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Ich erschließe Zielmärkte in der Industrie und gestalte 
B2B-Marketing für das digitale Zeitalter. 

Für Start-ups und High-Tech-Unternehmen.
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Beispiele



Awareness Investigation Consideration Decision

Touchpoints ‣ Anfragen für Studien und PR-Beiträge, als Ideengeber und 
mit Stellungnahmen (Zitatgeber)

‣ Verbands-Events zum Netzwerken (BDEW, bitkom)
‣ Xing, LinkedIn-Content mit Link auf Strategiepapier
‣ Einladung auf High-Level-Events, Messen
‣ Anfrage als Dozent/Referent
‣ Anzeigen und Pressebeiträge
‣ ssi als Messethema
‣ Mehrwert-Informationen anbieten (Strategie-Papiere zum 

Management der Informationssicherheit und zur Rolle der 
Security als Business-Enabler)

‣ Call-to-action: Welche Aufgabe soll der Interessent seinem 
Mitarbeiter auftragen !

Mailing (Strategie)

CISO

Die eine, große Lösung für 
die Umsetzung der 
Sicherheitsstrategie. 

Hochschulen, Weiterbildung

Netzwerk (online, pers.)

Qualitätsmedien

Strategische Projekte,
Sicherheitsstrategie

Events

Presse

EXIT

Recherche „xxx“

Reporting, 
Meilensteine Kauf

Messen

Business Netzwerke

Themen für, Profilierung, 
Networking und Inspiration.

Events

Mitarbeiter Kick-off Termin

Ergebnispräsentation

Die eine, große Lösung für 
die Umsetzung der 
Sicherheitsstrategie. 

Hochschulen

Netzwerk

Qualitätsmedien

Strategische Projekte,
Sicherheitsstrategie

Events

Presse

Recherche „xxxxxx“

Reporting, 
Meilensteine Kauf

Messen

Business Netzwerke

Themen für, Profilierung, 
Networking und Inspiration.

Events

Mitarbeiter Kick-off Termin

Ergebnispräsentation

Referenz

Google

Karl.Kritismann@xx.com

Microsite „xxx“

Buyer Personas und 
Buying Journeys für 
einen Industrie-
Zielmarkt.

Für den neuen Geschäftsbereich eines 
etablierten IT-Unternehmens wurden 
in zwei Workshops Insights für die 
Entscheider im Zielmarkt und deren 
Beschaffungsprozess erarbeitet. 
Innerhalb von zwei Wochen entstanden 
Personas der relevanten Entscheider. 
Ausgehend vom aktuellen 
Informationsverhalten und dem 
derzeitigen Entscheidungsprozess 
wurde der Ideal-Prozess beschrieben. 
Auf dieser Basis wurden im Anschluss 
Entscheider-Pitch und Fachpräsentation 
sowie Microsite und Produktbroschüre 
entwickelt. 

Values
bodenständig, humorvoll, offen , neugierig, gesellig, wettbewerbsorientiert, selbstsicher  
sieht sich selbst als Hacker
überzeugt von seinen Fähigkeiten
hat Sendungsbewusstsein und eine Mission
kann Betriebswirtschaft, hat aber keinen Spaß an Zahlen-Mopeds in Excel

Behavior
Sucht das offene Gespräch
gefällt sich aber darin , beim Thema Sicherheit mehr zu wissen als die unbedarften, leichtsinnigen Kollegen
braucht eine klare Argumentationskette davon, was Zulieferer zu seiner Vision der Welt beitragen können –
sucht Uniquness

Demographics
Thomas Toller, 43
Dipl. Ing. (FH) Nachrichtentechnik, + Sichere In formationssysteme, + In formation Engineering und 
Management
Start 1997 als Werkmeister Industrielle E lektronik

Daily Routine
Hat als Hans Dampf in allen Gassen ein zu volles Mail-Postfach, priorisiert nach persönlichem Interesse oder 
Kritikalität (prokrastin iert dabei auch mal gerne)
Checkt erstmal Mails, Nachrichten: Liest bei heise und in Fachzeitschriften um sich auf dem Laufenden zu 
halten und um es besser zu wissen als die schreibenden Autoren/Redakteure
sucht das Gespräch mit dem GF-Board, geht auch gerne mit dem C-Level Mittagessen und gibt sich dort 
gewitzt und wissend – damit zeigt er, dass er den Exotenstatus und das Gehalt verdient hat
Abends gibt´s Bier zu Hause oder bei einer Veranstaltung

Sources of Information
heise.de, BSIcert, c‘t, netz-security.at/ 
aktiv bei XING und LinkedIn (Coach), Twitter
Netzwerkt in Verbänden, politisch aktiv im Lobbying, steht Branchen-Aks vor
hat neue Gadgets, aber nur die, an denen er basteln kann (kein iPhone, aber MacBook – weil UNIX-Kern)
Nutzt Prezi und coole Templates
besucht Messen, ist oft Referent
Sucht nach Stories und aktuellsten oder exotischen Beisp ielen in seinem Arbeitsfeld für den Small Talk
Lieblingsbuch: Kultur für Banausen.

Quotes
„Nicht perfekt, aber fast.“

Two things are infinite: the universe and human stupidity; and I'm not sure about the
universe - Albert Einstein. „Könnte auch von einem SocialEngineering Spezialist stammen.“

„Diese Präsentation ist nicht CI/CD-Konform, Hacker halten sich auch an keine Normen ;-)“

“Einer für alle, und alle für die Informationssicherheit“

Job
CISO, ISMS Lead Auditor
Berichtslin ie: C-Level-Board, 
Führungskraft, 2-4 Manteam
Gesamtrisikomanager und Awareness-Beauftragter
Risiko-Tracking, ISMS-Aufbau, Verantwortung für Sicherheitsarchitektur, betreut Großprojekte, 
Trends: virtuelle Kraftwerke (bewerten: betriebswirt., Sicherheit, Risiko)
Buying Center: In itiator, Entscheider, Promotor, eigens Budget und Teile des IT-Budgets

Goals
privat: Familie, Freunde, Badminton, Natur, Anerkennung als Experte, neue Gadgets
beruflich : Anerkennung als Führungskraft und von Technikkollegen
Motivatoren: Bekanntheit – will sich in einem Forum darstellen , In itiativen starten und Ideengeber sein
Karriere: Strebt n icht CEO an, möchte lieber CIO/CSO bei einem disruptiven internationalen Startup 
(unwahrschein lich) oder bei einem relevanten Unternehmen (guter Markenname, große Zahlen) sein – und 
gleichzeitig von der Regierung und im Parlament als Gutachter geschätzt sein . E ine Auszeichnung n immt er 
auf diesem Weg auch gerne mit.

Persona

Awareness Investigation Consideration Decision

Motivation and
Business Topics

‣ Konvergenz der Netze.
‣ All-IP und Industrie 4.0

‣ Arbeitsauftrag und Gewissen.
‣ Vorreiter in der Branche sein.
‣ Betrieb muss laufen.
‣ Lösung finden.

‣ Will Sicherheit schaffen, durch eine konkrete Lösung glänzen.
‣ Kann erfolgreiche Ergebnisse im Branchen-AK vorstellen.

‣ Will Implementierung beginnen
‣ Entscheidung für den technisch besten 

Anbieter

Actions ‣ Hält den Betrieb sicher am Laufen und prüft 
Sicherheitszustand der Systeme.

‣ Spricht mit Kollegen.
‣ Reportet an Vorgesetze.
‣ Checkt Testinstallationen. 
‣ Erarbeitet ein Sicherheitskonzept nach BSI-Vorgaben und 

Branchenstandards

‣ Unternehmens-IT fragen
‣ Web-Suche
‣ Austausch mit dem eigenen Netzwerk
‣ BSI fragen
‣ Verband fragen
‣ Auf Messen nach geeigneten Lösungen suchen

‣ Nimmt Kontakt mit ausgewählten Anbietern auf.
‣ Ruft an oder schreibt E-Mail.
‣ Sichtet die Anbieter-Informationen und überlegt nächste Schritte
‣ Vereinbart Termin für Demo
‣ Entscheidet sich für Teststellung.
‣ Beauty Contest der Anbieter (Compliance-Matrix)

‣ Testauswertung, Roll-out-Plan und 
Entscheidungsvorlage

Trigger ‣ IT-Sicherheitsgesetz
‣ B3S-Branchenspezifische Sicherheitsstandards
‣ Nachweis der Sicherheit in der Anlagensteuerung
‣ Auftrag vom Vorgesetzten

‣ Offene Punkte im Sicherheitskonzept.
‣ Keine manuelle, händische Steuerung vor Ort mehr.
‣ Mehr und mehr Kommunikationspunkte im Netzwerk.
‣ Mit bestehendem Provider hat keine Verfügbarkeiten vereinbart.

‣ Persönliche Produkt-Empfehlung durch BSI, Verband oder Netzwerk.
‣ Andere, vergleichbare Unternehmen nutzen die Technik.
‣ In-house Testsystem mit eigenem Szenario wird angeboten.
‣ Persönlicher Austausch mit Experten, die IT und OT verstehen.

‣ Testsystem funktioniert wie 
gewünscht.

‣ Verlässlicher und persönlicher AP
‣ Preis und Nutzen passen.

Questions ‣ Wie setze ich die Anforderungen des ITSig. und B3S um?
‣ Welche konkreten Schritte muss ich unternehmen?
‣ Wie weise ich die Sicherheit in der Anlagensteuerung 

nach?

‣ Welche konkreten Anbieter und Produkte lösen mein Problem?
‣ Kann ich etwas verwenden, was ich schon habe?
‣ Taugt deutsche Technik „IT-Sicherheit Made in Germany“?
‣ Was ist der Stand der Technik im Bereich Sicherheitszonen und 

DMZ?
‣ Wie setze ich die Ferneinwahl und Remote-Einbindung sicher um?

‣ Technische Details: Passt das in unsere Infrastruktur?
‣ Wie stelle ich Kosten, Nutzen und Sicherheit dar?
‣ Wen muss ich beteiligen / überzeugen?
‣ Muss ich ausschreiben?

‣ Wie schnell kann ich loslegen?
‣ Was brauche ich noch für das OK?

Attitude ‣ Sicherheit ist wichtig und darf kosten.
‣ Verfügbarkeit ist wichtiger als Kostenoptimierung.

‣ Fremde und Unbefugte will ich unbedingt außen vor halten. 
‣ Ich bin zuständig, dass die Kommunikation sicher und real-time 

erfolgt.

‣ Ich fühle dem Anbieter mal genau auf den Zahn.
‣ Die Lösung teste ich selbst, nur das ist verlässlich.
‣ Ich kann nicht meine ganze Zeit auf das Projekt verschwenden.

‣ Ich habe es getestet und für gut 
befunden.

‣ Wenn das jemand nicht einführen will, 
soll er erstmal sagen, weshalb.

Touchpoints ‣ Verbandstreffen (Arbeitskreis)
‣ Fachmedien (online/offline)
‣ Kollegengespräche (intern/extern)

‣ Google-Suche
‣ Kollegen
‣ Netzwerk-Kontakte (Verband, BSI)
‣ Messen und Veranstaltungen

‣ Mail an/von Anbieter
‣ Flyer, Info-Material
‣ Sales-Kontakt im Vor-Ort-Termin, Präsentation

Points of Pain ‣ Ich bin der einzige, der sich ein komplettes und 
umfassendes Bild macht.

‣ Wenn bei Sicherheit und dem Konzept etwas falsch ist 
oder fehlt, bin ich verantwortlich.

‣ Meine IT hat keine Lösung, ich muss diese suchen. Außerdem 
verstehen die meine Anforderungen nicht.

‣ Bei der Suche im Web findet man nur Werbung und 
oberflächliche Informationen.

‣ Kosten transparent und das Projekt realistisch?
‣ Vergleichsangebot muss eingeholt werden, ggfs. Ausschreibung.
‣ Nervige Gespräche mit technik-fernen Vertriebsmitarbeitern der Anbieter.
‣ Kollegen überzeugen: „Netzer“, Client-Betreuer, End-User-Betreuer,

Server/RZ-Admin, IT-Leiter als Budget Owner.

Opportunities ‣ Kontinuierlich Aufmerksamkeit schaffen, durch 
Fachkompetenz Relevanz zeigen

‣ Referenzen und Best Practice-Beispiel in Fachmedien
‣ Einladung der Zielgruppe auf Messen
‣ Teilnahme/Organisation an/von Verbandsveranstaltungen

‣ SEO/SEA mit den relevanten Schlagworten, Fachbegriffe
‣ Eintrag ins Anbieter-Register der Verbände
‣ Anbietervergleich / Lösungsvergleich
‣ Kommunikationsmittel mit persönlichem AP und nächsten 

Schritten
‣ Bedarf per Kurz-Fragebogen standardisiert erheben (Checklisten)

‣ Standard-Projektplan und Preisinformationen als Infomaterial
‣ Webinar / Online-Meeting für XXXXX
‣ Lösung + passendes Sicherheitskonzept bereitstellen
‣ Test-Katalog
‣ Anleitung Test-Szenario und Zeitplan ins Angebot / Teststellungsvertrag
‣ Innovatives Pricing für Test (Nachlass bei schnellem Abbruch, Rabatt bei 

vorzeitigem Test-Abschluss)

IT-
Sicherheitsingenieur

Stand der Technik?
Sicherheitszonen und DMZ
sichere Ferneinwahl 
sichere Remote-Einbindung 

BSI / Branchenverband

Kollegen und Netzwerk

IT-Sicherheitsgesetz, KritisV
B3S

Herausforderung im 
eigenen Unternehmen

Google

Messen

IT-Abteilung

EXIT

„XXXX“

xxxxxxxx.com

info@xxxx.com

Telefonzentrale

Sales

Termin

Demo

Ausschreibung
Beauty Contest

Test

Kauf



Mehr Umsatz durch 
die Anpassung des 
Vertriebsprozesses.

Auf Basis von Interviews und Daten 
aus dem CRM-System wurde der 
Vertriebsprozess bei einem IT-
Unternehmen neu definiert. Die 
Analyse zeigte, dass die 
Budgetverantwortlichen in der 
Geschäftsführung im bisherigen 
Prozess zu spät eingebunden wurden. 
Trotz starkem Interesse der 
Funktionsbereiche (Anwender) und 
technischer Umsetzbarkeit kam es vor 
Geschäftsabschluss zu Verzögerungen 
und Projektstopps. Durch die 
frühzeitige Einbindung der Entscheider 
und die Verbindung der Lösung zu den 
strategischen Zielen der 
Kundenorganisation wurde die Zahl 
der erfolgreichen Abschlüsse gesteigert. 

1 1st Pitch

Strategic
C-Level

Functional
BPM
BPO

Technical
IT

2 (Sales) Process Outlook

3 Requirement Surveys 5 Validate Findings

6 Presentation 

4 Technology Assessment

8 Final Proposal

10 Deal

Technical Proof
Product Functions

Functional Selling
Product Capabilities

Business Selling
Solution Vision

7 Customizing Requirements

9 Negotiating



Die Analyse verlorener 
Projekte zeigte 
fehlende Features und 
Usability-Probleme als 
Lost-Grund. 

Auf Basis einer “Lost Opportunity-
Analyse” für das Produktmanagement 
konnte gezeigt werden, warum der 
Produktabsatz deutlich unter den 
Erwartungen lag: Nicht der Preis war 
ausschlaggebend, sondern fehlende 
Funktionen. Die Abbruchquote konnte 
durch Korrekturen am technischen 
Konzept und verstärkter 
Kommunikation der Mehrwerte 
deutlich verringert werden.
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51

7

1

15

34

42

6

First pitch
Direct Sales

Price 
Indication

Test
Installation

Small 
deal

Large 
deal

Solution 
not feasible
2

Technical 
parameters
4

No budget
9

Price too 
high
4

Relevance does 
not justify the 
price
20

No answer
10

Missing key 
functions
12

Usability
19

Project 
stopped
5

No Answer
2

Competitor's 
solution
4

Roll-out planned
1

No later purchase  
intended
4



Eine 
maßgeschneiderte 
Kampagne überzeugte 
Entscheider von 
Energieunternehmen.

Thematisch adressierte der 
Kampagneninhalt zwei aktuelle 
Herausforderungen der Zielgruppe. 
Eine starke Metapher als Aufhänger 
verankerte die Marke im Gedächtnis 
der Entscheider. Die oft zu findende 
Kanonade von Features und 
Funktionen wurde in der 
Kommunikation bewusst vermieden. 
Die Kampagne war auf ein Jahr 
angelegt und um die beiden größten 
Branchenmessen herum lanciert. Eine 
Microsite diente als zentraler 
Anlaufpunkt und erfolgreicher Lead-
Generator. 

Microsite WhitepaperPräsentationenPR

Press release

Presentations

Press Articles Press 
interview Press Articles

Press release

Microsite

E-world

October
Booth

Whitepaper

Booth Presentations

Whitepaper

European Utility Week



PR und Content 
Marketing für IT- und  
Technologie-
unternehmen

Ich erstelle Content-Konzepte und 
schreibe Texte für erklärungsbedürftige 
Industrieprodukte und 
Softwarelösungen. Dazu verfüge ich 
über ein ausgezeichnetes Netzwerk zu 
Journalisten und Agenturen.
Inhalte entwickle ich auf Basis eigener 
Recherche und exzellenter 
Industrieexpertise – so übersetze ich 
„Features & Functions“ in 
überzeugende und lesenswerte Stories.



CI-Leitbild und 
Kernwerte für ein IT-
Unternehmen.

Nach Übernahme und Integration 
mehrerer Firmen hatte sich die Kultur 
eines IT-Unternehmens verändert. Ein 
neues Leitbild mit gemeinsamen 
Werten sollte entstehen, das die 
Perspektive von Mitarbeitern und 
Führungskräften vereint. Aus den 
Ergebnissen mehrerer Workshops 
entstand das auf vier Kernwerten 
beruhende Unternehmensleitbild als 
gemeinsame Identifikationsbasis. Das 
gleichzeitig entwickelte Markenmodell 
gibt eine klare Vision und Mission für 
die Zukunft des Unternehmens.



Über mich



2016
Head of Corporate Marketing

1996-2000
Bankkaufmann

2000-2008
Kommunikationswissenschaft & Politikwissenschaft

2008-2013
Senior Manager Marketing

2013-2016
Marketing Manager

seit Oktober 2016
Consultant Strategie & Marketing



Christian Reschke
B2B Strategie & Marketing

Zimmerstr. 68
10117 Berlin

+49 177 8220977
Hallo@christianreschke.com


