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Worum geht es in diesem Buch?

Markus Berger, Geschaftsfuhrer eines mittelstandischen Software-Unternehmens, verliert einen
1,8-Millionen-Deal an den Wettbewerb — nach dreizehn Monaten Pipeline, drei
Vor-Ort-Workshops und einem Proof of Concept. Was er nicht versteht: Warum? Die Antwort
findet er nicht im nachsten Strategie-Meeting, sondern in einem Gesprach mit einem
unbekannten Mann im Foyer einer Konferenz in Wirzburg.

Dieses Buch ist Norbert Schusters erster Roman — und zugleich die lebendigste Darstellung
seines Schuster-Modells® und des Empathischen Funnels, den er je geschrieben hat. Eine
Geschichte Uber die funfzehn Stufen einer B2B-Kaufentscheidung, Uber Buying Center,
psychologische Entscheidungsmuster und die Frage, warum technisch Uberlegene Produkte
trotzdem verlieren. Mit Werkzeugkasten, 10 kostenlosen Vorlagen und einem Nachwort mit

konkreten Montag-Mal3nahmen.

Was erwartet Sie im Buch?

Der verlorene Deal

Warum Markus Berger einen 1,8-Mio.-Deal verliert —
und was er in der Lost-Deal-Analyse herausfindet,
das ihn alles in Frage stellt.

Der Empathische Funnel (15 Stufen)

Die vollstandige Kaufreise aus Kéuferperspektive:
von der ersten unbewussten Wahrnehmung bis zur
aktiven Empfehlung — erlebt am Beispiel von Sabine
Kroger.

Der ehrliche Pitch

Markus fahrt ohne Folien, ohne Laptop, ohne Anzug
zu Kroger Industries. Was dann passiert, ist das
Gegenteil eines klassischen Verkaufsgespréchs.

Die Begegnung

Ein unbekannter Mann im Konferenzfoyer, ein
Notizbuch, ein Fller — und eine Methode, die
Markus in den nachsten Monaten sein Unternehmen
neu denken lasst.

Das Buying Center

Vier Rollen, vier Entscheidungslogiken: Decider,
Champion, User, Gatekeeper. Warum Markus nur
mit dem falschen Menschen gesprochen hat — und
was das kostet.

Was bleibt

Drei Monate spater: Markus im Schénbusch, allein,
ohne Ziel. Was er dort versteht, ist das eigentliche
Ende der Geschichte.



Inhaltsverzeichnis

Warum dieser Roman
Norbert Schuster Giber den Unterschied zwischen Methoden- und Geschéftsbiichern — und warum dieser Roman
fur eine andere Lesergruppe geschrieben ist.
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Leseprobe

Die folgenden Auszlige geben einen Einblick in den Erzahlstil und die Atmosphére des Romans.

Aus Kapitel 1: Der verlorene Deal

Markus hatte auf diesen Anruf gewartet. Er hatte auf eine gute Nachricht gewartet, seit Wochen.

.Markus, hier ist Frank. Hast du eine Minute?" Frank Welsch klang nicht wie ein Mensch mit guten
Nachrichten. Frank klang wie immer, wenn etwas zerbrach: zu ruhig, zu langsam, zu sorgféltig in der Wahl
seiner Worte. Markus stellte die Espressotasse ab.

.Kroger Industries hat sich entschieden. Nicht fir uns."

Markus brauchte einen Moment, bis das Wort in ihm ankam. Kroger. Kroger war nicht irgendein Deal.
Kroger war 1,8 Millionen ARR Uber drei Jahre, Kroger war der Leuchtturmkunde, mit dem sich CloudLogix
endlich in der ersten Liga des Mittelstandes héatte zeigen kdnnen. Kroger war seit dreizehn Monaten in der
Pipeline, mit drei Vor-Ort-Workshops, einem Proof of Concept, zwei Geschéaftsessen und einer
geschlossenen Empfehlung aus dem eigenen Beirat.

.Main-Truxx", sagte Frank, ohne dass Markus gefragt hatte.

Aus Kapitel 3: Die Begegnung
Vogel Convention Center Wirzburg, Mittwoch, zehn Uhr fiinfzehn. Markus stand am Stehtisch zwischen

dem Eingang zur Rotationshalle und der Foyer-Bar, in der Hand einen Pappbecher mit Kaffee, dessen
Geschmack er nicht mehr wahrnahm, weil er ihn schon zweimal nachgefillt hatte.

Er war kurz davor zu gehen. Dann sah er ihn.

Der Mann stand vier Stehtische weiter, allein, ohne Pappbecher, ohne Smartphone in der Hand. Er trug
ein dunkelgraues Poloshirt, das nicht teuer aussah, aber auch nicht billig, eine schmale Brille mit diinnem
Metallrand und einen Seitenscheitel, der so prézise gezogen war, dass er aus einer anderen Zeit zu
kommen schien. Er war vielleicht funfundflinfzig, vielleicht sechzig, schwer zu sagen, weil er einer dieser
Manner war, deren Alter sich mit der Stimmung anderte. Vor ihm lag ein kleines Notizbuch,
aufgeschlagen, und er schrieb mit einem Fller.

-Eine Methode Uberzeugt jemanden, der bereits weil3, dass er sie braucht.
Eine Geschichte Uberzeugt jemanden, der es gerade erst versteht.”

— Norbert Schuster, aus dem Vorwort

Aus Kapitel 14: Der ehrliche Pitch

Auf dem Beifahrersitz lag ein einfaches Notizbuch und ein Bleistift. Mehr nicht. Kein Laptop. Kein
Smartphone in greifbarer Reichweite. Er hatte das Smartphone ins Handschuhfach gelegt, weil er nicht in
Versuchung kommen wollte, es wahrend des Gesprachs aus reinem Reflex anzusehen.

Sabine hatte ihm geschrieben: ,Bringen Sie keine Folien mit." Er hatte daraus flr sich Gbersetzt: ,Bringen
Sie auch keinen Anzug mit."



Werkzeugkasten: 10 kostenfreie Vorlagen

Im Anhang des Romans finden sich 10 Werkzeuge, die im Lauf der Geschichte zur Anwendung
kommen: Buyer Persona Canvas - Customer Journey Canvas - Buying-Center-Canvas -

Lost-Deal-Analyse - Wasserloch-Strategie® - Nurturing-Sequenz-Planer - Lead-Scoring-Matrix -
Alignment-Canvas - Warm-Calling-Gesprachsleitfaden - 90-Tage-Fahrplan. Alle Vorlagen sind
kostenlos downloadbar unter: strike2.de/werkzeuge




Methodik im Roman: Das Schuster-Modell® in der Praxis

Dieser Roman ist kein

reines Unterhaltungsbuch — er st die lebendigste Darstellung des

Schuster-Modells®, die Norbert Schuster je geschrieben hat. Jede Szene ist methodisch fundiert; jedes
Werkzeug im Anhang stammt aus der Beratungspraxis.

Schuster-Modell® — From cold Das vollstandige Framework: Attract - Convert - Nurture - Close - Expand.

to close®

Empathischer Funnel (15
Stufen)

Buying Center (4 Rollen)

Lost-Deal-Analyse mit
Journey-Rekonstruktion

Buyer Persona Canvas mit
INSIGHTS MDI®

Wasserloch-Strategie®

Customer Journey Canvas

Alignment-Canvas

Im Roman erlebt als Reise von Markus Berger — vom verlorenen Deal bis
zum ehrlichen Pitch.

Die Kaufreise aus Kauferperspektive: Von der ersten unbewussten
Wahrnehmung bis zur aktiven Empfehlung. Im Roman erlebt aus der
Perspektive von Sabine Kroger.

Decider, Champion (Initiator), User, Gatekeeper (Skeptiker). Warum
Markus nur mit dem falschen Menschen gesprochen hat — und was das 1,8
Mio. kostet.

Strukturierte Methode, um verlorene Deals aus Kaufer-Sicht zu
untersuchen. Kombiniert Customer Journey Canvas mit einem
Gespréachsleitfaden fur ehrliche Kaufergesprache.

Vom demografischen Profil zum psychografischen Entscheidungsmodell.
Wie Markus lernt, Sabine Kroger wirklich zu verstehen — nicht als Funktion,
sondern als Mensch.

Anziehung statt Jagd: Wie CloudLogix aufhort, Kunden zu jagen, und
anfangt, ein digitales Wasserloch aufzubauen, das Wunschkunden anzieht.

Grol3format-Vorlage zur Rekonstruktion einer Kéufer-Reise entlang der 15
Stufen. Im Roman: Wie Markus die Reise von Sabine Kroger rekonstruiert —
und versteht, was er verpasst hat.

Das gemeinsame Dokument von Marketing und Vertrieb: MQL-Definition,
SLA, Routing-Regeln, Feedback-Loop. Im Roman: Das Gespréach, das
Frank und Markus lange nicht gefuhrt haben.

Fur wen ist dieses Buch?

Geschaftsfuhrer und CEOs im Vertriebsleiter und Key Account Manager

B2B-Mittelstand

Die verstehen wollen, warum technisch Uberlegene

Die ein leises Unbehagen kennen — das Gefiihl, dass Produkte trotzdem verlieren — und was das Buying
Marketing und Vertrieb nicht mehr greifen, ohne Center damit zu tun hat.
genau benennen zu kdnnen, warum.

Marketing- und Vertriebsverantwortliche Leser von Geschéaftsromanen

Die das Schuster-Modell® nicht als Methode, Die Patrick Lencionis ,Die funf Dysfunktionen eines
sondern als Geschichte erleben wollen — und die 10 Teams" oder Eliyahu Goldratts ,Das Ziel" kennen
Vorlagen direkt in der Praxis einsetzen méchten. und schéatzen — und jetzt ein B2B-Marketing-Pendant

suchen.



Berater, Trainer und Coaches Leser der Methodenblicher

Die den Roman als Einstieg in das Schuster-Modell® Die das Schuster-Modell® bereits kennen und es
fur Kunden und Seminarteilnehmer nutzen mdchten. jetzt in einer Geschichte erleben wollen — als
Ergénzung zu den Fachbiichern.



Haufig gestellte Fragen (FAQ)

F: Ist das ein Roman oder ein Fachbuch?
Beides. Die Geschichte von Markus Berger ist fiktiv — aber jeder einzelne Satz stammt aus
realen Begegnungen mit realen Menschen. Im Nachwort erklart Norbert Schuster das
Schuster-Modell® und den Empathischen Funnel in einem Absatz. Im Werkzeugkasten finden
sich 10 kostenfreie Vorlagen, die direkt in der Praxis einsetzbar sind. Der Roman ist
gleichzeitig die zugéanglichste Einflhrung in das Schuster-Modell®, die es gibt.

F: Muss ich die Methodenbilicher kennen, um den Roman zu verstehen?
Nein. Der Roman ist so geschrieben, dass er ohne Vorkenntnisse funktioniert. Wer die
Methodenbucher kennt, wird viele bekannte Konzepte in der Geschichte wiedererkennen. Wer
den Roman zuerst liest, bekommt einen emotionalen Zugang zum Schuster-Modell®, der das
Lesen der Methodenbiicher danach deutlich leichter macht.

F: Was sind die 10 Vorlagen im Werkzeugkasten?
Buyer Persona Canvas - Customer Journey Canvas - Buying-Center-Canvas
Lost-Deal-Analyse - Wasserloch-Strategie® - Nurturing-Sequenz-Planer - Lead-Scoring-Matrix
- Alignment-Canvas - Warm-Calling-Gesprachsleitfaden - 90-Tage-Fahrplan. Alle Vorlagen
sind kostenlos downloadbar unter strike2.de/werkzeuge.

F: Wer ist Markus Berger?
Markus Berger ist eine fiktive Figur — aber er ist der Prototyp eines Geschaftsfihrers, den
Norbert Schuster in Uber dreiig Jahren Beratungspraxis immer wieder getroffen hat. Klug,
erfahren, erfolgreich — und mit einem blinden Fleck, der ihn Deals kostet, die er nicht verlieren
musste.

F: Gibt es einen Begleitroman oder Methodenbuch dazu?
Ja. Das Buch ,From Cold to Close — Die Psychologie im B2B" (ISBN 978-3-912027-32-7) ist
das methodische Pendant zum Roman und vertieft die psychologischen Grundlagen des
Schuster-Modells®. AuRerdem gibt es das Buch ,Lead Management im B2B — Vom Funnel
zum Flywheel" (ISBN 978-3-912027-28-0) als vollstandiges Methodenwerk.

Uber den Autor

Norbert Schuster wéare vermutlich nie Berater geworden, wenn er nicht Anfang der zweitausender Jahre
als junger Vertriebsmanager in der IT-Branche etwas erlebt hétte, das ihn nicht mehr losgelassen hat: ein
verlorenes Geschéft, das nicht hatte verloren werden dirfen. Der Kaufer hatte sich gegen das technisch
Uberlegene Produkt entschieden — nicht aus Unkenntnis, sondern weil ein anderer Anbieter ihn besser
verstanden hatte.

Aus diesem friilhen Anstol3 ist in Uber zwanzig Jahren eine Berufstéatigkeit geworden, in der Marketing und
Vertrieb nicht als getrennte Disziplinen gedacht werden, sondern als zwei Hélften desselben Prozesses.
Schuster ist INSIGHTS MDI® Master, NLP-Master, zertifizierter Coach, Keynote-Speaker, Podcast-Host
und Autor mehrerer Fachbiicher. ,From Cold to Close®" ist sein erster Roman.

Kontakt: n.schuster@strike2.de - www.strike2.de - Vorlagen: strike2.de/werkzeuge
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