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Agenda Die Wahrheit liegt auf dem Platz

Laptoptrainer

Vereinsmuseum

Expected Goals



„Mal verliert man und mal 
gewinnen die anderen!“
Otto Rehagel



Laptoptrainer







Erfolg
Relevanz



Vereinsmuseum
Vertriebsgeschichte



Manuell Handschlag Gefühl



• WWW

• CRM

• Marketing

• Webshop

• …

Internet



80% des Buying Cycles sind schon gelaufen. Also 

bevor Du überhaupt zum ersten Mal Kontakt mit

deinem Kunden hast. Du hast also kaum Zeit, zu

deinen Gunsten Einfluss zu nehmen. Und nun? 

Die restlichen 20% müssen richtig knallen. 

Und das klappt nur mit einer Sache: Relevanz.



80% des Buying Cycles 

Personen Erwartung Erlebnis

1 2 3

11 80% B2C



20%

Relevant Aktuell Kanäle Messbar



Expected Goals
Die 20%





Marketing

Vertrieb Sales 
Enablement









Network







Erfolg

20%



Erfolg
20%



mwohlers@seismic.com

Das Spiel ist erst 
zu Ende, wenn
der Schiedsricher
abpfeift

mailto:info@seismic.com

