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FÜR JEDE 
LÖSUNG 
EIN PROBLEM



„Jeder hat eine 

Bis er eins in die 
Fresse bekommt.“ 
MIKE TYSON

ist die nicht auf den ersten 
Blick erkennbare Führung eines Systems 
über einen längeren Zeitraum."
BRUCE HENDERSON

ist die Verfolgung eines Ziels 
unter sich ständig wandelnden Vorzeichen.“
HELMUTH KARL BERNHARD VON MOLTKE

hält bis zum ersten Schuss.“
CARL FREIHERR VON CLAUSEWITZ

„STRATEGIE

„STRATEGIE

„STRATEGIE

STRATEGIE.



VON DER 
STRATEGIE 
ZUR STORY



SICHERES

SA ABV
AUFTRETEN BEI 	 VOLLSTÄNDIGER	 AHNUNGSLOSIGKEIT 	



STORYTELLING
# 

FAIRYTELLING!



WAS IST
EINE 
GUTE
STORY?









WAS 
SCHIEF
GEHEN 
KANN...





21

ES 
BEGINNT 
HIER …!











DER
VORSTANDS-
CHEF IM 
GEHIRN



DIE 
CHEF-
SEKRETÄRIN
IM 
GEHIRN



DER 
TÜRSTEHER
IM GEHIRN
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COCA COLA
EXPERIMENT

Probanden bekommen verdeckt Cola und Pepsi

Zweiter Versuch: Die Gläser waren mit 
Markennamen gekennzeichnet

Egal

51 % 44 % 5 %

A B Egal

23 % 65 % 12 %

A B



30 |

MARKEN UND
KREATIVITÄT
• 400 Probanden bekamen scheinbaren Reaktionstest. 

Mussten bei Signal Taste drücken (Auge / Hand Koordinations-Test)
• Tatsächlich wurden jeweils für Mikrosekunden 

Symbol eingeblendet

• bei Gruppe 1 (1/3) IBM Logo
• bei Gruppe 2 (1/3) nichts
• bei Gruppe 3 (1/3) Apple Logo

• Marke konnte bewusst nicht wahrgenommen

• Danach Kreativitätsaufgabe: 

„Was kann man alles mit einem Stein machen?
Wieviele Ideen haben Sie?“

Apple
Logo

IBM 
Logo

5,5
6,1

7,3

IBM
Logo

Kein
Logo
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WAS SIND DIE 
CLAIMS DER MARKEN?

„No one was ever fired
for using IBM“

„Think different“



MERKEN SIE, 
OB JEMAND 
ZUHÖRT?
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Epic split ...
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Chuck Norris



KENNEN 
SIE DEN?



KENNEN 
SIE DEN? 



DAS 
GEGEN-
ÜBER



GREATEST 
HITS OF 
BUZZWORDS



Source:	National	Center	of Biotechnology,	Maryland,	March	2015

1990 2000 2017

12 Sek.

15 Sek.

8 Sek.
9 Sek.

A U F M E R K S A M K E I T S S P A N N E
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To catch a killer…
she has to enter the mind …
of another twisted predator.



DEUTSCHE	BANK, 	ANNUAL	REPORT, 	2014DEUTSCHE	BANK, 	ANNUAL	REPORT, 	2014









DIE BERÜHMTESTE
ZIGARETTEN-
MARKE?





















Come in and find out
Kommen	Sie	rein,	
finden	Sie	raus

Kraft	durch	Freude

POWERED 	 BY 	
EMOT IONS

Public	Viewing
Leichenschau

DRIVE . 	AL IVE .

»VORBEI!«	
FINANCIAL	TIMES:



LIFE IS 
SHORT …



NUR GUTE 
DINGE MÜSSEN 
BEWIESEN 
WERDEN



Kunde zufrieden:
Empfehlung an drei Freunde
Kunde unzufrieden:
Beschwerde an neun Freunde



JEDER 
HELD

EINEN 
SCHURKEN
BRAUCHT	EINEN
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KLEINER SCHURKE

GROSSER SCHURKE



Etwas zu ändern, kostet Sie 
Geld....

...das falsche zu tun, kostet Sie 
Nerven (und ebenfalls Geld!)



Kunde muss etwas machen
Er/Sie muss es mit Ihnen 
machen 
Er/Sie muss es jetzt 
machen!



NEXT STEPS
• Überzeugen Sie zu Beginn! 

Wenn der Kunde bei Ihnen ist, dürfen Sie nicht so langweilig
sein, dass der Kunden am liebsten wieder gehen würde.

• Zeigen Sie was Sie differenziert!
Ihr Elevator Pitch oder USP muss klar zu sehen sein.

• Inszenieren Sie den Schurken! 
Dem Kunden muss klar sein, dass er ein Problem hat, das nur durch Sie 
am besten gelöst wird. Der Verkäufer muss den Kunden 
zu dieser Erkenntnis führen, anstatt nur Fakten aufzulisten.

• Enden Sie mit einem Call to Action!
Das Ziel ist die Conversion. Führen Sie den Kunden zum Happy End, 
so dass er gar nicht anders kann, als zu kaufen. Bei Ihnen natürlich. 

STRATEGIE & STORYTELLING PROF.  DR.  VEIT ETZOLD



STORY
G  SCHICHT  €E€E
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Die Hammerstein-Equord Matrix:

ARBEITSEINSTELLUNG 

KLUG

DUMM
FAUL FLEISSIG

Routineaufgaben

Höchste 
Führungsaufgaben

INTELLIGENZ

Generalstab

Richtet nur Unheil an! 



info@veit-etzold.de
www.veit-etzold.de



info@veit-etzold.de
www.veit-etzold.de

Auf gute Storys!


