ Systemarchitektur und Marketing Automation Canvas

Baustein 15–17: Roadmap, Menschen & Change

→ 90-Tage-Plan mit Maßnahmen und Verantwortlichen
→ Change-Readiness und Stakeholder-Kommunikation

Baustein 18: Management Summary

→ Executive Summary für die Geschäftsführung
→ Ihr fertiges Strategiepapier auf 2–3 Seiten

Behandelte Modelle und Frameworks

Schuster-Modell® »From Cold
to Close®«

Das PreSales-Framework: Buyer Personas, Empathischer Funnel,
Wasserloch-Strategie®, Marketing Automation und Lead Scoring als
integriertes System.

Empathischer Funnel (15
Stufen)

Der B2B-Kaufprozess in drei Reihen – von der Problemerkennung bis zum
Bestandskundenausbau.

Wasserloch-Strategie® Positionierung als Anlaufstelle: Werden Sie zur ersten Adresse für Ihre
Zielgruppe – durch relevante Inhalte, nicht durch Kaltakquise.

Deep Buyer Persona (12
Dimensionen)

B2B to B2H: Zielkunden mit psychologischer Tiefe beschreiben – über
demografische Daten weit hinaus.

Marketing Automation Canvas Nurturing-Prozesse, Lead Scoring und Übergabe-Workflows strukturiert
planen und visualisieren.



PESTEL-Analyse Systematische Umfeldanalyse: Politische, wirtschaftliche, soziale,
technologische, ökologische und rechtliche Faktoren.

KI-Reifegradmodell Wo steht Ihr Unternehmen bei KI? Fünf Einsatzfelder im B2B-Vertrieb
nüchtern bewertet.

90-Tage-Roadmap Vom Strategiepapier zur konkreten Umsetzung: Maßnahmen,
Verantwortliche, Meilensteine und Quick Wins.

Für wen ist dieses Workbook?

Geschäftsführer & Inhaber

Die eine Digitalstrategie entwickeln wollen, die
wirklich funktioniert – nicht nur auf dem Papier.

Marketing- & Vertriebsleiter

Die Marketing und Vertrieb endlich als gemeinsames
System aufstellen wollen.

Berater & Strategen

Die ein strukturiertes Framework für die Entwicklung
von Digitalstrategien suchen.

Seminar-Teilnehmer

Das Buch begleitet die gleichnamigen offenen
Seminare von Norbert Schuster.

B2B-Unternehmen im Mittelstand

Industrie, IT, Dienstleistung, Maschinen- und
Anlagenbau, MedTech, TK.

Teams aus Marketing & Vertrieb

Die gemeinsam an einer Strategie arbeiten und Silos
überwinden wollen.



Häufig gestellte Fragen (FAQ)

F: Was unterscheidet dieses Buch von anderen Strategiebüchern?

Es ist kein Ratgeber, sondern ein Arbeitsbuch. Jedes der 18 Kapitel enthält einen konkreten
Strategiepapier-Baustein mit Reflexionsfragen und Arbeitsaufgaben. Wer alle Kapitel
durcharbeitet, hat am Ende kein Buch gelesen – er hat seine eigene Digitalstrategie erarbeitet.
Anhang A enthält die vollständige Strategiepapier-Vorlage, Anhang B eine Checkliste.

F: Brauche ich Vorkenntnisse in Marketing Automation oder KI?

Nein. Das Buch ist so aufgebaut, dass es von der strategischen Grundlage ausgeht und die
Werkzeuge (Marketing Automation, CRM, KI) erst dann einführt, wenn der strategische
Rahmen steht. Technologieverständnis ist hilfreich, aber keine Voraussetzung.

F: Was ist das Schuster-Modell® und welche Rolle spielt es im Buch?

Das Schuster-Modell® (From Cold to Close®) ist das PreSales-Framework, das Buyer
Personas, den Empathischen Funnel, die Wasserloch-Strategie®, Marketing Automation und
Lead Scoring zu einem integrierten System verbindet. Es bildet das Rückgrat der Kapitel 7 bis
14.

F: Gibt es ein begleitendes Seminar?

Ja. Das Buch begleitet die gleichnamigen offenen Seminare „Digitale Vertriebsstrategie" und
„Digitale Marketingstrategie", die Norbert Schuster regelmäßig durchführt. Im Seminar
erarbeiten die Teilnehmer ihr Strategiepapier mit direktem Feedback. Informationen unter
www.strike2.de.

F: Wie lange dauert es, das Workbook vollständig zu bearbeiten?

Das hängt von der Tiefe der Bearbeitung ab. Wer die Bausteine intensiv ausarbeitet, plant 2–4
Wochen ein. Wer das Buch zunächst lesen und dann gezielt einzelne Bausteine bearbeiten
möchte, kann auch kapitelweise vorgehen. Die Strategiepapier-Vorlage in Anhang A gibt die
Struktur vor.
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