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Die Macht der Worte im Marketing: 
wie Sie Kunden begeistern und klar 

kommunizieren

Präsentiert von Mireille van Reenen 



Logik und 
Emotionen: wie wir 

entscheiden10



- entscheiden impulsiv
- lassen uns vom Oberflächlichen 

leiten
- denken kurzfristig
- handeln spontan
- gehen unserem unmittelbaren 

Trieb nach

Wie kommen wir Menschen zu Entscheidungen?

- entscheiden rational
- wagen Argumente ab
- planen langfristig
- gehen strategisches vor
- orientieren uns an wirtschaftlicher 

Zweckmäßigkeit 

Wir… Wir…



Schnelles vs. langsames Denken



- schnell
- automatisch
- immer aktiv
- emotional
- stereotypierend
- unbewusst

Wie kommen wir Menschen zu Entscheidungen?

- langsam
- anstrengend
- selten aktiv
- logisch
- berechnend
- bewusst

System 1: schnelles Denken System 2: langsames Denken



“95 Prozent unserer Kaufentscheidungen finden im 
Unterbewusstsein statt.”

Gerald Zaltman, Harvard Business School



studyflix.de/biologie/eisbergmodell-2693

Das Eisbergmodell nach Sigmund Freud



Wir gehen zurück zu den 
alten Griechen



Aristoteles’ rhetorisches Dreieck

Pathos
(Emotionen 
und Leiden-

schaft)

Ethos
(Glaub-

würdigkeit 
und  Ethik)

Logos
(Logik und 
Vernunft)

Überzeugende
Storytelling
Techniken



Aristoteles’ rhetorisches Dreieck

Pathos
(Emotionen 
und Leiden-
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würdigkeit 
und Ethik)
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Vernunft)

Überzeugende
Storytelling
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Eine emotionale Reaktion 
hervorrufen:

- positiv (zB Freude) oder 
negativ (zB Schmerz, 
Schuldgefühlen)

- Ziel: zB Mitleid hervorrufen, 
Energie erzeugen, zu 
weinen

Überzeugen mithilfe von Logik 
und Vernunft

- Statistiken, Fakten, Daten, 
Diagrammen und 
Schaubildern

- begründeten Diskurs und 
logische Argumente

Zuverlässigkeit, Ehrlichkeit und 
Glaubwürdigkeit bieten:

- Aufgrund Autorität oder 
sozialen Status

- Testimonial oder Befürworter 
von einer angesehenen 
Autoritätsperson oder ein 
Prominenter



Aristoteles’ rhetorisches Dreieck + Ergänzungen

Pathos
(Emotionen 
und Leiden-

schaft)

Ethos
(Glaub-

würdigkeit 
und Ethik)

Logos
(Logik und 
Vernunft)

Überzeugende
Storytelling
Techniken

Telos
(Ziel, Bestimmung, 

[End-]Zweck)

Kairos
(Timing, der passende 

Moment)



Beispiel: Jobcoach für Berufsanfänger

Logos Ethos Telos

Der Start ins Berufsleben 
kann eine aufregende, 
aber auch 
herausfordernde Zeit sein. 
Besonders die Erstellung 
überzeugender 
Bewerbungsunterlagen 
kann für Berufseinsteiger 
mit Schwierigkeiten eine 
große Hürde darstellen. 

Mit Jobcoach erhältst du 
individuelle Betreuung und 
professionelle Expertise. 
Unsere erfahrenen 
Coaches unterstützen 
dich dabei, 
Bewerbungsunterlagen zu 
erstellen, die deine Stärken 
und Fähigkeiten optimal 
präsentieren. 

Lisa war frustriert. Sie hatte 
bereits unzählige 
Bewerbungen verschickt, 
aber immer wieder erhielt 
sie Absagen. Ihre 
Bewerbungsunterlagen 
schienen einfach nicht 
überzeugend genug zu 
sein. Doch dann hörte sie 
von Jobcoach.

Schon beim ersten Treffen 
mit ihrem persönlichen 
Jobcoach spürte Lisa, 
dass sie hier gut 
aufgehoben war. Ihr 
Coach nahm sich Zeit, um 
ihre Stärken und Ziele zu 
verstehen….

Bei Jobcoach geht es 
nicht nur um 
Bewerbungsunterlagen, 
sondern um deine Zukunft. 
Wir verstehen, dass der 
Einstieg ins Berufsleben 
schwierig sein kann. 
Deshalb sind wir hier, um 
dich auf diesem Weg zu 
begleiten und zu 
unterstützen. 

Mit Jobcoach erhöhst du 
deine Chancen, den 
richtigen Job zu finden. 
Aber wir wollen mehr als 
das. Wir glauben daran, 
dass jeder die Möglichkeit 
verdient, sein volles 
Potenzial auszuschöpfen.

Pathos

Die Zukunft liegt vor dir wie 
ein unbeschriebenes Blatt 
Papier. Du hast große 
Träume und hohe Ziele, 
aber der Weg zur 
erfolgreichen 
Karriereentwicklung 
scheint verschlossen zu 
sein. Die Bewerbungs- 
unterlagen sind eine 
Hürde, die dich daran 
hindert, dein volles 
Potenzial zu entfalten. Aber 
jetzt ist Schluss damit!

Mit Jobcoach stehst du 
nicht länger alleine da.



CopyCockpit App: Storytelling > Rhetorisches Dreieck



Erinnern Sie sich noch? Schnelles vs. langsames Denken



PublikumBotschaft /
Quelle

Hohe 
Bereitschaft

Zentrale
Route

Tiefe
Bereitschaft

Periphere
Route

Überzeugung

Verarbeitungsstrategie

Input Output

Quelle: Social Psychology, By Saul Kassin, Steven Fein, Hazel Rose Markus

Zwei Wege zur Überzeugung



Emotionen 
ansprechen

(= reizgesteuerte 
Verarbeitung)

Klare und logische 
Argumente

(= wissensbasierte 
Verarbeitung)

Idealerweise werden beide Denkarten vereint



Beispiel

Telos (Zweck)

 

Logos (Logik)

Ethos 
(Glaubwürdigkeit)



Beispiel

 
Ethos 

(Glaubwürdigkeit)

Telos (Zweck)

Logos (Logik)

Pathos (Emotionen)



Hinweis

Januar 2022

Mehr als blosse Informationsvermittlung: Wie Worte 
andere bewegen können

und

Hilfreiche Text-Strukturen, um gezielt Kunden zu 
erreichen



support@swissmademarketing.com


