
Die richtige Geschichte als 
Grundlage für virales Marketing
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„Es ist ein großer Unterschied, ob von 
Winnetou gesprochen wird oder von 
Integrationsproblemen indigener 
Populationsgruppen!“ 



Step 1 - Warum Storytelling?

Visualisierung & Emotionalisierung
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Doch Der Konsument hat dazugelernt. Nur wer emotional 
überzeugt, Bilder in den Köpfen entstehen lässt und auf den 
Punkt kommt, der hat die Chance zum Verkaufen. 

Die zahl der Botschaften, die täglich auf uns einprasseln, hat 
sich vervielfacht. Um aufzufallen, muss man immer schriller, 
bunter und aggressiver vorgehen.



Entscheider sind nicht immer Experten

Seite 3 von 13 www.soulbrands.de

Simplicity ist gefordert!

Vor allem im B2B Markt sind die Entscheider von den Fachleuten = 
Verwendern oft weit entfernt. Komplexe Detailwüsten 
verschrecken daher eher. 



Step 2 - Die Probleme mit der 
Botschaft
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Zu viele Details ...
Es kann so sein wie 
beim Autokauf. Nutzen-
vorteile für den 
Kunden, zentrale 
Leistungswerte, 
Besonderheiten & 
Ausprobieren. Keiner 
muss wissen wie viele 
Inbusschrauben im Auto 
verarbeitet sind.

Konzentration auf das Wesentliche!

Manager konstruieren keine Raketen!

Zu komplex...
Es ist oft tatsächlich wie 
beim Arzt. Komplexität 
versetzt den Kunden in 
die Defensive. Aus Dieser 
Situation kann man den 
Kunden nicht mehr 
gewinnen. Komplexität 
wirft Fragen auf und 
bringt uns in eine 
klassische VORSICHT-
Haltung. Die folge ist 
ein Gefühl der 
Ungewissheit, bei dem 

Es ist kein 
Patientengespräch und 
Sie sind nicht der Arzt!
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Nutzwert?...

Ein weiteres 
zentrales Problem 
ist der Untergang des 
Nutzwertes in der 
Kommunikation.

Dabei muss der 
konkrete Kunden-
nutzen immer klar 
kommuniziert werden.

Nutzwert = Benefit!? die englische 
Übersetzung sagt alles!

Die Lösung für Problem A muss man 
können. Problem B-Z verkauft man 
beim nächsten mal viel einfacher.

Zu viele Antworten 
und zu viele 
Optionen...
Das Prinzip der Eier-
legenden Wollmilchsau 
bestimmt die Kommuni-
kation zum kunden. 

Allerdings sucht der 
Kunde eher die Lösung für 
ein zentrales Problem, 
anstatt vieler Lösungen 
für Probleme, die er gar 
nicht hat!



Das Internet beherrscht die 
Kommunikation mit der Maschine, nicht mit 
Menschen!...

Die Informationsstruktur hat sich durch das 
Internet geändert. Die Informationen lassen 
sich durch klicken im Menu weiter detaillieren 
und verdichten. Leider kann man bei Vertrieblern 
nicht einfach klicken. Hier wird eine zusammen-
hängende, überschaubare und plausible 
Geschichte erwartet. 

Das Ziel muss eine interessante 
Geschichte zum kundennutzen sein, die 
sich emotional verankern lässt!
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Step 3 - Was macht gute 
Geschichten aus?

Interessant...

Das Thema muss den 
Zuhörer berühren und sein 
Interesse finden.

Ein ausschließlicher 
Businessbezug ist keine 
zwingende Bedingung.

Kurz...

Die Geschichte sollte nicht die 
Wartezeit zwischen zwei Bussen 
füllen.

Ein klarer faden muss verfolgt 
werden, ohne zu viele Details 
und Nebenzweige einzubauen.

Nachvollziehbar...

Der Zusammenhang von 
Problem und Lösung 
muss glaubhaft sein!
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Einfache 
Wortwahl...

Fremdwörter 
vermitteln eine 
Präzision, die im 
Rahmen des 
Storytellings gar 
nicht gewünscht ist.

Nicht 
vorhersehbar...

Es gilt einen 
Spannungsbogen zu 
erzeugen. Dies geht in 
der Regel einfacher, 
wenn eine Geschichte 
die Konsequenz am 
Ende möglichst lange 
im Unklaren lässt.
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Plausibilität...

„Wunder gibt es immer wieder!“ 
- Wunder haben aber nichts 
beim Business Storytelling zu 
suchen.



Step 4 - der Aufbau

Das Problem...

Die Krise,  die Zuspitzung, die 
Katastrophe, ...

Die Chance...

Die Herausforderung, der 
Wettstreit, die Aufgabe,...

Das Aufbäumen...

der Aufbruch, das 
daGegenstämmen, der 
Wille...
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Der Held reitet 
in den Sonnen-
untergang...

Das gute Ende, das 
Happy End, Das 
Aufatmen...

Die Lösung...

Das Überwinden, es 
schaffen, es besiegen,...

Die Quintessens...

Die Erkenntnis, Die lehren 
für die Zukunft, die 
regeln,...
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Step 5 - Soulbrands 
unterstützt sie!

Wir entwickeln mit Ihnen die Geschichten 
für Ihre Kunden!

Kundennutzenanalyse

Im Rahmen der Kunden-
nutzenanalyse bieten wir 
die Entwicklung der 
Kundenperspektive, 
inklusive der passenden 
Marktforschung und das 
Herausstellen 
zentraler Ankerpunkte.

Use Cases

Soulbrands 
ermittelt die 
relevanten 
Nutzungs-
situationen aus 
der Kunden-
perspektive, den 
besonderen 
Benefit für den 
Kunden.
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Verdichtung zur zentralen Userstory

Der zentrale Kundennutzen wird 
simplifiziert und als Glaubwürdige 
Geschichte aufbereitet.

Weiterverarbeitung

Auf dieser Basis 
schaffen wir die 
Grundlage für den 
Aufbau der 
Kommunikation und 
die Nutzung im 
Vertrieb.

Besondere Features 
sind die Bewertung 
der relevanten 
Touchpoints und 
Anpassungen für die 
Virale Verbreitung.
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Die Kunst den richtigen Aspekt aus der Vielfalt von Details 
herauszugreifen und damit die richtige Geschichte zu erzählen, 
das ist heute der Weg zum Erfolg.

Storytelling
Geschichten für den Erfolg

Soulbrands Storytelling ist ein erster Schritt.

Wann können wir diesen Schritt mit Ihnen 
gehen?

Wir unterbreiten Ihnen gerne ein Angebot.

Soulbrands 
Strategieagentur | Marken & 
Innovationen

Lübecker strasse 13
50668 Köln

Tel.: +49 221 79 00 97 01
Mobil: +49 152 37 86 49 33
@: ruhmservice@soulbrands.de

www.soulbrands.de


