
Norbert Schuster – Architekt empathischer
Revenue-Systeme
Vordenker, Berater, Autor und Beirat für die Digitalisierung in Marketing und Vertrieb

Executive Summary
Norbert Schuster ist einer der führenden Köpfe für die systematische Verzahnung von
Marketing, Vertrieb und Digitalisierung im deutschsprachigen B2B-Mittelstand. Mit über 30
Jahren Praxiserfahrung als Vertriebsleiter und Vorstand hat er die strike2 GmbH sowie die
Herzog Consulting GmbH gegründet, um Unternehmen hersteller- und produktunabhängig bei
der digitalen Transformation zu begleiten.

Sein ganzheitlicher Ansatz, das strike2 Framework®, verbindet tiefgreifende
Verhaltenspsychologie mit modernster Technologie (Marketing Automation, KI, CRM). Anstatt
auf isolierte Einzeltaktiken zu setzen, etabliert er skalierbare, empathische Revenue-Systeme.
Sein Leitprinzip lautet: Empathie vor Automation – Verstehen vor Vermarkten.

Zuletzt wurde Norbert Schuster in das Advisory Board des Instituts für Sales und Marketing
Automation (IFSMA) berufen – eine Anerkennung seiner Rolle als Vordenker an der
Schnittstelle von Verhaltenspsychologie, Digitalisierung und KI.

Dieses Exposé beleuchtet die strategische Relevanz von Norbert Schuster für acht zentrale
Zielgruppen: politische Entscheidungsträger, Investoren, B2B-Unternehmen,
Wirtschaftsverbände, Arbeitgeberverbände, Industrie- und Handelskammern, Hochschulen
sowie Unternehmen, die ihn als strategisches Beiratsmitglied gewinnen möchten.

1. Die Methodik: Das strike2 Framework®
Die Besonderheit von Norbert Schusters Arbeit liegt in der Systematik. Er betrachtet Marketing
und Vertrieb nicht als getrennte Silos – er nennt sie “die zwei Königskinder” –, sondern
verschmilzt sie zu einer integrierten Wertschöpfungskette, die er Revenue Engine nennt. Seine
Kernüberzeugung: Die Digitalisierung von Marketing und Vertrieb ist kein IT-Projekt,
sondern ein zentraler Wachstumshebel und damit absolute Chefsache.

Die vier Kernmodelle

Das Fundament seiner Beratung bilden vier ineinandergreifende Modelle, die den gesamten
Prozess From Cold to Close® (vom anonymen Erstkontakt bis zur Bestandskundenentwicklung)
abdecken:



Modell Funktion Kernfrage

Deep Buyer
Persona

12-Modul-Tiefenprofil der
Zielperson

Wer entscheidet – und warum?

Schuster-Modell® Kern-Pipeline der
Kundenentwicklung

Wie wird aus Interesse
Kaufbereitschaft?

Empathischer
Funnel®

15-stufiger Kaufprozess aus
Käufersicht

Wo steht der Interessent wirklich?

Revenue Engine Integriertes Gesamtsystem
(Flywheel)

Wie entsteht nachhaltiges,
skalierbares Wachstum?

Ergänzend setzt er das “Land, Expand, Explode”-Modell für die strategische Skalierung von
Kundenbeziehungen ein sowie Cascading Customer Journeys – strukturierte Nurturing-
Prozesse (1:1, 1:few, 1:many) mit integriertem Scoring für individuelle Ansprechpartner und
gesamte Accounts.

Signature-Metaphern und Konzepte

Norbert Schuster macht komplexe Methodik durch einprägsame Bilder greifbar – ein echtes
Unterscheidungsmerkmal gegenüber rein akademischen Beratern:

Wasserloch-Strategie®: Unternehmen müssen Präsenz an den Orten zeigen, an denen sich
ihre Zielkunden informieren – anstatt sie mühsam in der “Savanne” kalt zu akquirieren. Wer das
Wasserloch baut, muss nicht mehr jagen.

Grüne-Bananen-Effekt®: Ein zu früh an den Vertrieb übergebener Lead ist wie eine grüne
Banane – unreif und ungenießbar. Er muss durch gezieltes Nurturing erst die “gelbe” Reife
(MQL) erlangen. Dieses Bild beschreibt eines der teuersten Probleme im B2B-Vertrieb.

Sunday-Monday-Gap: Die Diskrepanz zwischen dem hohen digitalen Komfort, den B2B-
Entscheider am Sonntag als Privatkonsumenten erleben, und den oft veralteten Prozessen, die
sie am Montag im B2B-Einkauf vorfinden. Diese Lücke kostet Unternehmen täglich Aufträge.

2. Publikationen und Vordenkerschaft
Als Autor zahlreicher Standardwerke prägt Norbert Schuster den Diskurs über B2B-Marketing
und -Vertrieb maßgeblich. Seine Bücher sind keine Theoriewerke – sie sind praxiserprobte
Anleitungen, die direkt aus der Beratungsrealität entstanden sind und sich explizit an
Entscheider auf C-Level richten.



Titel Schwerpunkt

Die Revenue Engine im B2B Ganzheitliche Digitalisierung von Marketing und
Vertrieb als Chefsache

From Cold to Close – Psychologie im
B2B

Verhaltenspsychologie als Grundlage für
Vertriebserfolg

KI im B2B Strategischer Einsatz von Künstlicher Intelligenz

Lead Management im B2B Systematische Interessentenentwicklung

Let’s automate: Das Marketing
Automation Canvas

Praxisleitfaden für Marketing Automation

Bestandskundenumsatz im B2B
steigern

R/U/C-Selling und Kundenentwicklung

Digitalisierung in Marketing und
Vertrieb

Strategierahmen für die digitale Transformation

Marketing-Automation Prozessautomatisierung entlang der Customer
Journey

Leadmanagement Grundlagenwerk zum Lead Management

Die Inbound Marketing Methode Wasserloch-Strategie® in der Praxis

Zudem verarbeitet er seine Frameworks in Business-Romanen (z. B. From Cold to Close — Der
Roman), um Methoden als einprägsame Parabeln zu vermitteln – ein didaktischer Ansatz, der in
der Fachliteratur seinesgleichen sucht. Sein Podcast “Digitalisierung in Marketing und Vertrieb”
(über 70 Episoden) ist ein zentraler Knotenpunkt der deutschsprachigen B2B-Szene.

3. Advisory Board IFSMA – Institutionelle Verankerung
Im Jahr 2025 wurde Norbert Schuster in das Advisory Board des Instituts für Sales und
Marketing Automation (IFSMA) berufen. Das IFSMA, gegründet von Prof. Dr. Uwe Hannig, gilt
als eine der wichtigsten Institutionen in Deutschland für die Förderung und Erforschung von
Sales und Marketing Automation. Durch fundierte Studien, Publikationen und
Weiterbildungsangebote setzt das Institut Maßstäbe für die digitale Transformation in Marketing
und Vertrieb.



Im Advisory Board bringt Norbert Schuster seine Expertise rund um die Deep Buyer Persona,
den Empathischen Funnel® und die Revenue Engine ein – mit dem Ziel, Marketing und Sales
Automation so zu gestalten, dass nicht einfach nur mehr Lärm erzeugt wird, sondern echte,
belastbare Kundenbeziehungen entstehen. Er arbeitet dort gemeinsam mit Experten wie Prof.
Dr. Uwe Hannig, Matthias Specht (wob AG) und Tobias Voigt (markenmut AG).

Diese Berufung unterstreicht seine Rolle als Brückenbauer zwischen wissenschaftlicher
Fundierung und unternehmerischer Praxis.

4. Wertversprechen für verschiedene Zielgruppen

A. Für politische Entscheidungsträger (Bundeskanzleramt,
Wirtschaftsministerium)

Empfohlene Rolle: Strategischer Berater und Impulsgeber für die Digitalisierung des deutschen
Mittelstands.

Der deutsche Maschinenbau und die Industrie verlieren international an Boden – nicht wegen
mangelnder Produktqualität, sondern weil sie in der digitalen Vermarktung und im
datengetriebenen Vertrieb hinterherhinken. Norbert Schuster versteht die DNA des Mittelstands
aus drei Jahrzehnten eigener Führungserfahrung. Er kann politische Initiativen und
Förderprogramme zur Digitalisierung so ausrichten, dass sie nicht nur in Software-Lizenzen
versickern, sondern echte, funktionierende Revenue Engines in den Unternehmen aufbauen.

Seine Stärke liegt darin, komplexe digitale Transformationsprozesse in mittelstandsgerechte,
bodenständige Sprache zu übersetzen – ohne Silicon-Valley-Buzzwords, dafür mit konkreten
Hebeln. Wer verstehen will, warum der “Sunday-Monday-Gap” den deutschen Mittelstand
täglich Aufträge kostet, bekommt von Norbert Schuster nicht nur die Diagnose, sondern das
Rezept.

B. Für Investoren (Private Equity, Venture Capital, Family Offices)

Empfohlene Rolle: Due-Diligence-Experte und Value-Creation-Partner für Portfolio-
Unternehmen.

Investoren suchen nach Skalierbarkeit und planbarem Wachstum. Viele B2B-Unternehmen
wachsen jedoch nur durch die “Heldentaten” einzelner Vertriebler – ein Modell, das bei
Wachstum bricht und bei Fluktuation kollabiert. Norbert Schuster implementiert reproduzierbare
Systeme, die unabhängig von Einzelpersonen funktionieren.

Durch die Etablierung des Schuster-Modells® und der Revenue Engine transformiert er
unberechenbare Vertriebsorganisationen in datengetriebene Wachstumsmaschinen. Er deckt



systematisch Ineffizienzen auf – etwa den Grüne-Bananen-Effekt®, der teure Vertriebszeit für
unreife Leads verschwendet – und hebt ungenutzte Potenziale im Bestandskundengeschäft
(R/U/C-Selling) ans Licht. Für Portfolio-Unternehmen bedeutet das messbar höhere EBITDA-
Margen und eine bessere Exit-Story.

C. Für B2B-Unternehmen (Geschäftsführung, Marketing- &
Vertriebsleitung)

Empfohlene Rolle: Architekt für nachhaltiges Umsatzwachstum und Marketing-Vertriebs-
Alignment.

Der größte Wachstumshebel in den meisten B2B-Unternehmen liegt nicht in neuen Märkten,
sondern in der Auflösung der Silos zwischen Marketing und Vertrieb – dem, was Norbert
Schuster “Goal Force” nennt. Er begleitet Unternehmen dabei, den “Sumpf der Vergleichbarkeit”
zu verlassen und eine systematische Wasserloch-Strategie® aufzubauen, die Sogwirkung statt
Kaltakquise-Druck erzeugt.

Das Ergebnis ist eine Customer Journey, die den B2B-Käufer empathisch abholt und durch
automatisierte, aber hochgradig personalisierte Prozesse bis zum Abschluss und weit darüber
hinaus begleitet.

D. Für Unternehmen, die einen strategischen Beirat suchen

Empfohlene Rolle: Beiratsmitglied für die strategische Digitalisierung von Marketing & Vertrieb.

Ein Vertrieb, der auf Zufall und dem isolierten Wissen einzelner Köpfe basiert, ist nicht
zukunftsfähig. Als Beirat begleitet Norbert Schuster Geschäftsführer und Vorstände strategisch
dabei, diesen Transformationsprozess zu gestalten und blinde Flecken im Kaufprozess ihrer
Kunden zu beseitigen. Er bringt tiefgreifendes Fachwissen und eine externe, kritische
Perspektive ein – ohne Tool-Fokus oder Taktik-Spielereien.



Kompetenzfeld Strategischer Mehrwert für das Unternehmen

Aufbau der Revenue
Engine

Transformation klassischer Vertriebsstrukturen in ein
integriertes System aus Marketing, Vertrieb, Daten und
Prozessen zur planbaren Umsatzgenerierung

Kundenverständnis &
Psychologie

Einsatz fundierter Methoden (INSIGHTS MDI®, Meta
Programme) zur Erstellung präziser Buyer Persona Profile
und Customer Journey Analysen

Wachstumsstrategien
(ABM/ABS)

Strategische Ausrichtung auf Account Based Marketing und
Account Based Selling zur gezielten Entwicklung von Top-
Kunden und Steigerung des Bestandskundenumsatzes

Risikomanagement im
Vertrieb

Identifikation von Ineffizienzen (“Hoffnungsvertrieb”) und
Etablierung steuerbarer Lead Management- und Nurturing-
Prozesse

E. Für Wirtschaftsverbände (BDI, VDMA, BITKOM, Branchenverbände)

Empfohlene Rolle: Keynote-Speaker, Beirat und Impulsgeber für Mitgliederveranstaltungen
und Strategieprojekte.

Wirtschaftsverbände stehen vor einer doppelten Herausforderung: Sie müssen ihren
Mitgliedsunternehmen echten Mehrwert bei der Digitalisierung liefern, ohne dabei in allgemeine
Technologiebegeisterung zu verfallen. Norbert Schuster ist der ideale Partner, weil er
branchenübergreifend denkt, aber branchenspezifisch spricht. Sein strike2 Framework® existiert
in Distributionen für Maschinen- und Anlagenbau, IT/Software/SaaS, Medizintechnik,
Telekommunikation und B2B-Dienstleister.

Als Mitglied des Bundesverbands Industrie Kommunikation (bvik) und als Referent der Haufe
Akademie ist er in der Verbandslandschaft bereits verankert. Für den VDMA wäre er der
Experte, der dem Maschinenbauer erklärt, warum sein Vertrieb noch immer “Elefanten in der
Savanne jagt”, obwohl er längst ein digitales Wasserloch bauen könnte. Für den BITKOM wäre
er die Stimme, die KI-Euphorie mit strategischer Nüchternheit erdet: “KI verstärkt
funktionierende Systeme – niemals als Ersatz für ein fehlendes.”

F. Für Arbeitgeberverbände (BDA, Gesamtmetall, regionale
Arbeitgeberverbände)

Empfohlene Rolle: Experte für die Zukunft des Vertriebs und die Qualifizierung von Marketing-
und Vertriebsteams.



Arbeitgeberverbände befassen sich intensiv mit der Frage, welche Kompetenzen Arbeitnehmer
in einer digitalisierten Wirtschaft benötigen. Im Marketing und Vertrieb ist dieser Wandel
besonders tiefgreifend: Der klassische “Klinkenputzer” wird zum datengetriebenen
Beziehungsmanager, der Marketingleiter zum Architekten von Customer Journeys.

Norbert Schuster hat diesen Wandel nicht nur beschrieben, sondern in über 30 Jahren selbst
gelebt und gestaltet. Er kann Arbeitgeberverbänden aufzeigen, welche neuen Rollen entstehen
(Revenue Operations, Customer Success, Demand Generation), welche Qualifikationen gefragt
sind und wie Unternehmen ihre Teams für die Revenue Engine der Zukunft fit machen. Sein
Ansatz, die Talent Engine als Spiegel der Revenue Engine zu begreifen, macht ihn zu einem
einzigartigen Brückenbauer zwischen HR-Strategie und Vertriebsrealität.

G. Für Industrie- und Handelskammern (IHK, DIHK)

Empfohlene Rolle: Referent, Beirat und Programmgestalter für Digitalisierungsangebote.

Die IHKs sind die erste Anlaufstelle des deutschen Mittelstands, wenn es um Orientierung in der
digitalen Transformation geht. Norbert Schuster passt in dieses Ökosystem wie kein Zweiter: Er
ist kein Theoretiker aus dem Elfenbeinturm, sondern ein Praktiker mit Narben aus über 30
Jahren Vertriebsführung, der gleichzeitig ein durchdachtes, erprobtes Framework mitbringt.

Als Referent der Haufe Akademie und Dozent an mehreren Institutionen hat er bewiesen, dass
er komplexe Inhalte verständlich und anwendbar vermitteln kann. Für IHK-Angebote rund um
Digitalisierung, KI im Vertrieb oder Lead Management ist er ein Garant für Praxisrelevanz – und
dafür, dass die Teilnehmer nicht mit leeren Buzzwords, sondern mit konkreten
Handlungsoptionen nach Hause gehen.

H. Für Hochschulen und Weiterbildungseinrichtungen

Empfohlene Rolle: Gastprofessor, Lehrbeauftragter und Curriculum-Berater für Marketing- und
Vertriebsstudiengänge.

Die akademische Ausbildung in Marketing und Vertrieb hinkt der Praxis oft um Jahre hinterher.
Konzepte wie Buyer Persona, Marketing Automation, Lead Scoring oder Account-Based
Marketing gehören heute zum Handwerkszeug jedes B2B-Marketers – sind aber in vielen
Curricula noch immer Randthemen. Norbert Schuster bringt nicht nur das aktuelle Praxiswissen
mit, sondern ein vollständiges, in sich konsistentes Lehrgebäude: das strike2 Framework® mit
seinen vier Kernmodellen, der psychologischen Fundierung (INSIGHTS MDI®, Meta
Programme) und dem klaren Bezug zu realen Technologien (HubSpot, Salesforce,
EVALANCHE). Seine Berufung in das Advisory Board des IFSMA unterstreicht zudem seine
Anschlussfähigkeit an den wissenschaftlichen Diskurs.



5. Die Haltung: Technologie folgt Strategie
In einer Zeit, in der Künstliche Intelligenz oft als Allheilmittel propagiert wird, vertritt Norbert
Schuster einen strategisch fundierten Ansatz, der ihn von vielen anderen
Digitalisierungsberatern unterscheidet:

“KI verstärkt funktionierende Systeme – niemals als Ersatz für ein fehlendes.”

Technologie – ob KI, CRM oder Marketing Automation – ist für ihn der Enabler, der erst dann
skaliert, wenn die verhaltenspsychologischen Grundlagen und die Prozesse verstanden und
definiert sind. Diese Haltung macht ihn zu einem verlässlichen Gesprächspartner für alle, die
nicht dem nächsten Technologie-Hype folgen wollen, sondern nachhaltige Wettbewerbsfähigkeit
aufbauen.

Kontakt und weiterführende Informationen

Unternehmen strike2 GmbH / Herzog Consulting GmbH

Adresse Friedenstr. 15, D-63801 Kleinostheim

Web www.strike2.de

Beiratsprofil strike2.de/angebote/beiratsmitglied

LinkedIn linkedin.com/in/norbertschuster

Podcast Digitalisierung in Marketing und Vertrieb (Apple Podcasts, Spotify)

YouTube youtube.com/c/NorbertSchuster

Advisory Board Institut für Sales und Marketing Automation (IFSMA)

Norbert Schuster ist nicht nur ein Berater für Digitalisierung – er ist der Architekt für moderne,
menschenzentrierte Vertriebssysteme. Wer ihn engagiert, investiert nicht in kurzfristige
Kampagnen, sondern in ein robustes Betriebssystem für nachhaltiges Wachstum im B2B-
Sektor. Er bringt die Empathie zurück in den Vertrieb und macht sie durch Digitalisierung
skalierbar.

https://www.strike2.de/
https://www.strike2.de/angebote/beiratsmitglied/
https://www.linkedin.com/in/norbertschuster
https://www.youtube.com/c/NorbertSchuster

