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

kommunizieren

Präsentiert von Mireille van Reenen 



Der Kunde ist der 
Held, auch in 

unseren 
Botschaften
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- Unser Unternehmen ist äußerst erfolgreich

- Wir haben wunderschöne Büros

- Wir arbeiten mit allen großen Marken zusammen

- Sicherlich haben Sie unsere Werbung gesehen

- Uns geht es eigentlich ziemlich gut

Bild: Charlie Deets auf Unsplash.com

Würden Sie kaufen?



- Wir stellen großartige Computer her.
- Sie sind schön gestaltet, einfach zu 

bedienen und benutzerfreundlich.
- Wollen Sie einen kaufen?

Noch ein Beispiel - würden Sie kaufen?



https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=de

Was?

Wie?

Warum?

Der goldene Kreis:
Es beginnt mit dem Warum



“Bei allem, was wir tun, glauben wir daran, den 
Status quo infrage zu stellen. Wir glauben daran, 
anders zu denken.

Wir stellen den Status quo infrage, indem wir 
unsere Produkte schön, einfach zu bedienen und 
benutzerfreundlich gestalten.

Und wir erstellen übrigens großartige Computer.

Wollen Sie einen kaufen?”

Beispiel - und würden Sie jetzt kaufen?



Bild von Storyset auf Freepik.com

Unsere Entscheidungsfindung beginnt von innen nach 
außen
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Was?

Wie?

Warum?

Erzählen Sie Ihre Botschaft daher von innen nach außen



Hinweise
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Frag immer erst: warum? 

Die vollständige Zusammenfassung des 
berühmten Buches von Simon Sinek

Und

06.07.2022

Einblicke in die Psychologie des Denkens: Wie 
(Kunden-)Entscheidungen getroffen werden



Fazit: 

Die meisten Firmen betreiben Marketing aus der 
eigenen Perspektive.
Das große Problem dabei: Kunden fühlen
sich dadurch nicht angesprochen.



Machen Sie Ihre Kunden zu den Helden, 
nicht Ihr Unternehmen
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Quelle: https://www.tim-deutschmann.de/Philosophie/TeleologischeReihen.html

Warum verkaufen Sie, was Sie verkaufen?
(Teleologische Reihe)
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Warum verkaufen Sie, was Sie verkaufen?
(Teleologische Reihe)

z.B. Verkauf

z.B. Geld verdienen

z.B. Unternehmen langfristig am Markt 
halten 

z.B. Kompetenz und Einfluss ausbauen 

z.B. Kunden frei auswählen können,  
gemeinnützige Projekte unterstützen

z.B. Unabhängigkeit,  
bedeutungsvoller Beitrag 
an die Welt leisten



Beispiele für “Warum-Texte”

Bilder: Maarten Duineveld und Nathan Dumlao auf Unsplash.com

“Es gibt keinen besseren Ort, um sich selbst zu 
entdecken, als die Berge. Die Kraft, die 
Unerschütterlichkeit, die Ruhe der Millionen Jahre 
alten Felsenriesen. Alles Tugenden, die in einer 
hektischen Welt nur schwer zu erleben sind. 
Deshalb entwickeln wir Skier, die das Skifahren für 
jeden möglich machen. Wir wollen, dass Sie die 
Faszination der Berge erleben und die Freiheit auf 
dem Gipfel genießen.” “Für uns ist Kaffee mehr als ein gesundes 

Genussmittel, mehr als Vielfältigkeit in Geschmack 
und Charakter. Kaffee steht am Anfang echter 
Freundschaften und grosser Liebesgeschichten 
und am Ende von Streitigkeiten und 
anstrengenden Tagen. Kaffee ist der Stoff, der uns 
verbindet.”



Tipp: Verwenden Sie die Sprache Ihrer Kunden



Beispiel



Beispiel



Hinweis
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So finden Sie heraus, was Ihre Kunden wollen 
und wie Sie Kundensegmente für eine effektivere 
Marketingkommunikation nutzen



Zweiter Tipp: Schreiben Sie so anschaulich wie möglich. 
Vermeiden Sie zu diesem Zweck Adjektive



Verb-Form statt Adjektive

gestresst -> z.B: “sein Herz drückt gegen die Brust”

erfolgreich -> z.B: “der Terminkalender füllt sich von alleine mit hochqualifzierten 
Kundengesprächen”

glücklich -> z.B: “er kann nicht anders als aus dem Bett zu springen und sofort 
in den Tag zu starten”

kühl -> z.B: “es fröstelt mich”

müde -> z.B: “einzig ein paar Zahnstocher könnten das Zufallen seiner 
Augen verhindern”



Dritter Tipp: Erinnern Sie sich noch? Es geht um den 
Kunden. Der steht im Mittelpunkt



“Wir sind darauf spezialisiert 
die Besten Kaufangebote für 
unsere Kunden zu finden” ->

Du/Sie-Form: Was ist wirklich der Nutzen?

“Unser leistungsstarke 
Anhängerkran kann bis zu 5 
Tonnen Gewicht heben” ->

“Mit dem leistungsstarken Anhängerkran können 
Sie Baustellen leichter und schneller fertigstellen”

“Erhalte für Deine Wohnung / Haus in 2-4 
Monaten den regionalen Bestpreis”

“Durch unsere erstklassige 
Verkaufsabteilung können 
wir Autos innerhalb von 24 

Stunden liefern” ->

“Sie können Ihr neues Auto morgen fahren”



Es dreht sich um die Kunden und ihre Bedürfnisse



support@swissmademarketing.com


