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I support startups and high-tech companies to seize 
industrial market opportunities and improve their 

competitive positions in the digital business environment.
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Recent Work



Buyer persona and 
buying journey 
development for an 
industrial target 
market.

For the new division of an IT company, 
two workshops delivered insights 
about target groups and the decision 
making process in an important 
industry sector. Within an intense two 
weeks project, personas of key decision 
makers, their current and their ideal 
buying process were outlined. Based on 
these insights, tools for an integrated 
marketing campaigns have been 
developed: c-level pitch, tech 
presentation, product brochure, 
microsite.

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“

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



Sales process 
adjustment led to 
systematic and 
increased sales.

Based on interviews and CRM analysis, 
the companies' sales process was 
adjusted. Key findings indicated the C-
level budget holders were involved in 
the sales process far too late. Even 
when a technical fit and an urgent need 
of the operation division was identified, 
sales representatives faced obstacles 
closing the deal. By linking the solution 
to the decision makers’ strategic 
objectives and encouraging their early 
commitment, sales numbers increased 
significantly. Sales received an detailed 
action sheet with goals, tools and 
responsibilities for each step. The CRM 
(salesforce) was aligned to this adjusted  
sales process.

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



Product funnel 
analysis revealed 
significant bounce 
rates due to missing 
product features.

Based on a lost opportunity analysis, 
the companies' product management 
identified why sales numbers were far 
below yearly expectations. Main 
reasons for the high bounce rate were 
missing key features and usability issues 
and surprisingly not the solutions’ 
pricing. With slight modifications of 
the technical concept and a value based 
communication, bounce rates were 
majorly reduced.

100

85

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



A precisely tailored 
campaign convinced 
decision makers in 
energy utilities.

This campaign’s content provided a 
solution to two major business 
challenges of the target group. A strong 
metaphor was defined and successfully 
created an anchor in the decision 
makers minds. Therefore it was 
possible to avoid the complicated 
functions cannonade typically used in 
IT communication. 
Besides aligning communication 
measures over one year and around 
the two relevant sector trade fairs, a 
microsite served as digital hub and 
condensation nucleus for lead 
generation.

Microsite WhitepaperPresentationsPR

Press release

Presentations

Press Articles Press 
interview Press Articles

Press release

Microsite

E-world

October
Booth

Whitepaper

Booth Presentations

Whitepaper

European Utility Week



PR and content 
marketing for IT 
companies.

With an extensive network in press, 
industry and agencies, I realize content 
conception and creation for industrial 
products and software that needs 
particular explanation. I develop 
content based on research, strategy 
and experience, translating 
cumbersome and complex features 
into compelling stories.



Corporate identity 
and core values for an 
IT company.

After an impressing growth and 
numerous acquisitions, an IT company 
needed a new identity that binds 
everything together. Integrating the 
perspective of employees and 
management, new guiding business 
principals and a holistic brand model 
evolved. The model provides a
clear vision and mission for the
companies’ future and at the same time 
secures employee commitment by 
respecting shared core values.
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