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oder wie sie doch 

zusammen arbeiten 

können

Ökosystem

Sales & Marketing
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WAS WIR SEHEN KÖNNEN
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Keine 

Antwort
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Hallo, ich würde 

gerne das Produkt 

kaufen! 
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Hallo, ich würde 

gerne das Produkt 

kaufen! 

Aber keiner redet mit ihm.



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT 24

Marketing/ UX, Technologie Kundenzentrierung/ Sales



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT 25

Marketing/ UX, 

Technologie
Kundenzentrierung/ Sales



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT

WAS WIR NICHT SEHEN WOLLEN
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Der gravierendste Unterschied zwischen 

Sales & Marketing? 
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Durch die Verschiebung der Zuständigkeiten: 

Kontext. 
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Das macht Sales
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Fun-Fail: Eigene Ziele, Zielgruppen, KPI
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Nach Fun-Fail kommt Super-Fail
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Hard Key forces

Unangepasste Sales-Strategie 

Prozessmanagement 

Datenmanagement 

Steigende Preise für 

Energie und Rohstoffe 

Generationsdiversität 

Fachkräftemangel 

Lieferengpässe 

Inflation und Zinsen 
Nachhaltigkeit 
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Angepasste Sales-Strategie 

Prozessmanagement 

Datenmanagement 

Steigende Preise für 

Energie und Rohstoffe 

Generationsdiversität 

Fachkräftemangel 

Lieferengpässe 

Inflation und Zinsen 

Nachhaltigkeit 

Indirekter/ kein Einflussbereich Direkter Einflussbereich
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WAS WIR SEHEN WERDEN
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Was wir sehen werden 

Angepasste Sales-Strategie 

Datenmanagement 

Prozessmanagement 
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Angepasste Sales-Strategie 

Wonach passt man 

eine Salesstrategie an? 



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT

Kundenkaufentscheidungsverhalten 

ProduktperspektiveProzessperspektive

Schnäppchenjäger

Verlustaversive

Preisbereite 

Gewohnheitskäufer

Gleichgültige

Produkt-Charaktere 

System 1*: 

Psychologisches Image-Profil

Impliziertes 

Image

Explizites 

Image

Motivation

System 2*: 

Psychologisches Entscheidungsprofil

Interesse, Bewertung, Wissen

Kaufverhalten

Grundlagen des Verkaufs: Psychologisches Modell der Kaufentscheidung 

*unbewusste Entscheidung 

**bewusste Entscheidung

40
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GleichgültigeVerlustaversiveGewinner Preisbereite Gewohnheitskäufer
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Successful Sales Produkt

Produkt
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Für den Kunden darf es flutschen. 
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Für die Mitarbeiter auch. Abteilungsübergreifend. 

Value

Engine

Skillbook

Vault

H.O.T

Canvas
...set of algorithms

Company

Scorecard

Meeting

Rhytm
...common language

Clarity 

Compass

...desired outputs
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Clarity Kompass?

Was wollen wir 

innerhalb der nächsten 

drei Jahre: wann, wie 

und warum?
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Eine gemeinsame 
Sprache

Meetings…
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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 
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Scorecard-Modell

48

Red

Yellow

Green

Yellow

Green

Green

Variations

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

algorithm 



©2023, KATHARINA STAPEL – SALES SUMMIT

Zusammenarbeit 

Nutzbare Umsatzpotentiale

Proaktive, selbstverantwortliche 

Mitarbeiter 

Schonender Umgang mit Ressourcen, 

wie Budget, Personal & Nerven 

WAS WIR 

SEHEN WERDEN

Skalierbarkeit 
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Eine Kleinigkeit braucht es aber noch für 
Outstanding-Ergebnisse: 
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Jemanden, der den Hut aufsetzt
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Katharina Stapel

0171 1743693

me@katharinastapel.de

www.katharinastapel.de

Sales Summit
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