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Okosystem
Sales & Marketing

oder wie sie doch
zusammen arbeiten
konnen




WAS WIR SEHEN KONNEN WAS WIR NICHT SEHEN WOLLEN

WAS WIR NICHT SEHEN KONNEN WAS WIR SEHEN WERDEN
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Hallo, ich wiirde Aber keiner redet mit ihm.
gerne das Produkt

kaufen!






Marketing/ UX, Technologie




Marketing/ UX,

Technologie
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WAS WIR NICHT SEHEN WOLLEN



Der gravierendste Unterschied zwischen
Sales & Marketing?



Durch die Verschiebung der Zustandigkeiten:
Kontext.



Das macht Marketing

Awareness
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Das macht Sales

Awareness
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Business Journey

User Journey



Fun-Fail: Eigene Ziele, Zielgruppen, KPI
Awareness

Conversion

Nutzen Channel

Kunde Bedarf Shop Bilanz
m Bediirfnis
| 4

Daten

|

Retall

User Journey

Business Journey



Nach Fun-Fail kommt Super-Fail







WAS WIR NICHT SEHEN KONNEN



Hard Key forces

Steigende Preise fur

- Energi Rohstoff
Unangepasste Sales-Strategie nergie und Rohstofte

Fachkraftemangel

Prozessmanagement

Inflation und Zinsen
Nachhaltigkeit

Lieferengpasse

Datenmanagement Generationsdiversitat



Indirekter/ kein Einflussbereich Direkter Einflussbereich

Fachkraftemangel
Steigende Preise fur A s _
Energie und Rohstoffe ngepasste sales-strategie
Nachhaltigkeit

Datenmanagement
Inflation und Zinsen
Generationsdiversitat

Prozessmanagement

Lieferengpasse




WAS WIR SEHEN WERDEN



Was wir sehen werden

Angepasste Sales-Strategie

@ Datenmanagement
@ Prozessmanagement




Angepasste Sales-Strategie

Wonach passt man
eine Salesstrategie an?



Kundenkaufentscheidungsverhalten

Grundlagen des Verkaufs: Psychologisches Modell der Kaufentscheidung

System 1*: System 2*:
Psychologisches Image-Profil Psychologisches Entscheidungsprofil Produkt-Charaktere
Motivation
Impliziertes Explizites _
Image Image Interesse, Bewertung, Wissen
Kaufverhalten

*unbewusste Entscheidung
**bewusste Entscheidung



006606

Gewinner Verlustaversive Preisbereite Gewohnheitskaufer Gleichgiiltige




@ Datenmanagement

Successful Sales E




Flr den Kunden darf es flutschen.




Flir die Mitarbeiter auch. Abteilungslibergreifend.

Clarity ...desired outputs
Compass

Company Meeting

Scorecard Rhytm ...common language

Value Skillbook H.O.T
Engine Vault Canvas

...set of algorithms



Clarity Kompass?

Was wollen wir
Innerhalb

wann, wie
und warum?




Eine gemeinsame
Sprache




Strategic Planning
yearly
Sprint Planning
quarterly

Review and Pivot
monthly
Act
weekly

Ad hoc
As needed

12Q Plan, Decision Compass

QBR: OS Review and Sprint Planning

MBR: Review and Pivot / All Hands

Team Scorecards, 1:1

Project KickOff, Brainstorming,
Black Swan, Red Flag Meetings



Scorecard-Modell

Yellow
Green

Yellow Variations

Green Green

Concentrate on only one job: Turn red into yellow and yellow into green.
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Set of
algorithm

Datei  Start  Einfagen Seitenlayout Formeln Daten Uberprifen Ansicht Autormnatisieren Hilfe  Acrobat

X Ausschneiden Perpetus - AT P Standard v E}
[ kopieren ~ =

F K U~ = £ &2 Verbinden und zentrieren ~ ER - % 000 ‘Eu':! _';n_ﬂ Bedingte

¥ Format bertragen Formatierung ~ fo

Zwischenablage F Ausrichtung Zahi

Example Scorecard
Week 1 Week2 Week3 Week4 Week5 Type Actual Target Status

Year Month

North Star Metrics

Revenue 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ Total 100€ 200€
NPS 7 8 8 7 8 Avg 7,6 8 Yellow
Metric 3 10%  20%  15% 20% 5% Avg 14%  10%

Team Metric
Metric 1 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ Total 100€ 200€

Metric 2 7 8 8 7 8 Avg 7,6 8 Yellow
Metric 3 10% 20% 15% 20% 5% Avp 14% 10%



WAS WIR
SEHEN WERDEN

Nutzbare Umsatzpotentiale

Schonender Umgang mit Ressourcen,
wie Budget, Personal & Nerven

Proaktive, selbstverantwortliche
Mitarbeiter

Zusammenarbeit
e T . 0

./il Skalierbarkeit
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Eine Kleinigkeit braucht es aber noch fir
Outstanding-Ergebnisse:






: Katharina Stapel
Stapelfux GmbH

Ecosystem .
Sales Marketlng

Playbook

) K.t 0

Katharina Stapel

[l 01711743693

DXl me@katharinastapel.de

L1 www.katharinastapel.de
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