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Methodenbuch zum Business-Roman «Über das tiefe Wasser»

Worum geht es in diesem Buch?

Marketing und Vertrieb wollen dasselbe – Wachstum, Kunden, Wirkung. Und trotzdem arbeiten sie in den meisten

B2B-Unternehmen aneinander vorbei. Getrennte Datentöpfe, verschiedene KPIs, zwei Sprachen im selben Haus.

Das Wasser zwischen beiden Abteilungen ist nicht naturgegeben. Es ist gewachsen. Und es lässt sich

überbrücken.

Dieses Methodenbuch ist das Werkzeug zum Business-Roman «Über das tiefe Wasser». Es beschreibt das

Marketing-Vertrieb-Alignment Canvas mit zwölf Bausteinen in vier Spalten – von den C-Level-Zielen über

Rollen, Mindset und Positionierung bis zur operativen Umsetzung im Revenue Lab. Jedes Kapitel enthält einen

Strategiepapier-Baustein, Leitfragen für das Team, KI-Prompts und Reflexionsfragen. Das Ergebnis: ein fertiges

Strategiepapier für Ihre Revenue Engine.

Was Sie erarbeiten

Königskinder-Diagnose
Warum Marketing und Vertrieb sich verfehlen – und warum das
nichts mit den Menschen zu tun hat.

12 Bausteine des Alignment Canvas
Von C-Level-Zielen über Mindset und Positionierung bis zur
Umsetzungs-Roadmap.

Revenue Lab aufbauen
Das gemeinsame Operationszentrum von Marketing und
Vertrieb in 90 Tagen.

INSIGHTS MDI® & Metaprogramme
Stärkenorientierte Rollenverteilung und Verhaltenspräferenzen
im Team.

Lead Scoring, Routing & SLA
Wann ist ein Lead reif – und wer übernimmt ihn dann? Mit
konkreten Übergabe-Protokollen.

KI-Content-Skalierung (Oli-Modell)
Drei Säulen, Monatsrhythmus und Drei-Fragen-Heuristik für
KI-gestützte Inhalte.

iPaaS & Tech-Stack
Welche Integrationsarchitektur verbindet CRM und
Marketing-Automation wirklich?

Fertiges Strategiepapier
18 Strategiepapier-Bausteine – ausgefüllt beim Lesen,
einsatzbereit nach dem letzten Kapitel.
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Leseproben

Kapitel 1: Vom Trichter zum Mannschaftsspiel

Es war ein Mittwochnachmittag im April, als ich mit Andreas L. in einem Konferenzraum in Karlsruhe saß. Auf dem

Tisch lag ein ausgedrucktes Funnel-Diagramm. „Das ist unser Funnel, Norbert. Schön zu sehen, wie sich oben

alles verengt. Aber unten kommt einfach zu wenig raus." Ich habe ihn gefragt, wann er diesen Funnel das letzte

Mal mit der Kundenrealität abgeglichen hat. Er hat mich angeschaut, als hätte ich etwas Unverständliches gesagt.

Das Bild, das die alte Trichter-Logik ablöst, ist die Mannschaft. Marketing und Vertrieb spielen nicht zwei

verschiedene Spiele auf zwei verschiedenen Plätzen. Sie spielen ein Spiel, auf einem Platz. Sie haben

unterschiedliche Positionen – und gerade deshalb funktioniert das Spiel. Eine Mannschaft braucht Stürmer und

Verteidiger, Spielmacher und Torhüter. Aber sie braucht alle gleichzeitig auf demselben Platz, mit demselben Ball,

mit demselben Spielziel.

Vorwort: Die Königskinder-Metapher

Ich habe in über drei Jahrzehnten Vertrieb und Marketing kein einziges Unternehmen gesehen, in dem Marketing

und Vertrieb nicht dasselbe wollten. Beide wollen Wachstum. Beide wollen Kunden, die bleiben. Beide wollen

erleben, dass ihre Arbeit zählt. Sie sind keine Gegner. Sie sind Königskinder. Und trotzdem erreichen sie sich

nicht.

Das Wasser sind die Strukturen. Die getrennten Datentöpfe – CRM auf der einen Seite, Marketing-Automation auf

der anderen, dazwischen ein Excel-Dokument auf einem Laufwerk, das jeden Mittwoch jemand pflegt. Das Wasser

sind die KPIs, die Marketing an Klickraten misst und Vertrieb am Auftragseingang. Das Wasser sind die

Sprachgewohnheiten, die einen Lead je nach Abteilung mal als Erfolg und mal als Last beschreiben.

Kapitel 21: Wenn das Wasser nicht mehr trennt

Über dem Eingang zum Revenue Lab – dem kleinen Konferenzraum, der seit dem Frühjahr das gemeinsame

Operationszentrum von Marketing und Vertrieb ist – hängt seit drei Wochen ein Schild. „Beide oder keiner." Tim

und Jana hatten den Schlachtruf auf der letzten Klausurtagung halb im Spaß vorgeschlagen. Niemand wollte ihn

wieder weghaben. Marc sagt zu Lena: „Wir waren Königskinder. Aber das Wasser war doch nicht so tief."

„In der Sage erreichen die Königskinder einander nicht. Das Wasser ist viel zu tief. Im Geschäft endet

die Geschichte anders."

— Norbert Schuster, Vorwort

Das Methodenbuch-Prinzip: Strategie entsteht beim Ausfüllen

Jedes der 22 Kapitel enthält einen Strategiepapier-Baustein, Leitfragen für das Team, einen KI-Prompt und
Reflexionsfragen. Wer das Buch von vorne nach hinten liest und die Bausteine ausfüllt, hat am Ende ein fertiges
Strategiepapier für seine Revenue Engine – nicht als Vorlage, sondern als eigenes Dokument.



Behandelte Modelle & Frameworks

Marketing-Vertrieb-Alignment Canvas
12 Bausteine in 4 Spalten: Strategie, Team, Kunde, Umsetzung
– das zentrale Werkzeug des Buches.

Schuster-Modell® From Cold to Close
Der Kreislauf in 4 Phasen: Verstehen, Entwickeln, Abschließen,
Skalieren – als Mannschaftsspiel.

Empathischer Funnel (15 Stufen)
Die Landkarte für alle 12 Canvas-Bausteine entlang der
Customer Journey.

INSIGHTS MDI® & Metaprogramme
Stärkenorientierte Rollenverteilung, Verhaltenspräferenzen und
Teamdynamik.

Revenue Lab
Das gemeinsame Operationszentrum: Aufbau,
Meeting-Rhythmus und 90-Tage-Fahrplan.

Oli-Modell (KI-Content-Skalierung)
3 Säulen, Monatsrhythmus, Drei-Fragen-Heuristik: Wann
KI-Agent, wann Mensch?

Lead Scoring, Routing & SLA
Die 3 Reifegrade des Scorings, Lead-Routing-Logik und das
Lead-Übergabe-SLA-Protokoll.

iPaaS & Tech-Stack-Architektur
Welche Integrationsarchitektur verbindet CRM und
Marketing-Automation wirklich?

Reifegrad-Check (5 Dimensionen)
Anhang A: 30 Fragen zu Strategie, Team, Kunde, Daten und
Umsetzung.

Königskinder-Diagnose
Drei Mauern zwischen Marketing und Vertrieb – und wie man
sie benennt, bevor man sie überbrückt.



Für wen ist dieses Buch?

Geschäftsführer & Vorstände
Die das Wasser zwischen Marketing und Vertrieb kennen – und
eine Brücke bauen wollen.

Marketing-Leiter & CMOs
Die verstehen wollen, wie ihre Arbeit im Vertrieb ankommt – und
umgekehrt.

Vertriebsleiter & CSOs
Die aufgehört haben, Marketing als Kostenstelle zu sehen – und
es als Spielmacher wollen.

RevOps & Operations
Die den Tech-Stack, das Lead-Routing und das SLA zwischen
beiden Welten bauen.

Leser des Romans
Wer «Über das tiefe Wasser» gelesen hat und das Werkzeug
hinter der Geschichte will.

Berater & Trainer
Die das Canvas als Moderationsrahmen für
Alignment-Workshops einsetzen wollen.



Häufige Fragen

Muss ich den Roman «Über das tiefe Wasser» gelesen haben?

Nein. Beide Bücher funktionieren unabhängig voneinander. Der Roman trägt die Geschichte, dieses Buch trägt

das Werkzeug. Wer beides liest, versteht beides tiefer – aber es ist keine Voraussetzung.

Was ist der Unterschied zum Buch «Die Revenue Engine im B2B»?

«Die Revenue Engine im B2B» richtet sich an Geschäftsführer und zeigt das Gesamtsystem. Dieses Buch geht

tiefer in den Alignment-Prozess zwischen Marketing und Vertrieb – mit 12 Canvas-Bausteinen und 18

Strategiepapier-Bausteinen.

Wie lange dauert es, das Canvas vollständig auszufüllen?

Mit einem gut vorbereiteten Team: 2–3 Workshop-Tage. Mit dem Buch als Begleitung über 4–6 Wochen: ein

Kapitel pro Woche, je 2–3 Stunden. Das Ergebnis ist ein fertiges Strategiepapier.

Was ist das Revenue Lab?

Das Revenue Lab ist das gemeinsame Operationszentrum von Marketing und Vertrieb – ein fester Raum, ein

fester Meeting-Rhythmus, eine gemeinsame Datenbasis. Kapitel 17 beschreibt den Aufbau in 90 Tagen.

Was kann ich ab Montag tun?

Das Nachwort beschreibt 5 konkrete Schritte: Königskinder-Diagnose stellen, Mannschaftsaufstellungs-Canvas an

die Wand hängen, eine einzige Sonja-Frage stellen, erste Quick Wins benennen, in kleinen Schritten denken.
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