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MAKE AMERICA GREAT AGAIN!
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,Jeder hat eine
STRATEGIE
Bis er eins in die
Fresse bekommt.

€<

MIKE TYSON

STRATEGIE ist die nicht auf den ersten
Blick erkennbare Fiihrung eines Systems
iiber einen ldngeren Zeitraum."

BRUCE HENDERSON

STRATEGIE ist die Verfolgung eines Ziels
unter sich stindig wandelnden Vorzeichen.“

HELMUTH KARL BERNHARD VON MOLTKE

4 STRATEGIE hdlt bis zum ersten Schuss.

CARL FREIHERR VON CLAUSEWITZ
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COCA COLA Probanden bekommen verdeckt Cola und Pepsi

Zweiter Versuch: Die Glaser waren mit
Markennamen gekennzeichnet

91% 44 % 9% 23 % 69 % 12%




* 400 Probanden bekamen scheinbaren Reaktionstest.
Mussten bei Signal Taste driicken (Auge / Hand Koordinations-Test)

* Tatsdchlich wurden jeweils fiir Mikrosekunden 6.1
Symbol eingeblendet 55

* bei Gruppe 1 (1/3) IBM Logo

* bei Gruppe 2 (1/3) nichts

* bei Gruppe 3 (1/3) Apple Logo =Y

* Marke konnte bewusst nicht wahrgenommen

« Danach Kreativititsaufgabe: IBM Kein
,, Was kann man alles mit einem Stein machen? I-ogo I-ngn

Wieviele I1deen haben Sie?“



WAS SIND DIE
CLAIMS DER MARKEN?
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,,INo one was ever fired ,, Think different

for using IBM “



MERKEN SIE,
OB JEMAND




Epic split ...




Chuck Norris
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Source: National Center of Biotechnology, Maryland, March 2015
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é To catch a killer... '@ I
shabias to enter the mind |
of @nother twisted predatol i




DEUTSCHE BANK, ANNUAL REPORT, 2014












DIE BERUHMTESTE
ZIGARETTEN-
MARKE?




Come to Mariboro Country
















Royal Flush

Plumbers




-'I'IIBWIIRS'I'* -
SlﬂGAN EVER i

{OMICIDE
A

OUR DAY STARE,
ENDS

"EN YOURS

TheWorstStuffEver.com




THE MORE NN
Vou iz

PLAY WITH i
IT, THE
HARDER

IT GETS.

You sit thare, ayes glued 1o the wiithing. arcade.

quality graphics. putling and squeezing your | TO BE THIS GOOD TRRES ASES |

knob Now youre Brealhing heavily over Ihe

digital stereo sound Now youre shootling all ‘0 'E ‘"ls coou 'nuss

over 1he place. Byl i1y nO uae OAME OVERS =
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Douglee

Come in and find out

¢

VA
¥ MITSUBISHI

' DRIVE. ALIVE.

FOR YOU. VOR ORT.
FINANCIAL TIMES:

»VORBEI!«

Public Viewing
Leichenschau









Kunde zufrieden:
Emptehlung an Freunde

Kunde unzuﬂlrieden:
Beschwerde an Freunde










Ort, Zeit
und Szene




Ort, Zeit
und Szene

EinfGhrung
des Helden




Ort, Zeit Start der

Einfihrung Reise

eI des Helden
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Ort, Zeit Start der

Einfihrung Reise
IC - des Helden
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Ort, Zeit Start der @

Einflhrung Reise

des Helden Hindernisse

besiegt!

und Szene
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Ort, Zeit Start der

U e e EinfGhrung Reise

des Helden Hindernisse

besiegt!




Moral von der
Geschichte

L

g

Ort, Zeit Start der

U e e EinfGhrung Reise

des Helden Hindernisse

besiegt!




KLEINER SCHURKE




Etwas zu dndern, kostet Sie
Geld....

...das falsche zu tun“ kdétét Sie
Nerven (und ebenfalls Geld!)




Kunde muss etwas machen

Er/Sie muss es mit Ihnen
machen y

. s
Er/Sie muss es jetzt
machen!




NEXT STEPS e

o Uberzeugen Sie zu Beginn!

Wenn der Kunde bei Thnen ist, diirfen Sie nicht so langweilig

sein, dass der Kunden am liebsten wieder gehen wiirde. —

e Zeigen Sie was Sie differenziert!
TIhr Elevator Pitch oder USP muss klar zu sehen sein.

e Inszenieren Sie den Schurken!
Dem Kunden muss klar sein, dass er ein Problem hat, das nur durch Sie
am besten geldst wird. Der Verkdufer muss den Kunden
zu dieser Erkenntnis fiihren, anstatt nur Fakten aufzulisten.

* Enden Sie mit einem Call to Action!
Das Ziel ist die Conversion. Fiihren Sie den Kunden zum Happy End,
so dass er gar nicht anders kann, als zu kaufen. Bei Thnen natiirlich.

STRATEGIE & STORYTELLING PROF. DR. VEIT ETZOLD

—— R
- 2 :
- A !
™ . v -
i |
' : ,
— )
] B !
- L—. i PSS e . SPE
4 <] Pblse |
B |
- -P___‘__. -
.




$TOR¥

GESCHICHTE



Die Hammerstein-Equord Matrix:

Hochste Generalstab
Fiuhrungsaufgaben

INTELLIGENZ

Routineaufgaben

FLEISSIG
ARBEITSEINSTELLUNG




VEIT ETZOLD

DR. VEIT ETZOLD
Strategie > Wirhung » Umsetzung

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

TOTELLIS
TO SELL

ALS FOHRURESKRAFT ENOLICH
RICHTIS VERSTANDEN WERDEN

it
VEIT ETZOLD
Strategy & Storyteling




Auf gute

TOTELLIS
T0 SELL

ALS FUHRUNGSKRAFT ENDLICH
RICHTIG VERSTANDEN WERDEN

MIT
VEIT ETZOLD

Strategy & Storytelling

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

o Weiter anhbren

Meine Folgen

20 Was sind GUTE und SCHLECHTE
Untarmehmen? Das kannst du von beidan
Bmen.,

Detais

19 KISS: Nicht nur keep it simple and stupid
| Auch dia Kapitaisten das Rock

TO TELL IS
T0 SELL

ALS FIHRBRSSKRAFT ENDLICH
RICHTIG VERSTANDEN WERDEN

Ll
VEIT ETZOLD

Strasegy b Sterytelling

1 GUTE und SCHLECHTE Unternehme

) SELL - Als Fuhrungskraft endlich ric
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