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Entdecke bewährte Strategien, entwickle 
eine starke GameChanger-Mentalität und 
hebeDein Business auf ein neues Level!

Kommunikations-Strategie für Unternehmer, die bereit 
sind, mit psychologisch attraktiven Angeboten und 

exzellenter Story-Kommunikation zu den ersten 10% 
ihrer Nische zu gehören ςohne ihre Produkte zu ändern 
ƻŘŜǊ нрлƪҌ WŀƘǊŜǎōǳŘƎŜǘ ƛƴ ƛƘǊ aŀǊƪŜǘƛƴƎ Ȋǳ ǇǳƳǇŜƴΧ 
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Die Welt exzellenter Business-Kommunikation...(in 15 min erklärt)

1. Das große 
WARUM

- Vision
- Mission
- Werte
- Marken-Story
- Herkunftsstory

нΦ 5ŀǎ αƎǊǀǖŜǊŜά 
WARUM

- Attraktiver Charakter
- Transformations-

Versprechen
- Neue Chance
- 5ŜǊ α¢ǊƛōŜά Ƴƛǘ 

Identitäts-Shift
- Tagline

3. Das 
WIE

- Für wen
- Welches Problem
- mit welchem 

Lösungs-Vorsprung
- Welche Beweise/

Demonstrationen/Re
ferenzen

4. Das 
WAS

- Weltklasse 
Angebote

- Grundmodelle
- Einstiegs-Angebote
- Upselling-

Angebote
- Downselling-

Angebote
- Membership-

Angebote
- Präsentations-

Strukturen

5. Das 
(kommunikative) WIE

Marketing
- Kampagnen-

planung
- Vertriebs-Kanal-

Architektur
- Multiplikatoren-

Funnel
- Content-Funnel
- Wunschkunden-

Funnel
- Anzeigen-Funnel
- Empfehlungs-

Funnel
- Affiliate-Funnell
- LTV-Optimierung
- Churn-

Minimierung

Sales
- Salessteuerung: 

L.A.P.S.
- Skripte
- Skript-Training
- Broschüren
- Profi-CRM
- Sonstiges 

(Verträge, etc.)



Definition der Marketing-Playbooks

ÅBeschreibung aller wichtigen Kommunikationsinhalte, mit denen ein Unternehmen seine Botschaft im 
Markt kommuniziert.

ÅVerzeichnis aller Hauptstories, Spielregeln, Entscheidungen und  sonstigen wichtigen Elemente der 
eigenen Business-Kommunikation.

ÅKomplettes Briefing inklusive Umsetzungsanleitung für Marketing-Teams und KI-Agenten über 
Kommunikationsinhalte und ςKanäle des Unternehmens und deren synergetisches Zusammenspiel 
όαYƻƳƳǳƴƛƪŀǘƛƻƴǎ-YƻƴȊŜǊǘάύ

ÅVerzeichnis aller Kommunikationsinhalte eines Unternehmens, die eine Agentur oder ChatGPT nicht 
festlegen kann.



5ŀǎ tǊƻōƭŜƳ ƛƳ aƛǘǘŜƭǎǘŀƴŘΥ αCǊŀƎƳŜƴǘ-aŀǊƪŜǘƛƴƎά

1. Jede Kette ist so stark wie ihr schwächstes Glied
2. Das Ganze ist mehr als die Summe seiner Teile

3. Konsistenz statt Aktionismus
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1. Das Marken-Playbook
²Ŝƴƴ Ŝǎ ƎŜƭŜōǘ ǿƛǊŘΧ

Å²Ŝƛǖǘ 5ǳ ƧŜŘŜƴ aƻǊƎŜƴΣ ǿŀǊǳƳ 5ǳ ŀǳŦǎǘŜƘǎǘ ǳƴŘ Χ

ÅΧƘŀǎǘ 5Ŝƛƴ ½ƛŜƭōƛƭŘ ŜƛƴŜǊ ōŜǎǎŜǊŜƴ ²Ŝƭǘ ƧŜŘŜǊȊŜƛǘ ƪƭŀǊ ǾƻǊ !ǳƎŜƴΧ

ÅΧƪŀƴƴǎǘ ƛƴ ƴŜǳŜƴ ǸōŜǊǊŀǎŎƘŜƴŘŜƴ {ƛǘǳŀǘƛƻƴŜƴ ǎŎƘƴŜƭƭ ŜƴǘǎŎƘŜƛŘŜƴΣ ƻō Ŝǘǿŀǎ Ȋǳ 5ŜƛƴŜƳ ½ƛŜƭōƛƭŘ ƎŜƘǀǊǘ 
ƻŘŜǊ ƴƛŎƘǘΧ

ÅΧǿŜƛǖǘ ƧŜŘŜƴ ¢ŀƎΣ ƛƴǿƛŜǿŜƛǘ 5ŜƛƴŜ ŘǊŜƛ IŀǳǇǘŀǳŦƎŀōŜƴ 5ƛŎƘ ŀǳŦ ŘŜƳ ²ŜƎ Ȋǳ 5ŜƛƴŜǊ ±ƛǎƛƻƴ ŜƛƴŜƴ {ŎƘǊƛǘǘ 
nach vorn bringen und Dein Tagewerk Sinn macht.

αWŜŘŜǊ aƛǘǘŜƭǎǘŅƴŘƭŜǊ Ƴƛǘ ƎǳǘŜƴ tǊƻŘǳƪǘŜƴ Ƙŀǘ ŘƛŜ YƻƳƳǳƴƛƪŀǘƛƻƴǎ-Power einer großen Agentur  zur 
Verfügung, um seine Produkte authentisch, ehrlich und erfolgreich denen zu verkaufen, die davon 

profitieren ςǳƴŘ Řŀǎ ŀƭƭŜǎ ŦǸǊ ŜƛƴŜƴ .ǊǳŎƘǘŜƛƭ ŘŜǎ ŦǊǸƘŜǊ ŜǊŦƻǊŘŜǊƭƛŎƘŜƴ .ǳŘƎŜǘǎ Ǿƻƴ нрлƪ ƻŘŜǊ ƳŜƘǊΦά 

Beispiel: Die Vision von uns Christianis



1. Das Marken-Playbook
1. Das Warum für das Warum

Beispiel: 

ÅAm Donnerstag, dem 31. März 2016 gab ein junger Mann eine Pressekonferenz und sagte:

Å Ich baue ein neues Auto und ihr könnt es ab jetzt für $ 1.000 Anzahlung vorbestellen. 

ÅMit dem Geld dieser Anzahlungen baue ich dann die Fabrik, die die Autos baut, die dann in rund 
anderthalb Jahren ausgeliefert werden. 

Å In den ersten 24 Stunden gingen 180.000 Bestellungen ein ςin der ersten Woche 325.000.

ÅEs gab für das Auto keine klassische Werbung ςweder im TV, noch auf Plakatwänden oder in 
Zeitungsanzeigen. 

ÅDie Autofirma des jungen Mannes ist aktuell (15.11.2025) 1345 Mrd. Dollar wert ςrund 24 Mal 
wertvoller als Volkswagen und wertvoller als Toyota, Xiaomi, BVD, Ferrari, Mercedes-Benz, Volkswagen, 
BMW, General Motors und Porsche zusammen (918 Mrd. Dollar).



Meine Frage ist NICHT: 

Wer war der junge Mann ïund kennt ihr Elon Musk 
und den Start des Tesla 3.



Meine Frage: 

Sollten diese Ergebnisse die Marketing-Verantwortlichen 

bei VW nachdenklich gemacht haben?

Und: 

Sollten sie vielleicht jeden Marketing-Verantwortlichen 

nachdenklich machen?



Der Schlüssel zu Weltklasse-Marketing: Johannes 1,1 

ĂEn archeen ho logos.ñ
αLƳ !ƴŦŀƴƎ ǿŀǊ Řŀǎ ²ƻǊǘΦ ¦ƴŘ Řŀǎ ²ƻǊǘ ǿŀǊ ōŜƛ Dƻǘǘ ǳƴŘ Dƻǘǘ ǿŀǊ Řŀǎ ²ƻǊǘΦά 

Johannes 1,1.

Logos = Wort, Gedanke, Sinn.



Der Schlüssel zu Weltklasse-Marketing: Johannes 1,1 
Johannes-Evangelium für Unternehmer nach AC: 

ÅαLƳ !ƴŦŀƴƎ ǿŀǊ ŘŜǊ {ƛƴƴΦ ¦ƴŘ ŘŜǊ {ƛƴƴ ǿŀǊ ōŜƛƳ {ŎƘǀǇŦŜǊ ŘŜǎ ¦ƴǘŜǊƴŜƘƳŜƴǎΦά

Åα²ƛǊ ƳǸǎǎŜƴ ŘƛŜ ±ŜǊōǊŜƛǘǳƴƎ Ǿƻƴ 9ƭŜƪǘǊƻŀǳǘƻǎ ōŜǎŎƘƭŜǳƴƛƎŜƴΣ ǳƳ ŘŜƴ LƴŘƛǾƛŘǳŀƭǾŜǊƪŜƘǊ ƴŀŎƘƘŀƭǘƛƎŜǊ Ȋǳ 
ƳŀŎƘŜƴΦά

Taten sagen mehr als 1000 Worte: 

α²ƛǊ ǎƛƴŘ ƻƪŀȅ ŘŀƳƛǘΣ мм aƛƭƭƛƻƴŜƴ 
Dieselautos mit getürkter Steuerung 
auszuliefern, auch wenn das bis zu 40 
aŀƭ ƳŜƘǊ {ŎƘŀŘǎǘƻŦŦŜ ōŜŘŜǳǘŜǘΦά

αLŎƘ ƛƴǾŜǎǘƛŜǊŜ ƳŜƛƴ 
Privatvermögen in diese 

±ƛǎƛƻƴΦά 



1. Das Marken-Playbook
1. Das Warum für das Warum

ÅSimon Sinek: Start with Why

ÅDie Analyse der weltbesten Kommunikatoren: 

ÅWarum > Wie > Was

ÅDas Date-Beispiel

ÅDie Story-Hierarchie in der Computer-Industrie

ÅToms Schuhe

ÅBlake Mycoskie, 2006, nach wenigen Jahren 400 Mio Umsatz

ÅOneDollarShaving-Club

ÅMichael Dubin, 2011, 2016 verkauft an Unilever für 1.2 Mrd. Dollar

ÅMichael BaggelerΣ /[9!bΧ



1. Das Marken-Playbook
2. Die Komponenten

Vision Sinn Mission Werte Marke Herkunft



1. Das Marken-Playbook
Bonus-Workshop: Die 7 Warum des Tycoon

ÅDie Tycoon-Perspektive der Unternehmensführung: 

ÅDenken: Langfristig, global, strategisch. Denken in Jahrzehnten, nicht Quartalen.

ÅFühlen: Starkes Selbstvertrauen, Freude an Kontrolle, Ruhe in Machtpositionen.

ÅEntscheiden: Konsequente Risiko-Bereitschaft, klare Vision, kompromisslose Umsetzung.

ÅAuftreten: Souverän, fokussiert, minimalistisch, keine Übertreibung, Autorität in jedem Detail.

ÅWirkung: Er schafft Systeme, Netzwerke, Imperien, nicht nur einzelne Projekte. 

ÅArchetyp: Die Kombination von Herrscher (sichert Ordnung, Einfluss und Dauerhaftigkeit) und Magier 
(transformiert Realität durch Vision und strategisches Denken).



1. Das Marken-Playbook
Bonus-Workshop: Die 7 Warum des Tycoon

Die 7 Warum-Ebenen

ÅтΦ 9ōŜƴŜΥ ²ŀǊǳƳ ƛǎǘ ŘƛŜ ±ƛǎƛƻƴ ǿƛŎƘǘƛƎΚ ²Ŝƛƭ ǎƛŜ Ȋǳ αŀά ŦǸƘǊǘΧ

ÅсΦ 9ōŜƴŜΥ ²ŀǊǳƳ ƛǎǘ αŀά ǿƛŎƘǘƛƎΚ ²Ŝƛƭ Ŝǎ Ȋǳ αōά ŦǸƘǊǘΧ

ÅрΦ ǳƴŘ ƘǀƘŜǊŜ 9ōŜƴŜƴΥ ±ƻƴ αōά Ȋǳ αŎά ǳǎǿΦ ōƛǎ ŘƛŜ 9ōŜƴŜ ŜǊǊŜƛŎƘǘ ǿƛǊŘΣ ƘƛƴǘŜǊ ŘŜǊ ǎǇǊŀŎƘƭƛŎƘ ƪŜƛƴŜ 
ǿŜƛǘŜǊŜ .ŜǎŎƘǊŜƛōǳƴƎ ƳǀƎƭƛŎƘ ƛǎǘ όα.ŀǎǘŀά-9ōŜƴŜΧ)



5ƛŜ [ǳŦǘ ƴŀŎƘ ƻōŜƴΧ
ΧōŜƛƳ aŀǊƪŜƴ-Playbook
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2. Das Personal Branding Playbook
²Ŝƴƴ Ŝǎ ƎŜƭŜōǘ ǿƛǊŘΧ

ÅMacht Dich zum Anführer Deiner Bewegung und gibt Dir das Momentum, der Welt ein Vermächtnis zu 
hinterlassen, dass sie im Kleinen oder Größeren zu einem besseren Ort macht.

ÅWeckt bei denen Mitstreitern die Freude, Deine Mission zu unterstützen und mit Dir gemeinsam eine 
größere Delle ins Universum zu hauen, als Du es allein je schaffen könntest. 

ÅGibt Deinen Mitstreitern eine Plattform, die sie zu einem Identitäts-Shift inspiriertund ihnen erlaubt, 
mehr von ihrem Potenzial zu realisieren als sie sich allein jemals zugetraut hätten. 

ÅDƛōǘ 5ƛǊ ƛƴ ŘŜǊ wǸŎƪǎŎƘŀǳ ŘƛŜ DŜƭŜƎŜƴƘŜƛǘΣ ǸōŜǊ 5Ŝƛƴ [ŜōŜƴ Ȋǳ ǎŀƎŜƴΥ ά9ǎ ƛǎǘ ƳƛǊ ƎŜƎƭǸŎƪǘΗά

Unser Storyteller-Tribe lebt die Freude, authentische Geschichten zu generieren und gut zu erzählen ς
und das macht die Welt ςStory für Story ςzu einem Ort mit mehr Klarheit, Wahrheit, Verständnis und 
Inspiration ςα5Ŝƛƴ 5ǳǊŎƘōǊǳŎƘ ƛǎǘ ƴǳǊ ŜƛƴŜ {ǘƻǊȅ ǿŜƛǘ ǿŜƎΗά

Beispiel:



2. Das Personal-Branding-Playbook
5ŀǎ ƴƻŎƘ ƎǊǀǖŜǊŜ ²ŀǊǳƳΧ

ÅMenschen laden Marken auf ςnicht umgekehrt.

ÅEin attraktiver Charakter ist deshalb der stärkste Marken-Verstärker. 

ÅWerte erzeugen Resonanz (und bedienen die Pathos-Ebene), der glaubwürdige Charakter (Ethos-Ebene 
bei Aristoteles) sorgt für die Vertrauensebene.

ÅBeispiele: Steve Jobs, Elon Musk, Richard Branson etc.

ÅSocialMedia geben heute erstmals die Möglichkeit, allein durch die Qualität und Originalität der eigenen 
Kommunikation einen Influencer-Status aufzubauen.

ÅEs gibt weltweit ca. 120.000 Influencer mit > 1 Mio. Follower ςweniger als 1% davon sind CEOs oder 
Gründer/Inhaber von Großunternehmen: Solopreneureund Mittelständler haben hier (noch) die Chance, 
in der Sichtbarkeit ihrer Brand auch an großen und größten Institutionen vorbeizuziehen (Bespiel: Alex 
Hormozi, Andrew Tate etc.)



2. Das Personal-Branding-Playbook
Best Practice-Beispiel: Alex Hormozi

Reichweite seiner Personal Brand (im Vergleich 
zu anderen Personal Brands) 

Ergebnisse letzter Launch 

Å>1 Mio registrierte Webinar-Teilnehmer beim 
Money Models Buch-Launch

Å2.7 Mio Exemplare verkauft in 24 Stunden

Å81 Mio. Dollar Umsatz in 24 Stunden

ÅBundle-Preis: $5.998



2. Das Personal-Branding-Playbook
Die Komponenten

1. Der attraktive Charakter

Å Archetyp

Å Anker-Persönlichkeiten

Å Contrarian-Inhalte (was sind Standards Deiner Branche, die Du kritisch siehst ςwie sieht das 
Gegenteil davon aus?) 

Å Gemeinsamkeiten (Familie, Hobbies, Lifestyle)

Å Visuelle Umsetzung (Old money, newmoney, Garderobe u. Accessoires)

2. Das Transformations-Versprechen

3. Die neue Chance (Switch-Positionierung)

4. Der Tribe, der den Mitgliedern einen Identitätsshiftgibt (Codex, Werte, Spielregeln, Rituale, 
Gamification)

5. Das Transformations-Versprechen (Clickfunnels, Funnelhackersα̧ ƻǳΨǊŜjust onefunnelawayΦά



Bonus-Coaching: Der attraktive Charakter

Übung 1: 

ĄAnker-Persönlichkeiten definieren

Übung 2:

ĄContrarian-Inhalte festlegen



5ƛŜ [ǳŦǘ ƴŀŎƘ ƻōŜƴΧ
ΧōŜƛƳ tŜǊǎƻƴŀƭ .ǊŀƴŘƛƴƎ-Playbook
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3. Das Positionierungs-Playbook
²Ŝƴƴ Ŝǎ ƎŜƭŜōǘ ǿƛǊŘΧ

ÅGibt Dir grandiose Power und Klarheit, NEIN zu sagen zu allem, was nicht zu Dir und Deinem 
Unternehmen gehört. 

ÅGibt Dir maximale Power und den Focus, Dich exakt auf die Dinge zu konzentrieren, die Deinen 
Nutzenvorsprung für Deine Zielgruppe immer weiter ausbauen ςinklusive der dazu erforderlichen 
Prozesse und Systeme. 

Å9ǊƛƴƴŜǊǘ 5ƛŎƘ ōŜƛ ŀƭƭŜƴ α{Ƙƛƴȅ Object-LŘŜŜƴάΣ ŦǸǊ ǿŜƴ 5ǳ Řŀ ōƛǎǘ ǳƴŘ ŦǸǊ ǿŜƴ ƴƛŎƘǘΦ

ÅVerzahnt Dich rational und emotional immer stärker mit Deiner Zielgruppe und gibt Dir eine starke 
Intuition, was Deine Kunden  heute und in Zukunft haben wollen, noch bevor sie es selbst wissen. 



3. Das Positionierungs-Playbook
8 Gründe

1. Je spitzer der Focus, desto größer der Nutzenvorsprung bei gleicher Ausgangsbasis (Kraft = Druck geteilt 
durch Fläche) ςschnellerer Aufbau des eigenen Expertenstatus. 

2. Der Epaminondas-Faktor: Aufbau von Sieger-Dynamik bei schwacher Ausgangsbasis. 

3. Das ökonomische Belohnungsprinzip: 3% besser als Sehr gut =Belohnungs-Füllhorn.

4. Halo-Effekt: Der Überstrahl-Effekt des Expertenstatus. 

5. Skalierungsfaktor bei homogenen Problemlösungen. 

6. Mundpropaganda-Vorsprung bei Zielgruppen, die eine Kommunikations-Gemeinschaft bilden. 

7. Bekanntheitsgrad als Vertrauensverstärker.

8. Kommunikationsvorsprung durch Nutzen der Kommunikations-Infrastruktur, die in einer Branche bereits 
vorhanden ist.



3. Das Positionierungs-Playbook
Die Komponenten

ÅZielgruppen-Segmentierung

ÅZielgruppen-Qualifizierung (Scorecard, Zielgruppen-CIA)

ÅNutzenvorsprung

ÅDifferenzierung zum Wettbewerb (Kontrarian-Modell) 

ÅDemonstration des Nutzenvorsprungs (Erklärmodell, Best Practice-Beispiele, Referenz-System, Magic 
Demonstrations)

ÅPositionierungs-Story, Elevator-Pitch

ÅBest Practice-Stories

ÅReferenz-Stories



Best Practice-Beispiel: Barbara Engel 
Steuerberaterin für Pferdebetriebe

ÅKlare Beschränkung der aktiven Kontaktstrategie

Å9ƳƻǘƛƻƴŀƭŜ aŀǊƪŜƴƎŜǎŎƘƛŎƘǘŜ όαLŎƘ ƘŀōŜ ǎŜƭōǎǘ ŜƛƴŜƴ ƪƭŜƛƴŜƴ wŜƛǘŜǊƘƻŦΧάύ

ÅMentoren-²ŜǊƪȊŜǳƎΥ 5ŜǊ α.ŜƭŜƎŜ-YƴŜŎƘǘά

ÅWeiterbildung für nächste Problemlösung (Reiterhof-BWL)

ÅDozentin bei Kölner Akademie für Pferde-Fachwirt-Ausbildung

ÅRedakteurin für alle 4 großen Reiterhofmagazine in Deutschland

Å9ǊƎŜōƴƛǎΥ ²ŀǊǘŜƭƛǎǘŜ Ƴƛǘ ǸōŜǊ мрл YƭƛŜƴǘŜƴΧΦ



Switch- vs. Improvement-Claims

Year
Loser: Focus On Present

(Improvement Offer )

Winner: Future -Based Cause

(New Opportunity )

1980
Jimmy Carter: "A Tested and

Trustworthy Team"

Ronald Reagan: "Let's Make America

Great Again"

1984 Walter Mondale: "For New Leadership" Ronald Reagan: "It's Morning Again in America"

1988 Bob Dole: "A Leader for America"
George H. W. Bush: "Read My Lips:

No New Taxes"

1992 George H. W. Bush: "A Proud Tradition" Bill Clinton: "It's Time to Change America"

1996 Bob Dole: "A Better Man for a Better America"
Bill Clinton: "Building a Bridge to the

Twenty-First Century"

2000 Al Gore: "Leadership for the New Millennium" George W. Bush: "Reformer with Results"

2004 John Kerry: "A Stronger America" George W. Bush: "More Hopeful America"

2008 John McCain: "Country First" Barack Obama: "Change We Can Believe in."

2012 Mitt Romney: "Believe in America" Barack Obama: "Forward"

2016
Hillary Clinton: "Stronger Together" and 

"I'm with Her"
Donald Trump: "Make America Great Again"



Bonus-Workshop: Die Switch-Positionierung
Die Tagline-Formel

Produkt X 

System ONE ïdas Strategie-Konzept

für Person Y

...für Unternehmer, 

die Ergebnis Z haben möchte 

die zu den erfolgreichsten 10% ihrer Branche gehºren mºchtené

ohne den lästigen Aufwand V 

ohne neue Produkte zu entwickeln oder eine Viertelmillion Jahres-Budget in 

eine Agentur zu pumpen

So dass sie ihren Traum W umsetzen 

so dass sie endlich den Unternehmer-Lifestyle genießen können, 

dessentwegen sie an Tag 1 ihrer Karriere angetreten sind.



3. Das Positionierungs-Playbook
Bonus-Workshop

Entscheide Dich für einen der folgenden Mini-Workshops 

Das Tsunami-in-der-Badewanne-Konzept: 

ÅAuf welche Teilzielgruppen könnten wir uns aus freien Stücken beschränken, bis wir dort 
Marktdominanz erreicht haben?

ÅSocialMedia Solopreneureund Klein-Agenturen

ÅMit welchen Zielgruppen-Besitzern als Affiliate-Partnern könnten wir ein Joint-Venture eingehen, um 
einen homogenen Teilmarkt zu erreichen?

Das Contrarian-Konzept: 

ÅStandard in der Software-.ǊŀƴŎƘŜΥ α²ƛǊ ōŀǳŜƴ ŜƛƴŦŀŎƘ Ȋǳ ōŜŘƛŜƴŜƴŘŜ {ƻŦǘǿŀǊŜ ǳƴŘ ǸōŜǊƭŀǎǎŜƴ Ŝǎ ŘŜƳ 
YǳƴŘŜƴΣ ǎƛŎƘ ǎŜƭōǎǘ ŘŀǊǳƳ Ȋǳ ƪǸƳƳŜǊƴΣ ǿƛŜ ǾƛŜƭ ŜǊ ŀǳǎ ŘŜǊ {ƻŦǘǿŀǊŜ ƘŜǊŀǳǎƘƻƭǘΦά

Åα²ƛǊ ǸōŜǊ ŘƛŜ aƛǘ-Verantwortung für den Kundenerfolg und geben ihm ςwenn er will ςdie Marketing-
Kompetenz, die er braucht, um mit unserer AI zu den Marktführern in seiner Branche/Nische zu 
ƎŜƘǀǊŜƴΦά



5ƛŜ [ǳŦǘ ƴŀŎƘ ƻōŜƴΧ
ΧōŜƛƳ tƻǎƛǘƛƻƴƛŜǊǳƴƎǎ-Playbook
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пΦ 5ŀǎ α{ǘŜŀƭǘƘά-Angebote-Playbook
²Ŝƴƴ Ŝǎ ƎŜƭŜōǘ ǿƛǊŘΧ

ÅDeine Angebote werden vom Kunden bei objektiver Gleichwertigkeit subjektiv als deutlich attraktiver 
erlebt. 

ÅDeine Angebote finden nach der Restrukturierung mit dem passendem Template mehr Interessenten, 
mehr Käufer und reduzieren Deine Marketing-Kosten je Kunde deutlich. 

ÅDie Veränderung der inneren Struktur Deines Angebots ist für Mitbewerber (und Kunden) unsichtbar und 
gibt Dir einen weitgehenden Kopierschutz. 

ÅEs gibt keine Marketing-Strategie, die Deine Angebote mit weniger Aufwand an Zeit und Budget so schnell 
so viel erfolgreicher macht als die passende Stealth-Verpackung. 



4. Stealth-Angebote
Die Definition

Stealth-Angebots-Templates ändern die innere Struktur eines Angebots so, dass im Kundenkopf eine deutlich 
höhere Wertwahrnehmung entsteht: 

Beispiel im Schlussverkauf:

αо ¢-{ƘƛǊǘǎ ŦǸǊ олϵά 
αYŀǳŦŜ Ŝƛƴ ¢-{ƘƛǊǘ ŦǸǊ олϵ ǳƴŘ 
bekomme zwei weitere GRATIS 

ŘŀȊǳάΦ 

T-Shirt-Händler A T-Shirt-Händler B
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Die Übersicht

ÅGrundmodelle

ÅNeukundengewinnungs-Modelle

ÅUpselling-Modelle

ÅDownselling-Modelle

ÅMembership-Modelle

ÅPsychologische Modelle
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Die 5 Grundmodelle



Das Porsche Modell



Das Porsche Modell

Prinzipien:

Å Reduzierung der Grundauswahl

Å Eckpreis-Optionen

Å Architektur von Subkategorien

Å Kontrastalternativen mit Ablehnungspotenzial

Å Emotionale Kategorie-Namen

Å .Ŝǿǳǎǎǘ αǳƴǊǳƴŘŜά tǊŜƛǎŜ

Å Pakete mit Pflichtbestandteilen

Å Übersichtlicher Bedienungs-Konfigurator (visuelle Orientierung, Ausklapp-Menüs, Vermeidung von 
Textdominanz/Info-Symbol)

Das Design der Produktpalette mit komplettem Upselling-Focus
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70,1 Mio. Passagier 140 Mio. Passagier

15,9 Mrd.ú Umsatz 7,1 Mrd. ú Umsatz

1,2 Mrd. ú Gewinn1,7 Mrd.ú Gewinn

Umsatzrendite: 10,7% Umsatzrendite: 16,9%

226ú Umsatz pro Passagier50ú Umsatz pro Passagier

109.800ú Gewinn pro Mitarbeiter48.900ú Gewinn pro Mitarbeiter



Bei uns gibt es 1.000.000 Sitzplätze ab 

22,95ú!

WOW! Toll, ich will nach Rom!

Gerne, das kostet nur 22,95ú.

Geil. Das ist ja billig! Das nehme iché

Das Ryanair-Modell



Wie lange möchtest du in Rom bleiben?

3 Tage.

Okay, willst du unser Plus-Paket buchen mit 

Handgepªck und Koffer f¿r 25ú?

Nein, ich brauche keinen Koffer.

Das Ryanair-Modell



Okay, du weißt aber, dass du dann nur ein kleines 

Stück Handgepäck mitnehmen darfst?! 

Ja, das ist okay. 

Möchtest du stattdessen ein größeres 

Handgepªck mit an Board nehmen f¿r 4ú?

Ja, das möchte ich.

Das Ryanair-Modell



Alles klar. Möchtest du den hässlichen und 

unbequemen Mittelsitz vermeiden?

Nein, das ist mir egal. Ich bleibe da sitzen.

Okay, wenn du beim Mittelsitz bleibst, möchtest 

du lieber hinten sitzen oder vorn?

Dann lieber vorn.

Das Ryanair-Modell



Okay, das kostet 25ú. Willst du mit allen anderen in der 

langen Schlange anstehen oder möchtest du unseren 

Priority-VIP-Service nutzen und vor allen anderen 

einsteigen f¿r nur 8ú?

Ja, das nehme ich auch. 

Sag mal, du kommst doch bestimmt mit deinem 

Auto zum Flughafen, oder?

Ja.

Das Ryanair-Modell



Sollen wir dir einen Parkplatz besonders preiswert 

besorgen?

Ja, bitte.

Gerne, das sind dann 3 x 13,50ú. Macht dann 

40,50ú.  

Alles klar.

Das Ryanair-Modell



Sag mal, apropos Autoé wie bist du in Rom 

unterwegs? Wir können dir auf Mietautos 16% 

Preisnachlass geben.

Ja, ich brauche einen Mietwagen.

Okay, bist du eher der Sparfuchs oder willst du 

dir eher ein Premiumfahrzeug gönnen? 

Mittelklasse reicht.

Das Ryanair-Modell



Okay, f¿r 3 Tage macht das dann 3 x 25ú. Wo wir 

schon dabei sind. Hast du schon eine Unterkunft?

Nein, noch nicht.

Wunderbar, das trifft sich gut, denn wir haben 

besonders günstige Konditionen mit Top-Hotels 

abgeschlossen. 25% Discount.

Klingt gut.

Das Ryanair-Modell



Wie viele Sterne gönnst du dir denn normalerweise?

3 Sterne reicht.

Alles klar, das 3 Sterne Hotel mit über 1293 

positiven Bewertungen gibt es zum absoluten 

Schnªppchenpreis f¿r 64ú pro Nacht.

Nehm ich. 

Das Ryanair-Modell



Okay. Sag mal, wolltest du ewig in Rom bleiben, 

oder auch irgendwann mal wieder zurück fliegen?

Klar fliege ich wieder zurück. 3 Tage später.

Dachten wir uns schoné Mºchtest du wieder f¿r 

22,84ú zur¿ckfliegen?

Klar!

Das Ryanair-Modell



Haben wir für dich gebucht. Möchtest du wieder 

vorne sitzen und unseren Priority-VIP-Service 

nutzen?

Ja, das möchte ich.

Dann haben wir allesé fast alles. Eins noch: Falls du 

krank werden solltest, sollen wir dich noch mit einer 

Reiser¿cktrittversicherung f¿r 4,99ú absichern?

Muss das sein?

Das Ryanair-Modell



Muss nicht sein, aber wenn du aus irgendeinem Grund 

deine Reise nicht antreten kannst, wird der komplette 

Betrag fällig. Mit Versicherung bekommst du dein 

gesamtes Geld wieder.

Okay, dann nehme ich das auch noch hinzu.

Toll, dann steht deiner tollen Reise nichts mehr im 

Wege. Das macht dann 428,17ú. 

Okayé

Das Ryanair-Modell



Das Ryanair-Modell

Å Unsere Problemlösung: 

Å Wir fliegen Dich von A nach B.

Å Unsere Porsche Optionen: 

Å Größeres Handgepäck, Größeres Handgepäck und Koffer, Einsteigen vor allen anderen, Fensterplatz 
oder Gangplatz als Extra, Vornesitzen vsHintensitzen

Å Unsere Ryanair-Partneroptionen:

Å Günstig parken am Airport

Å Reise-Rücktritts-Versicherung

Å Mietwagen am Zielort

Å Hotel am Zielort

Die umfangreiche Einbeziehung von Partnern, um für den Kunden ein umfassenderes 
Problem zu lösen.



Persönliches Erlebnis: Michael Kerstan
Treffen auf der FIBO

5ǊŜƛ aƛƴǳǘŜƴΣ ŘƛŜ ƛŎƘ ƛƴ ƳŜƛƴŜƳ [ŜōŜƴ ƴƛŎƘǘ ǾŜǊƎŜǎǎŜƴ ǿŜǊŘŜΧ
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Das Tom-Cruise-Modell



Das Tom-Cruise-Modell

Å Grundleistung: Charakterdarsteller in Kinofilmen: max150k/Jahr

Å Ökosystem

Å Promotion des Films bei Oprah/ im eigenen Multiplikatoren-Netzwerk

Å Investoren-Partys

Å Bildrechte u Promotion-Clips für Kinowerbung

Einbringen und Vermarkten des eigenen Ökosystems
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Das Sixt-Modell



Das Sixt-Modell

Å Erweiterung des Angebots:

Å Sie haben aber viel Gepäck ςAuto mit größerem Kofferraum

Å Kennen Sie die Strecke - lieber mit Navi?

Å Die nächste Woche ist nur Sonnenschein gemeldet ςich hätte auch noch ein Cabrio?

Å Wann geben Sie zurück ςlieber mit 3- Stunden-Puffer?

Å {ƛŜ ƘŀŦǘŜƴ Ƴƛǘ нлллϵ {ŜƭōǎǘōŜƘŀƭǘ ςǿƻƭƭŜƴ {ƛŜ Řŀǎ wƛǎƛƪƻ ŦǸǊ мфϵκ¢ŀƎ ŀǳǎǎŎƘƭƛŜǖŜƴΦ

Å Wollen Sie nachher volltanken ςoder sollen wir ihnen das abnehmen..Siezahlen  nur den normalen 
Tankstellenpreis?

Dem Kunden ein weiteres Angebot machen, nachdem ihm das neue Problem bewusst wird. 
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Das Louis-Vuitton-Modell



Das Louis-Vuitton-Modell

Einstiegsmodelle: 

Å Speedy Bandouliereнл ό9ƛƴǎǘƛŜƎǎƳƻŘŜƭƭύΥ мррлϵ

Å CabasOnTheGoPMό!ǳŦǎǘŜƛƎŜǊύΥ нпплϵ

Å /ŀǇǳŎƛƴŜǎ .. ƛƴ [ŜŘŜǊΥ рΦфллϵ

Second-Hand-Modelle:

Å {ǇŜŜŘȅ ол /ŀƴǾŀǎ ±ƛƴǘŀƎŜΥ уллϵ

Exklusiv-Serien in exotischem Leder:

Å Crocodile{ƪƛƴ /ƛǘȅ {ǘǊŜŀƳŜǊ aaΥ рлΦлллϵ

Wir definieren den Status und Erfolg unserer Kunden ςRabatte 
(auch in Einzelfällen) würden unsere Marke irreparabel beschädigen. 



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
Vorbemerkung zum Zeithorizont

50+ Jahre 20+ Jahre 7 Jahre 20 Jahre 130 Jahre



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
1. Inspiration Porsche-Modell

Jens Labusch

Sven Meier

Torsten Osthus

Matthias Heissner

Rolf Radny

Michael Arpe

Martin Bloch

Andreas Sütterlin

Thomas Berninger

Carole Holzhäuer

Wolfgang Bern

Thorsten Wittmann 

Daniel Hilgarth

Michael Behm

Jürgen Urban

UrlichKammerer

Andreas Schmitz

Henning Hanebutt

Leif Ahrens

Michaela Bötsch

Sarah Breu

Thomas-Lucas Nülle

Fabian de Léon

Martin Keller

Karlheinz Leimer

Jörg Schäfer

Jasmin Wollborn

Jürgen Wollborn

Sascha Drache 

Sebastian Tröster

Dirk Halfar

1. Porsche hat ALLE Produkt-Optionen aufgezeichnet und so geordnet, dass jeder Kunde sie leicht 
nachvollziehen kann

Å Einige dieser Kunden waren schon 3-4 Mal bei mir (Thomas u. Britta Berninger).

Å Andere haben in größere Projekte 80k und mehr investiert. 



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
1. Inspiration Porsche-Modell: (Die erste Ohrfeige)



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
1. Inspiration Porsche-Modell: (Die erste Ohrfeige)

Å Ich habe ihnen nie aufgezeigt, bei welchen weiteren Marketing-Engpässen ich sie 
wie unterstützen könnte. 

Å Ich habe ihnen nie gesagt, dass ich für andere Kunden Jahrescoachings anbiete 
(120k). 

Å Wir haben unser Consulting-Angebot noch nie auf unserer Homepage konkret 
beschrieben.

Å Ich habe ihnen nie gesagt, dass ich (zusammen mit Constantin) eine solche 
strategische Umsetzungsbegleitung über ein ganzes Jahr für andere Kunden bereits 
ab 5k monatlich anbiete.

Å Die Spitze der Amateurhaftigkeit: Ich habe sogar für Kunden (Thomas Berninger), für 
den ich ein individuelles 6-Monats-Coaching entwickelt habe, kein Anschluss-
Coaching offeriert. 



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
1. Inspiration Porsche-Modell: (Die zweite Ohrfeige) 

Å Kommunizieren wir (auf SocialMedia, in unseren Verkaufsgesprächen etc.) 
unsere Eckpreis-Consultings? ĄNEIN

Å Haben wir unserer Consulting-Knowhow in klaren Subkategorien sichtbar 
gemacht und diese zu Ende gedacht? ĄJAIN (Immer noch nicht vollständig, 
aber die 5 Playbooks sind der erste Lösungsschritt)

Å Nutzen wir psychologisch einladende Namen für unsere Dienstleistungs-
Module?  
ĄBESTENFALLS TEILWEISE.

Å Haben wir Pflichtpakete geschnürt (z.B. dass die Entwicklung eines Marketing-
und Sales-Playbooks nur in Kombination mit einem Positionierungs-Playbook 
möglich ist, weil das eine Voraussetzung für das andere ist)? ĄNEIN

Å Haben wir einen übersichtlichen Bedarfs-Konfigurator (mit visueller 
Orientierung, Ausklappmenüs, Info-Hintergründen etc.)? ĄNEIN



Die Grundmodell-Kombo: Dein Unternehmen neu denken
1. Inspiration Porsche-Modell 

Welche Marketing-Umsetzungs-Module könnten wir unseren Kunden neben den 
Christiani.AI-Agenten noch anbieten?

Å Zielgruppen-CIA-Agenten-Team (für B2B-Unternehmen)

Å GrößteAnzeigenBuilderAllerZeiten-GABAZ-Team

Å KI-Termin-Setter

Å KI-Termin-Qualifizierer

Å KI-Closer




