
Aktuelle
Herausforderungen

Website
Landingpage
Leadmagnets

Formular-
einsendung

Anruf durch
den Kontakt

Email durch
den Kontakt

Anfrage

Warm
Lead

sven.sauder@hangar-13.com
www.hangar-13.com

Projekt-​
historie

Kommunikations
-​verlauf

Aktuelle
"Lösung"?

Genaue 
Problemstellung?

Konsequenzen 
falls es nicht 
gelöst wird?

"Warum 
jetzt?"

Gewünschte
Ziele?

Erstellung der 
Rechnung

Wer profitiert 
von der Lösung?

Welche 
Auswirkungen hätte 
eine gute Lösung?

CRM

AngebotAbsage Klärung der
Details

Termin
(Buchung)

Planung Up- 
und Cross-​

Selling

Social Media 
Profile

Qualification

Interesse

Email

Lösbares 
Problem 

vorhanden

ICP

Absage Empfehlung 
an Partner

Vorlieben

Discovery

Budget? Timeline?

Angebot
und Pitch

Verhandlung Gewonnen

Verloren

Delivery

Wahrscheinlich 
Ursache des 
Problems?

Closed Lost 
Kampagne

Problem des 
Lead gelöst?

Nein

Ja

Auch
zufrieden?

Neue Referenz 
und Case Study

Upsell / 
Downsell

Crosssell

Problem 
Journey

Financials

Problem 
Lösung 

Mapping

Wert-​
versprechen

Sichtbar machen der 
Konsequenzen, falls 

Problem nicht 
behandelt wird

Onboarding Status Calls Abschluss

Identifikation
weiterer Probleme 

des Kunden

Setup

Social Media 
Direct Messages
durch Kontakt

Aktuelle
Nachrichten

Firmen-
jubiläen

Aktuell erreichte 
Milestones & Wins Geburtstage Hobbies Ehrenamt

Geplante
Urlaube

Gekaufte
Lead Listen

Trigger für 
Kommunikation

Cold
Calling

Cold
Emailing

Cold Social Media 
Direct Messages

Cold 
Lead

Social Media 
Contacts / Follower

Ausstellerlisten
von Messen

Lead 
Databases

Social Media 
Commentator

Deal
Qualification

Lead
Qualification

Branche Standort Anzahl 
Mitarbeiter

Projektordner 
erstellt

Projekt-​
management 

aufgesetzt

Rechnungs-
adresse 
bekannt

Rechnungs-
email 

bekannt

Zahlungslink
verschickt

Umsatz Wachstum Seed
Runde

Eigene 
Postings

Fremde 
Postings

Eigenes
Profil

Fremdes 
Profil

Lead

Interesse

Kein 
Interesse

Bewährte
Skripte

Bewährte
TemplatesBattlecards

Übliche 
Trigger

Expectation 
Setting

BrancheEmpfehlungen 
durch Partner

Podcast Eigenes
Profil

Upsell

Milestones

Urlaub, 
Feiertage & Co.

Software 
Zugänge

Deadlines

Briefing des 
Kunden

Briefing eigener 
Mitarbeiter

Erreichte 
Milestones

Verbrauch des 
Budgets

Erreichte
Ziele

Kommende 
Milestones

Aufkommende 
Probleme

Offene & 
notwendige 

Entscheidungen

Delivery
Party

ROI
Kalkulation

Trigger für 
Kommunikation

Follow
Up

sven.sauder@hangar-13.com
www.hangar-13.com

Übliche
Schmerzen

Übliche
Ursachen

Resultierende
Folgen

Originale 
Aussagen

1. Problem 2. Problem 3. Problem 4. Problem 5. Problem 6. Problem 7. Problem 8. Problem

führt zum führt zum führt zum führt zum führt zum führt zum führt zum

ICP

Bewertungen 
auf Portalen

Expansion / 
ReductionTermin-

buchung

Trigger

= Automation =
Optional / 
Beeinflusst 

nachfolgende 
Elemente

= Abfolge des 
Prozesses

Mindset Tech
Profile

Ja

Neue 
Saison

Anstehende 
Messe

Neue 
Produkte

Neuer 
Launch

Auszeichnung 
erhalten

Besonderes 
Teamevent

Firmen-
jubiläum

Neuer
Standort

Neue
Stellenaus-​
schreibung

Positive
Trigger

Druck durch 
Konkurrenz

Einbruch der 
Nachfrage

Einbruch der 
Reichweite

Unzuverlässiger 
Partner

Budget 
Kürzung

Allgemein: 
Black Swan 

Event

Veraltete 
Website

SEO funktioniert 
nicht mehr

Negative
Trigger

Marketing

CRM

CRM

CRM

Deal

Problem 
Journey

Problem 
Journey

Trigger für 
Kommunikation

Trigger für 
Kommunikation

Projekt 
abgeschlossen

Milestone
erreicht

Marketing

Marketing

Problem 
Journey

Allgemeine, 
wiederkehrende

Elemente

Workflows

ICP

Branche Standort Anzahl 
Mitarbeiter

Umsatz Wachstum Seed
Runde

Mindset Tech
Profile

Intensify

Marketing

Empfehlungen 
durch Partner

Ads

Empfehlung 
durch Kunden

Social Media 
Postings

NewsletterPodcast Veranstaltungen Webinare

Bewertungs-​
portale

Vergleichs-​
portale

Marketing

ICP

Übergreifende
ElementeICP

=

Nachfragen

Service

Tickets

Dashboards

Lead 
Analytics

Deal 
Analytics

Account 
Analytics

Impact 
Analytics

Potential & 
Risk Analytics

Marketing 
Analytics

Lead / 
Custom﻿er

"State of Mind"

TRUST

Awareness Education Selection Impact Wertverständnis Ende der Beziehung

Prospect / Unknown Lead / MQL SQL Deal / Opportunity
Lead 

Stages

Onboarding Happy Customer Renewal – Expansion – Upsell – Crosssell At Risk!

Website 
Performance

Social Media 
Performance

Ads 
Performance

Newsletter 
Performance

Anzahl 
MQLs

MQLs pro 
Branche

MQLs pro 
Quelle

MQLs pro 
Status

MQLs pro 
Monat

Landingpage 
Performance

Webinar 
Performance

MQL
Scores

MQLs nach
ICP

Anzahl 
SQLs

MQL to SQL 
Conversion Rate

SQLs pro 
Status

SQLs pro 
Quelle

SQLs pro 
Monat

SQL
Scores

SQLs nach 
ICP

Anzahl 
Cold Calls

Cold Call 
Outcomes

Anzahl 
Cold Emails

Cold Email 
Outcomes

Anzahl 
Inbound Leads

Content Peace
Perfomance

SQLs pro 
Branche

SQL to Deal 
Conversion Rate

Deals pro 
Monat

Deals pro 
Branche

ø WinRate

ø Rabatte 
pro Deal

Deal Stages 
Conversion 

Rates

ClosedLost 
Reasons

Termine 
pro Deal

Deals nach 
Stages

SQL to 
Deal Ratio

Sales 
Cycles

Volumen an neu 
erstellten Deals

Sales Cycles 
nach Branche

Deals nach 
Wahrscheinlichk

eit

Anzahl 
gewonnener Deals

pro Branche

Time to 
Impact

Nutzungsdaten
der Kunden

Onboarding
Speed

Anzahl 
Referenzstories

Anzahl Tickets 
pro Kunde

Eskalationen
pro Kunde

Verspätungen
pro Projekt

Gerissene 
Milestones pro 

Projekt

Status pro 
Projekt

Fortschritt 
pro Projekt NPS

Status des 
Onboardings 

pro Kunde

Inactive 
User Report

Anzahl eskalierter
Tickets pro Kunde

Offenes Budget 
pro Projekt

Umsatz nach
Branche

NPS nach 
Accounts

Anzahl 
Referenzen

Anzahl 
Referenzstories

Accounts nach 
Lifecycle-​Phase

Anzahl Tickets 
pro Kunde

Anzahl Closed 
Won Deals pro 

Account

Zahlungsmoral
pro Kunde

Neukunden vs. 
Bestandskunden

LTV nach 
Branche

Anzahl 
gewonnener Deals

pro Branche

Zahlungsstatus
pro Kunde

Vertragslaufzeit
pro Kunde

Technologie-​
Stack pro Kunde

Gekaufte Produkte
& Dienstleistungen

pro Kunde

Potential 
pro Kunde

Anzahl CrossSell 
Deals pro Kunde

Churn-​Risiko
pro Kunde

Häufungen von 
Eskalationen pro

Kunde

Durchschnittlicher 
Zeitpunkt einer 
Expansion pro 

verkauftem Produkt

Kündigungsgründe
von Ex-​Kunden

Weiterempf
ehlungsrate

Verkaufte 
Upgrades pro 

Produkt

Durchschnittlicher 
Zeitpunkt einer 
Expansion pro 

Branche

Potential 
pro Branche

Dienstleistungs-​
Verlängerungen 

pro Kunde

Häufigste 
Kündigungsgründe

Länge eines
Lifecycles

Lifetime 
Value

Anzahl an 
eskalierten 

tickets

Anzahl 
Aktivitäten pro 

SQL

Qualified / 
Disqualified 

Ratio

MQL to SQL 
Conversion 

Speed

Reports

Fragen des
Leads / 

Custom﻿ers

Warum sollte 
mich das 

interessieren?

Wäre das
vielleicht 
hilfreich?

Warum 
haben wir
das nicht?

Machen 
wir das 

genauso 
clever?

Bekomme ich 
das damit 
vielleicht 

schneller hin?

Wie kann 
ich das für 

mich 
umsetzen?

Kann ich 
denen 

Vertrauen?

Warum 
sollte ich 

denen 
vertrauen?

Haben die 
das schon 

mal gelöst?

Was für 
Lösungen 

gibt es 
noch?

Wie groß 
ist unser 
Problem 
wirklich?

Ist das ein 
operatives 

oder 
strategisches 

Problem?

Ist das wirklich 
ein Problem 

oder nur eine 
subjektive 

Wahrnehmung?

Wird das Problem
von der 

Geschäftsführung
oder anderen 

Abteilungen ernst
genommen?

Gibt es 
Benchmarks oder

Best Practices, 
die zeigen, dass 
unser Problem 

relevant ist?

Was soll 
mir das 

bringen?

Wieso 
schaue ich 

mir das 
gerade an?

Wieso 
machen 
wir das 

noch nicht?

Kann mir 
das 

Template 
helfen?

Lohnt sich 
der 

Newsletter 
dazu?

Betrifft 
uns das 
wirklich?

Bombardieren
die mich dann

mit Emails?

Kennen die
sich 

überhaupt 
damit aus?

Wem habe 
die denn 

schon 
geholfen?

Gibt es 
glaubwürdige 
Referenzen?

Welche Folgen
hat es, wenn 

wir nichts 
ändern?

Welche 
Risiken gibt es

und wie 
werden sie 
minimiert?

Lohnt es sich, 
Zeit und 

Ressourcen in 
eine Lösung zu 

investieren?

Welche konkreten 
negativen 

Auswirkungen hat das 
Problem auf Umsatz, 

Effizienz oder 
Kundenzufriedenheit?

Habe ich 
überhaupt 
das Budget

dafür?

Bekomme 
ich das 
Budget 

intern dafür?

Sind nicht 
andere 

Themen 
gerade 

wichtiger?

Sind 
andere 

Lösungen 
günstiger?

Können wir
das nicht 
erst mal 
testen?

Welche 
Ansätze gibt 
es, um unser 
Problem zu 

lösen?

Wie lösen andere 
Unternehmen in 
unserer Branche 

diese 
Herausforderung?

Welche 
Erfahrungen 

haben andere 
Unternehmen 

gemacht?

Kann ich 
das intern

lösen?

Welche Quick 
Wins 

bekommen 
wir selbst hin?

Es gibt so viele
mögliche 

Lösungen – 
welche ist die 

richtige?

Wie aufwendig ist
die Umsetzung 
einer externen 

Lösung im 
Vergleich zur 

internen?

Wie überprüfe 
ich die 

Seriosität und 
Erfahrung eines

Anbieters?

Wie sieht ein 
Plan B aus, 

falls die erste 
Strategie nicht
funktioniert?

Was kostet 
mich das 

noch alles?

Hab ich 
überhaupt die
Zeit das jetzt 
anzugehen?

Welche 
Alternativen

habe ich?

Riskiere ich
damit nicht

zu viel?

Muss es 
gleich diese 

große 
Lösung sein?

Sollten wir intern 
eine Lösung 

entwickeln oder 
externen Support

holen?

Welche 
Lösungsansätze

gibt es für 
unser Problem?

Wie hoch sind 
Aufwand und 
Kosten einer 

externen 
Lösung?

Welche 
Risiken gibt es

und wie 
werden sie 
minimiert?

Wie viel Zeit 
und Ressourcen
muss ich in eine

Lösung 
investieren?

Was, wenn die
Lösung teurer 

ist als der 
erwartete 
Nutzen?

Wie lassen 
sich Kosten 
und Nutzen 

vorab 
abschätzen?

Wie viel 
Aufwand 
haben wir 

intern mit der 
Umsetzung?

Welche 
Anbieter haben 
Erfahrung mit 

unserer Art von 
Unternehmen?

Gibt es 
Experten, die 
speziell unser 
Problem lösen

können?

Welche 
Erfolge hat 

dieser 
Anbieter 

bereits erzielt?

Welche 
Methoden und 
Technologien 
setzt dieser 

Anbieter ein?

Wer bietet das
beste Preis-​
Leistungs-​
Verhältnis?

Wie lange 
dauert es bis 

die ersten 
Ergebnisse 
kommen?

Was passiert, 
wenn wir 

Anpassungen 
brauchen?

Wer hat 
Erfahrung 

mit unserer 
Branche?

Gibt es 
Referenzen oder 
Kundenstimmen?

Wie stellt er 
sicher, dass 
das Projekt 
erfolgreich 

wird?

Welche 
Faktoren 

sprechen für 
diesen 

Anbieter?

Gibt es versteckte
Kosten oder 
langfristige 

Verpflichtungen?

Was tun wir, 
wenn die 

Ergebnisse nicht 
wie erwartet 

ausfallen?

Wie überprüfe 
ich die 

Seriosität und 
Erfahrung eines

Anbieters?

Sind die 
Fallstudien 

und 
Referenzen 

echt?

Haben wir genug 
Informationen für

eine fundierte 
Entscheidung?

Sind alle 
internen 

Stakeholder 
einverstanden?

Worin 
unterscheiden

sich die 
verschiedenen

Anbieter?

Was macht 
die Anbieter
vertrauens

würdig?

Gibt es 
Fallstudien oder
Referenzen aus 

meiner 
Branche?

Welche Garantien 
oder 

Erfolgsmessungen 
gibt es?

Wie sieht 
das genaue

Angebot 
aus?

Was passiert, 
wenn das Projekt 

nicht den 
gewünschten 
Erfolg bringt?

Können wir 
das System 
mit anderen 

Tools 
verknüpfen?

Welche 
Anbieter 
haben 

nachweisbare 
Erfolge erzielt?

Warum ist 
dieser 

Anbieter der 
richtige für 

uns?

Welche Risiken 
gibt es bei 

diesem Anbieter 
und wie werden 
sie minimiert?

Welche 
Faktoren 
sprechen 

gegen diesen 
Anbieter?

Wie flexibel ist 
das Angebot, 

falls sich unsere
Anforderungen 

ändern?

Können wir den 
Versprechungen 

vertrauen?

Gibt es 
Kundenreferenzen 

aus meiner 
Branche?

Wie viel 
Aufwand 
haben wir 

intern mit der 
Umsetzung?

Haben wir ein 
faires Preis-​
Leistungs-​
Verhältnis?

Wie läuft der 
Start der 

Zusammenarbeit 
ab?

Welche 
Informationen

müssen wir 
bereitstellen?

Wann sehen
wir die 
ersten 

Ergebnisse?

Wie läuft der 
Startprozess 
konkret ab?

Wie werden 
wir während 
der ersten 
Wochen 

unterstützt?

Welche 
Quick Wins

gibt es?

Was, wenn 
unser 

Team nicht
mitzieht?

Wie sichern 
wir die 

Akzeptanz 
im Team?

Wie sieht ein 
Plan B aus, 

falls die erste 
Strategie nicht
funktioniert?

Wo können
wir eine 

Eskalation 
einleiten?

Wie sieht 
ein erster 
konkreter 
Erfolg aus?

Wer wird auf 
unserer Seite

involviert 
sein?

Gibt es eine 
feste Methodik 

oder 
individuelle 

Anpassungen?

Was passiert, 
wenn wir 

Anpassungen 
brauchen?

Welche 
Ressourcen 
müssen wir 

intern 
bereitstellen?

Wie 
messen wir
den Erfolg?

Wie stellen wir
sicher, dass 
das Projekt 
gut startet?

Welche ersten
Schritte 

müssen wir 
einleiten?

Wer ist unser 
zentraler 

Ansprechpartner 
im Projekt?

Was passiert 
wenn das 

Budget 
überschritten 

wird?

Wie 
merken wir
den ersten 

Erfolg?

Wie stellen wir 
sicher, dass die 
Verbesserungen 
nachhaltig sind?

Welche Best 
Practices 

sollten wir 
langfristig 

beibehalten?

Welche langfristigen
Vorteile bringt eine 

fortgesetzte 
Zusammenarbeit?

Wird es mit
der Zeit 
teurer?

Welche 
Vorteile 

nutzen wir 
eventuell noch

nicht?

Wie 
machen 

das andere
Kunden?

Welche Best 
Practices 

nutzen andere
Firmen?

An wen muss ich 
mich wenden, 
wenn ich eine 

kleine Anpassung
brauche?

Gibt es 
weitere 

Optimierung
spotenziale?

Wie können 
wir das 

Wissen intern 
weitergeben?

Wird es mit
der Zeit 

günstiger?

Was können 
wir noch alles 

anpassen, 
dass es noch 
besser wird?

Wie können 
wir den 

maximalen 
Mehrwert 

herausholen?

Gibt es Best 
Practices die 

für uns 
sinnvoll 
wären?

Was passiert,
falls mal 

etwas schief 
laufen sollte?

Gibt es neue 
Herausforderung

en, für die wir 
wieder 

Unterstützung 
brauchen?

Wie können wir 
die 

Zusammenarbeit 
weiter 

optimieren?

Welche langfristigen
Vorteile bringt eine 

fortgesetzte 
Zusammenarbeit?

Lohnt sich eine 
weitere 

Zusammenarbeit?

Wie 
unterscheidet 

sich unser Status 
heute von vor 
dem Projekt?

Welche 
Alternativen
haben wir?

Welche Nachteile 
bringt eine 

fortgesetzte 
Zusammenarbeit?

Wäre ein 
anderer 

Anbieter jetzt 
besser für 

uns?

Welche 
weiteren 

Potenziale 
gibt es?

Welche 
zusätzlichen 

Services 
könnten für uns

sinnvoll sein?

Können sie uns 
auch bei anderen

ähnlichen 
Problemen 

helfen?

Haben wir 
intern genug 
Kompetenz 
aufgebaut?

Was tun wir, 
wenn die 

Ergebnisse nicht 
wie erwartet 

ausfallen?

Gibt es 
Alternativen, 

die besser 
passen?

Wie können wir 
unsere eigenen 

Fähigkeiten 
ausbauen, um 

weniger externe 
Unterstützung zu 

benötigen?

Brauchen wir
überhaupt 

noch externe
Beratung?

Personas

Titel Seniorität Rolle Abteilung Jobwechsel

Endgültige 
Kündigung

Kunde
kündigt

Gespräch zur 
Kündigung

Aktuelles Problem 
des Kunden?

Faktische
Gründe?

Emotionale 
Gründe?

Auswirkungen für 
den Kunden durch 

die Kündigung?

Kündigung 
abgewendet

Strategische
Ziele

Taktische 
Ziele

Customer 
Status

Regelmäßige 
Sichtbarkeit

Kostenloser 
Content

Allgemein:
Interviews

Anleitungen

Aktive 
Präsenz in 
passenden 

Communities

Thought 
Leadership

Personal
Brands

Word of
mouth

Ehrliches 
soziales 

Engagement
Auszeichnungen

Partnerschaften
mit bekannten 

Marken

Teilnahme an 
Branchenevents

Kundenlogos 
aus dem 
gleichen 

Bereich des 
Leads

Erwähnungen 
von anderen

Kostenlose 
Hilfestellung Podcasts

Fachartikel in 
renommierten

Medien

Fachvorträge
auf Messen, 
Events, etc.

Eigene 
Bücher

Authentische 
und 

professionelle 
Fotos

Gepflegte 
Social 
Media 
Profile

Autorität Gepflegte
Website

Social
Trust

Regelmäßige 
und verlässliche
Kommunikation

Hochwertiger 
Content

Testversionen Bekannte 
Referenzkunden

Auszeichnungen
Unabhängige
Testberichte

Kosten-​
Nutzen 

Aufstellung
Demos Roadmaps Konsistente 

Kommunikation
Zertifizierungen Referenzvideos

Referen
zkomm
entare

Eigene 
Bücher

Allgemein:
kostenlose
Angebote

Belegbare 
Ergebnisse

Hilfreicher
Content

Case 
Studies

Gute 
Bewertungen

Empfehlungen Vergleiche Testumgebungen FAQs Compliance 
Informationen

Security 
Informationen Testzeitraum

Öffentliche
Auftritte

Testimonials
Nachvollzie

hbarer 
Trackrecord

Transparentes
Pricing

Case 
Studies

Experten-​
Interviews

Transparentes
Pricing

Individualis
ierte 

Lösungsvor
schläge

Persönlicher 
Kontakt

Klare 
Roadmap / 

Mutual 
Action Plan

Realistische, nicht
überzogene 

Erfolgserwartung POCs
Klare 

Kommunikation
der Next Steps

Güte-​
Siegel

Realistische 
Einschätzungen

Buyer 
Enablement

Belegbare 
Ergebnisse

Glaubwürdige 
Versprechen

Unabhängige
Testberichte

Unabhängige 
Auswertungen

Auszeichnungen
Austausch mit 

Referenzkunden

Aufzeigen
von 

Risiken

Rechtlich 
saubere und 

faire 
Vertragsunterl

agen

Sichtbarer
Track 

Record

Keine 
künstliche 

Hektik
Garantien Gewährleistungen

Wertschätzender 
Umgang & 

Kommunikation

Regelmäßige 
unaufgeforderte 

und passende 
Kommunikation

Persönlicher und 
greifbarer 

Ansprechpartner

Regelmäßige, 
ehrliche 

Projekt- oder 
Fortschritts-​

Updates

Einfacher, 
hilfreicher und

schneller 
Support

Umsetzung
von 

Feedback

Saubere, 
strukturierte 

Abnahmeprozesse

Schnelle 
Rückmeldungen

Fast 
emotional 

win

In 
Scope

In 
Time

Strukturiertes 
Onboarding

Erreichen und 
kommunizieren
von Quick Wins

Proaktives 
Risikomanagement

Verschiedene 
Feedback-​

Kanäle

Transparenz bei
Verzögerungen 

oder 
Problemen

Unterstützung
über das 
Minimum 

hinaus, wenn 
es hakt

Proaktive 
Kommunikation

In 
Budget

Transparente 
Kommunikation 

zu 
Vertragsverlänger

ung oder 
Upgrades

Kontinuierliche 
Produkt- oder 

Service-​
Weiterentwicklun

g wird sichtbar 
kommuniziert

Konkrete 
Erfolgsmessung

anhand 
gemeinsam 

definierter KPIs

Reviews
Success

Feier

Lessons 
Learned 
Sessions

Vergleich von
Erwartung 

und Ergebnis
Beständigkeit

Aktive 
Nachfrage nach
Zufriedenheit 
und möglicher 
Verbesserung

Retros auf
das bisher
erreichte

Visualisierung 
von erreichten

Ergebnissen

Vergleich mit 
Benchmarks 

oder 
typischen 

Marktdaten

Individuelle 
Empfehlungen
zur weiteren 
Optimierung

Ehrliches 
Aufzeigen von 

Bereichen 
ohne klaren 

Nutzen

Proaktive 
Fehlerkom
munikation

Eingehaltene
Versprechen

Eingehaltene
Garantien

Eingehaltene 
Gewährleistung

Neutrale 
Beratung

Pragmatische 
Problemlösung

Keine 
Schuldumkehr

Transparenz über
tatsächliche 

Kündigungsproze
sse, Fristen, was 

noch folgt

Exit 
Gespräche

Neutrale 
Potentialanalyse

Fairness bei 
vertraglichen 

Details 
(Restlaufzeiten, 
Abrechnungen)

Ruhiger, 
professioneller 

Ton in allen 
Abschiedskom
munikationen

Offene 
Kommunikation

professionelles 
Offboarding

sven.sauder@hangar-13.com
www.hangar-13.com


