
18.00 Uhr starten wir.
Markus Waser Academy AG 

Wir helfen Unternehmen, einfacher,
effektiver und erfolgreicher zu verkaufen.

Online und offline

WWW.MARKUSWASER.COM

Seite 1 | Online 

und Offline mehr 

verkaufen



IN 4 SCHRITTEN ZU NACHHALTIG MEHR UMSATZ

1. Verkaufs-
Psychologie

3. Mindset2. Praxis der 
Verkaufspsychologie

4. Kunden-
Gewinnung



VORSTELLUNG MARKUS WASER 
ACADEMY AG
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WIR SIND IN MÄNNEDORF
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Sales – Kommunikation Training

Akquise-Schulungen

Sales Consulting – Sales Prozess Optimierung 
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Webseiten auf  Verkauf optimieren 

SEO-SEA

Facebook Werbung

Instagram Werbung

TikTok Werbung

LinkedIn Werbung
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OPTIMALE VERBINDUNG ZWISCHEN ONLINE UND 
OFFLINE

 Eine schöne Webseite die nicht verkauft?

 Eine Webseite die nicht gefunden wird?

 Und du nicht verkaufen kannst?
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TELESALES BÜRO

+41 44 921 20 20



TEAM
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Markus Waser

Geschäftsführer / Inhaber

Team Führung und 
Verkauf

Leitung Marc Rietmann

Sandra Meier
Akquise

Alessandro Beretta

Führung - Verkauf

Jürg Hofmann

Führung und Verkauf

Team Online Verkauf

Leitung Marcel Schütz

Team Video

Leitung Sven 
Emmenegger

Remo Marti
Videoproduktion

Team 
Marktforschung

Ursula Kaspar

Ursula Kaspar
Marktforschung

Team CRM-Verkauf Nevolvis

Visualisierung Verkaufsprozesse

Marc und Patrick Schenker



5 Jahre 4 Jahre 15 Jahre 8 Jahre

Aussendienst
Leiter Verkauf

Master NLPZeichner Aussendienst

VORSTELLUNG MARKUS

In der Schule In der Schule

2008

Master

of cognitive 

neuroscience



MARKUS WASER
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Autor
5x mehr Umsatz erreicht als alle 

seine 500 Arbeitskollegen über 15 
Jahre lang

Trainer Sandra und Markus 
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LEIDENSCHAFT
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MITGLIEDSCHAFTEN



AFNB-
MITGLIEDSCHAFT

 Neurowissenschaft – Das grosse
Wissen der Gehirnforschung im 
Verkauf, Onlinemarketing und 
Marketingnutzen, um nachhaltig für 
unsere Kunden mehr zu erreichen.
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ABLAUF
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ABLAUF

 Start 18.00 Uhr – 19.30 Uhr
 Pause ca. 19.30 Uhr 15 Minuten
 Start 19.45 – 20.30 Uhr
 Vorstellung Business Excellence 20.30 Uhr – 21.00 

Uhr

WWW.MARKUSWASER.COM

Seite 18 | Online 

und Offline mehr 

verkaufen



GENDER
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GENDER-HINWEIS

Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird bei 
Personenbezeichnungen und personenbezogenen 
Hauptwörtern in dieser Präsentation die männliche Form 
verwendet. 

Entsprechende Begriffe gelten im Sinne der Gleichbehandlung 
grundsätzlich für alle Geschlechter. Die verkürzte Sprachform hat 
nur redaktionelle Gründe und beinhaltet keine Wertung.

WWW.MARKUSWASER.COM
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VORSTELLUNG IFJ
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Jeden Tag
Wagen in der Schweiz
50 Menschen den Schritt
In die Selbstständigkeit.
Es braucht Mut dazu.
Und Leidenschaft. 
Und manchmal eine helfende Hand.



Unser Angebot:

Services Tools Kurse Startunter-
stützung

Wissen Events Förder-
programme

Coaching

https://www.ifj.ch/services
https://www.ifj.ch/services
https://www.ifj.ch/informieren/businessplan
https://www.ifj.ch/kurse
https://www.ifj.ch/durchstarten/deals
https://www.ifj.ch/blog
https://www.ifj.ch/startimpuls
https://www.ifj.ch/durchstarten/foerderprogramme
https://www.ifj.ch/durchstarten/foerderprogramme
https://www.ifj.ch/coaching
https://www.ifj.ch/informieren/businessplan
https://www.ifj.ch/kurse
https://www.ifj.ch/durchstarten/deals
https://www.ifj.ch/blog
https://www.ifj.ch/startimpuls
https://www.ifj.ch/durchstarten/foerderprogramme
https://www.ifj.ch/coaching


IFJ Intensivkurs 
9 Schritte zu noch mehr Erfolg
Startunterstützung & Kursunterlagen

Mit diesem Code kommst du zur 
IFJ Startunterstützung und deinen.
Kursunterlagen.

Scanne den QR-Code oder klicke 
auf den Formularlink im Chat

Fragen? Rufe uns an oder schreibe 
uns ganz einfach eine E-Mail auf:

info@ifj.ch | +41 (0) 71 242 98 98

https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=yeTV3km2okqdQgwJpbKhG-Ygb7fx2lVIllJo7PEO_OJUQ1FUSFhXOFE0UDFQWFpBRk9aVEJSN0xIMy4u
mailto:info@ifj.ch


Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit.

IFJ Institut für Jungunternehmen AG
St. Gallen | Schlieren | Lausanne | Lugano
info@ifj.ch
+41 (0)71 242 98 98 

www.businessplan.ch
www.startupspace.ch

www.startwerk.ch
www.ifj.ch

https://www.instagram.com/ifj.ch/
https://www.youtube.com/channel/UC1FmBSShpNJtFCQvRdgq2eQ
https://www.linkedin.com/company/ifj-ag/
https://twitter.com/ifj_ch
https://www.facebook.com/IFJ.CH/


STARTEN WIR



AUS 
WELCHER 
BRANCHE 
KOMMST 

DU?



WAS IST 
DEINE 

GRÖSSTE 
HERAUSFOR
DERUNG IM 
VERKAUF?



VERKAUFSPSYCHOLOGIE
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Psychologie

Es gibt natürlich viele 
verschiedene Faktoren, 
die für Verkäufe sorgen, 

aber einen 
entscheidenden Faktor 

sollte man als 
Unternehmer und 
Verkäufer niemals 

ignorieren …



ANTEIL DER EMOTIONEN BEI KAUFENTSCHEIDUNGEN

 Emotionales Hirn: 0,5–1 Sekunde schneller als rationales Hirn

 Rationales Hirn: Rechtfertigt den emotionalen Entscheid

 92% der Entscheide fallen aufgrund des 1. Eindruckes

92%

50% 100%



Limbisches 

System

© TS Holding GmbH 



VERKAUFS-PSYCHOLOGIE

 Das Gehirn – genauer das limbische System – bewertet 
ununterbrochen jeden Reiz, welchen wir über einen unserer Sinne 
wahrnehmen

 Die Bewertung geschieht in erster Linie auf der Ebene des 
Unbewusstseins.



 QUELLE:
BASIEREND AUF DECODE SCIENCE UPDATE
01-2013
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Dauer

positiv

negativ

Durchschnittswert 100

Durchschnittswert 70

emotional

peak

relevant

positive

emotional

end



UNSER GEHIRN
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Bewusstsein

Limbisches 
System
(bewertet 

unterbewusst)

Reflektiertes Verhalten

Emotion/ Kognition

Wahrnehmung durch 5 Sinne

Spontanes Verhalten

Bewertung durch Emotionssysteme



Ganz einfach... Weil 
sie sich auf das 
Wichtigste 
überhaupt bei einem 
Verkaufsprozess 
fokussiert: den 
Menschen. 



• Kein Verkaufsprozess 
kommt ohne menschliche 
Komponenten aus, 

• denn es sind immer 
mindestens zwei Menschen 
daran beteiligt: derjenige, 
der verkauft, und derjenige, 
der kauft.



Da Psychologie wissenschaftlich 
gesprochen die Lehre vom Erleben und 

Verhalten ist, spielt sie in jedem 
Verkaufsprozess eine entscheidende Rolle 

–
wenn nicht vielleicht sogar die 

entscheidende Rolle.



Deswegen kann auch dein Marketing und 
dein Verkauf nur dann erfolgreich sein, 
wenn dabei das Elementarste überhaupt 
im Mittelpunkt steht: der Mensch. 

Der Mensch, der wahrnimmt, fühlt, denkt, 
entscheidet und handelt.



Wie aber kannst du 
nun Psychologie in 
deinen Verkäufen 
einsetzen?
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VIDEOS
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DIE HERAUSFORDERUNG BEIM KUNDEN

WWW.MARKUSWASER.COM 48



2-MAL SO VIEL 
ENERGIE

Im Vergleich zum 
„Ruhemodus“ 



DENKFAULHEIT Eurer Kunden

WWW.MARKUSWASER.COM 50



BEIM 
VERKAUFEN 

SEHR WICHTIG

Wir Menschen sind 
grundsätzlich sehr 
denkfaul. Dies liegt 
in erster Linie daran, 

dass unser Gehirn 
überproportional 

viel Energie 
verbraucht.

Es macht nur ca. 2 
% unseres 

Körpergewichts aus, 
benötigt jedoch ca. 
20 % der Energie 
des Organismus.

WWW.MARKUSWASER.COM 51



VERKAUF GLEICH GEFAHR – KOMPLIZIERT – KEINE LUST – 
IMMER DAS GLEICHE

Anstelle von Lösungen werden immer noch Produkte verkauft, kein 
Mensch will ein Produkt, Menschen wollen eine Lösung für ihr 
Problem.

Lösungsverkauf geht es nie um den Preis, beim Produkteverkauf ist 
immer der Preis im Vordergrund.

WWW.MARKUSWASER.COM 52
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EMOTIONEN
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2 GRÜNDE WARUM KUNDEN KAUFEN

1. zu 92 % aus der Emotion

 Du, deine Webseite, dein Unternehmen

2. Aus dem Nutzen

 Was gibst du deinem Kunden für einen Nutzen

57
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Phase 1
Begrüssung
Gesprächs-

einstieg

Phase 2
Analyse

Phase 3
Präsentation

Argumentation
Phase 4

Abschluss

Phase 4
Verabschiedung 

-
Nachbetreuung

E
m

o
ti

o
n

Zeit
Roter Faden



NUTZEN

59



WWW.MARKUSWASER.COM 60

NUTZENARGUMENTATION

Auftragswahrscheinlichkeit

Mittel

Gering

mehrerewenige

Produktemerkmale, 
Statements ohne 

Nutzenformulierung

Nutzen- und Vorteils- 
Argumentationen mit 

Ansprache und Erfüllung der 
Bedürfnisse

Emotionale Vorteils- und 
Nutzenargumentation und 
Erfüllung der Bedürfnisse

Viele Merkmale, Argumente, Vorteile

Hoch
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VERTRAUEN
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Jürg Spiess Robert Storni
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Werner Zahner



Floskeln  

Willkommen bei Spiess
Tradition aus dem Rheintal

 Seit über 60 Jahren produzieren wir mit Leidenschaft 
Wurst- und Fleischwaren, sowie Schinken- und 
Speckprodukte. Wir verwenden dafür allerbestes 
Schweine-, Rind- und Kalbfleisch von Bauernbetrieben aus 
der Region.

Floskeln

Unser Sortiment Ein kulinarisches Erbe der Schweiz

 Für unsere St. Galler Wurstspezialitäten, geräucherte 
Schinken, Speck & Würste sowie Pur Duroc Produkte 
verwenden wir unter dem Label «Spiess» ausschliesslich
Schweizer Fleisch.
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Wenn du dich für Produkte von Spiess entscheidest, investierst du in über 60 Jahre 
handwerkliche Erfahrung und Leidenschaft im Bereich der Fleischverarbeitung. Das 
bietet dir als Kunde höchste Qualität und unvergleichlichen Geschmack bei jedem 
Bissen. 

Unsere engen Partnerschaften mit regionalen Bauernbetrieben garantieren, dass nur 
erstklassiges Schweine-, Rind- und Kalbfleisch in unseren Produkten verarbeitet 
wird. 

Dies stärkt nicht nur deinen Gaumen, sondern auch deine Reputation als jemand, der 
Wert auf Qualität und regionale Herkunft legt. 

Durch den Kauf unserer Waren unterstützt du die lokale Landwirtschaft und 
profitierst von einer nachhaltigen Produktion. Es ist eine Win-Win-Situation, die dir 
sowohl kulinarische als auch reputative Vorteile bietet.
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EINFACHHEIT
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KLEINE VERÄNDERUNGEN – SEHR GROSSE WIRKUNG
900 SCHULEN
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VERGESSENSKURFE
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DEIN KUNDE KAUFT NICHT IMMER SOFORT

78

2023 nein 2023 nein 2024 nein 2025 ja



VERGESSENSKURVE

WWW.MARKUSWASER.COM

Seite 79 | Online 

und Offline mehr 

verkaufen



VERKAUFSSTATISTIK

Verkaufsstatistik

44% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 1x Nein 2% der Verkäufe beim ersten Kontakt

22% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 2x Nein 3% der Verkäufe beim zweiten Kontakt

14% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 3x Nein 5% der Verkäufe beim dritten Kontakt

12% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 4x Nein 10% der Verkäufe beim vierten Kontakt

92%  = der Summe aller geben auf beim 4x Nein 80% der Verkäufe beim 5. - 12. Kontakt
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PSYCHOLOGIE IM VERKAUF
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FRAGEN STELLEN

Fragen öffnen den Verkauf

Sprechen schliessen den 
Verkauf

82



Bedarfsanalyse:

1. "Was sind die wichtigsten Herausforderungen, die du in deinem 
aktuellen Prozess siehst?"

2. "Was möchtest du mit unserer Lösung erreichen?"

3. "Wie misst du den Erfolg der Lösung, die du suchst?

83



Produkt-/Dienstleistungsbezogen:

4."Wusstest du, dass unser Produkt X diese spezielle Funktion hat, 
die deine Produktivität um Y% steigern kann?"

5. "Wie wichtig ist dir die Skalierbarkeit/Effizienz/Qualität in 
deinem Auswahlprozess?"

84



Abschlussorientiert:

6. "Wie dringend ist dieses Anliegen für dich?"

7. "Was sind die nächsten Schritte, die du dir vorstellst?"

8. "Kann ich dir ein Angebot unterbreiten, dass genau auf deine 
Bedürfnisse zugeschnitten ist?"

85



Auf den Kunden zugeschnitten:

9. "Wie siehst du die Zusammenarbeit mit uns langfristig?"

10."Was könnten wir tun, um dir die Entscheidung leichter zu 
machen?"
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Vertrauensaufbau:

11."Was hat dich dazu bewegt, nach einer Lösung wie unserer zu 
suchen?"

12."Hast du bereits Erfahrungen mit ähnlichen Produkten oder 
Dienstleistungen gemacht?"
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Wertorientiert:

13."Was wäre für dich der ideale Ausgang dieses Projekts?"

14."Wie hoch ist der ROI, den du erwartest, und in welchem 
Zeitrahmen?"
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Herausforderungen und Lösungen:

15."Welche spezifischen Probleme sollen durch unsere Lösung 
gelöst werden?"

16."Gibt es interne Prozesse, die durch unsere Lösung optimiert 
werden könnten?"
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Entscheidungsfindung:

17."Wer ist neben dir noch in den Entscheidungsprozess 
involviert?"

18."Welche Kriterien sind für dich entscheidend bei der Auswahl 
eines Anbieters?"
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Vision:

19."Wo siehst du dein Unternehmen in fünf Jahren, und wie könnte 
unsere Lösung dazu beitragen?"

20."Welche langfristigen Ziele verfolgst du, und wie können wir 
dich dabei unterstützen?"

91



WENN DU NICHT IN DER BILDERSPRACHE 
SPRICHST, KOMMEN VORWÄNDE - EINWÄNDE

92
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 Bildersprache und eine 
spezielle Präsentation 

bei den Kunden

 Durch Wiederholungen 
kann der perfekte 

Verkauf erlernt werden.

STRUKTURELLE ÄNDERUNG AN 
DER SYNAPSE



Semantisches Gedächtnis;
Termine, Nummern, Grössen,

immer das gleiche 

Episodisches Gedächtnis;
Geschichten, Erlebnisse,

Überraschungen

WWW.MARKUSWASER.COM



UNSER GEHIRN 

VERARBEITET VISUELLE 

INFORMATIONEN 60‘000-

MAL SCHNELLER ALS 

REINEN TEXT

95WWW.MARKUSWASER.COM
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92% aller 
Kaufentscheidungen 

werden durch visuelle 
Faktoren beeinflusst



PSYCHOLOGIE EINWAND
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1. "Das ist zu teuer."

2. "Ich muss das mit meinem Team/meinem Chef besprechen."

3. "Wir sind bereits mit einem anderen Anbieter zufrieden."

4."Wir haben jetzt keine Zeit für eine Umstellung."

5. "Ich sehe den Mehrwert nicht."

6. "Das klingt alles kompliziert."

7. "Wir haben bereits intern jemanden für diese Aufgaben."

8. "Können wir das später nochmal besprechen?"

9. "Wie unterscheidet sich dein Angebot von der Konkurrenz?"

10."Ich muss darüber nachdenken."



WAS MACHST DU JETZT?
1. Ignorieren des Einwands

1. Kunde: "Das ist zu teuer."

2. Verkäufer: "Nun, du bekommst, wofür du bezahlst."

2. Unterbrechen oder Übergehen

1. Kunde: "Ich muss das mit meinem Team besprechen."

2. Verkäufer: "Das ist unnötig. Unsere Produkte sprechen für sich."

3. Herablassende oder patzige Antworten

1. Kunde: "Ich sehe den Mehrwert nicht."

2. Verkäufer: "Dann verstehst du wohl nicht viel von diesem Geschäft."

4. Fehlende Empathie oder Verständnis

1. Kunde: "Wir haben jetzt keine Zeit für eine Umstellung."

2. Verkäufer: "Wenn du keine Zeit hast, bist du wohl nicht an Verbesserungen interessiert."

5. Unqualifizierte Zusagen oder Versprechungen

1. Kunde: "Wie unterscheidet sich dein Angebot von der Konkurrenz?"

2. Verkäufer: "Wir sind die Besten, glaub mir. Du brauchst keine anderen Angebote zu prüfen."

6. Nicht auf den spezifischen Einwand eingehen

1. Kunde: "Das klingt alles kompliziert."

2. Verkäufer: "Online-Marketing ist eben ein komplexes Feld. Damit musst du klarkommen."
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Stossdämpfer Story 
Termin oder 
Abschluss

100



PREIS  

Mal abgesehen vom 
Preis sind wir Ihr Favorit

101



Bei einer Skala von 0-
10 wo stehen wir

102
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Kunde: "Ehrlich gesagt, finde ich euer Angebot zu teuer. 

 Verkäufer: "Ich verstehe deine Bedenken bezüglich der Kosten, und ich schätze deine Offenheit. Darf ich dir eine kurze 
Geschichte erzählen, um dir den wirklichen Wert unseres Angebots näherzubringen?"

Kunde: "Klar, ich höre zu."

 Verkäufer: "Vor etwa einem Jahr kam ein Kunde zu uns, der in einer ähnlichen Situation war wie du jetzt. Er betreibt ein kleines
Unternehmen und war anfangs auch skeptisch wegen der Investition. Er hatte die Wahl, entweder weiterhin mit günstigeren, 
aber weniger effizienten Lösungen zu arbeiten oder in unsere Dienste zu investieren. Nach einigem Zögern entschied er sich, 
uns eine Chance zu geben.

 Innerhalb der ersten drei Monate unserer Zusammenarbeit konnten wir seinen Umsatz um 25% steigern und die Effizienz seines 
Marketingteams um 40% verbessern. Die Kosten für unsere Dienste wurden nicht nur gedeckt, sondern er konnte zusätzlich 
noch Gewinne erzielen. Heute ist er einer unserer zufriedensten Kunden und hat die Zusammenarbeit mit uns als eine der 
besten Investitionsentscheidungen seiner Karriere bezeichnet."

Kunde: "Das klingt beeindruckend."

 Verkäufer: "Was ich damit sagen möchte, ist, dass eine Investition in unsere Dienste nicht nur eine kurzfristige Ausgabe ist,
sondern eine langfristige Investition in den Erfolg deines Unternehmens. Wir bieten nicht nur einen Service an, sondern eine 
Partnerschaft, die darauf abzielt, deinen Erfolg zu steigern und dich auf das nächste Level zu bringen."



Kunde: "Euer Angebot ist wirklich teuer. 

 Verkäufer: "Ich verstehe deine Bedenken bezüglich des Preises vollkommen. Dürfte ich dir eine Geschichte 
erzählen, die diesen Punkt vielleicht in ein neues Licht rückt?"

Kunde: "Ja, gerne.„

 Verkäufer: "Ein guter Freund von mir ist leidenschaftlicher Fotograf. Als er anfing, kaufte er eine günstige 
Kamera, um Geld zu sparen. Aber schon nach ein paar Monaten merkte er, dass die Qualität der Fotos und die 
Funktionen einfach nicht seinen Ansprüchen genügten. Er ärgerte sich über die verpassten Gelegenheiten für 
grossartige Fotos und die Zeit, die er damit verbracht hatte, die Mängel der günstigen Kamera zu kompensieren.

 Schliesslich investierte er in eine professionelle Kamera und die Veränderung war enorm. Die Bildqualität, die 
Funktionen, die Zuverlässigkeit – alles war dem alten Modell weit überlegen. Und am wichtigsten: Er verpasste 
keine Gelegenheiten mehr und konnte seiner Leidenschaft ohne Einschränkungen nachgehen. Letztendlich 
bereute er es, nicht gleich in die bessere Ausrüstung investiert zu haben. Er hat erkannt, dass man manchmal 
ein wenig mehr investieren muss, um wirklich zufriedenstellende Ergebnisse zu erzielen."

Kunde: "Ich sehe, worauf du hinauswillst."

 Verkäufer: "Genau wie bei der Kamera geht es bei unserer Dienstleistung darum, in Qualität und Zuverlässigkeit 
zu investieren. Die anfängliche Investition mag höher sein, aber die langfristigen Vorteile und die Qualität der 
Ergebnisse rechtfertigen diesen Preis. Wenn du es als Investition in den langfristigen Erfolg deines 
Unternehmens betrachtest, wirst du feststellen, dass es sich mehr als auszahlt."
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MINDSET
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Wer möchte mir – uns 
sein Produkt- 
Dienstleistung 
verkaufen?



82 %

100 % PERSÖNLICHKEIT IST ALLES

TECHNIK

NICHT DIE TECHNIK MACHT ES AUS. 

EINSTELLUNG | MINDSET

18 %

FACHWISSEN SETZT DER KUNDE 
VORAUS0 %



PROFESSOR MARTIN SELLIGMAN
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 Er wählte bei der 
Versicherung Met Life aus 
den bereits abgelehnten 
Bewerbern eines Jahrgangs 
die 100 stärksten Optimisten 
aus.

 Das Ergebnis; Die Sondergruppe 
entwickelte sich hervorragend. 

 Im ersten Jahr verkauften die neu 
eingestellten optimistischen 
Mitarbeiter 21% mehr Versicherungen, 
als die der regulären Gruppe. 

 Im zweiten Jahr waren es 57% mehr.



WIE UNSERE GEDANKEN UNSERER REALITÄT 
VERÄNDERN

110

Situation Gedanken

Gefühle

Bewertung

Handeln

Realität



DEINE GEDANKEN SIND EIN MAGNET 

WWW.MARKUSWASER.COM 111

Denkst du positiv, wirst du auch 
Positives anziehen

Siehst du nur Probleme, wirst du 
auch Probleme anziehen



WAS GENAU MACHST DU?

Verkaufen?

 Mehrwert erzeugen für deinen Kunden?
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PLANEN – TELEFON-AKQUISE

Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag

10-11 10-11 10-11 10-11

14-16
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ABLAUF

 In 60 Minuten 20 Anrufe

8 Kunden erreicht

8 Gespräche

 1 Termin
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ABLAUF

8 Gespräche

 1 Termin
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8–12-MAL ANRUFEN
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September Dezember April Juli



VERKAUFSSTATISTIK

Verkaufsstatistik

44% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 1x Nein 2% der Verkäufe beim ersten Kontakt

22% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 2x Nein 3% der Verkäufe beim zweiten Kontakt

14% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 3x Nein 5% der Verkäufe beim dritten Kontakt

12% der „Verkäufer“ geben auf nach dem 4x Nein 10% der Verkäufe beim vierten Kontakt

92%  = der Summe aller geben auf bis 4x Nein 80% der Verkäufe beim 5. -12. Kontakt
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3 %

7 %

30 %

30 %

30 %

Kaufen 
sofort

Nicht 
zufrieden

Denken 
an etwas 

anders

Sind 
zufrieden 
mit dem, 
was sie 
haben

Glauben 
nicht, 

das sie 
dich 

brauche
n
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KUNDENGEWINNUNG
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2 ARTEN VON KUNDEN-GEWINNUNG

Online 

• Google SEA-SEO

• Facebook

• Instagram

• TikTok

• LinkedIn

• YouTube

• E-Mail-Marketing

• Pinterest

• Webseite

• Webinare

• Fachvorträge

• E-Learning Plattform

• Online PR

• Kundenberatungen

• Influencer Marketing

• Content Marketing

Offline
• Bestandes Kunden anrufen

• Kaltakquise per Telefon

• Briefe versenden

• Video-Karte versenden

• E-Mail schreiben und dann anrufen

• Zeitungsinserat

• Buswerbung

• Plakatwerbung in deiner Region

• Publireportagen

• Redner – Fachvorträge

• Messen

• Gewerbe-Ausstellungen

• Info-Abende

• Info-Veranstaltungen

• Empfehlungen
121



MIX

Erfolg

Online

Offline
Online
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KUNDEN-GEWINNUNG B2B OFFLINE
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KUNDENGEWINNUNG B2C OFFLINE
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EMPFEHLUNGEN

Mit Empfehlungen arbeiten



ONLINE
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 Schätzungen gehen davon aus, dass 
es 8,5 Milliarden täglich sind. 

 Eine Umfrage von MOZ hat ergeben, 
dass 77 Prozent der Nutzenden 
Google mindestens dreimal täglich 
verwenden.

GOOGLE



 Featured Snippet landen. Interessant 
ist in diesem Zusammenhang auch, 
wie viele Suchanfragen ohne Klick auf 
eine Website enden. 

SNIPPET
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Die ersten Suchergebnisse dominieren

 Platz 1: 39,2 Prozent

 Platz 2: 15,45 Prozent

 Platz 3: 8,57 Prozent

 Platz 4: 5,58 Prozent

 Platz 5: 3,95 Prozent

 Platz 6-10 (kumuliert): 10,91 Prozent

GOOGLE
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 Laut einer Erhebung von WordStream
beträgt die durchschnittliche Click-Through-
Rate in Google Ads über alle Branchen 
hinweg 1,91 Prozent im Suchnetzwerk und 
0,35 Prozent im Displaynetzwerk. CTR

 In Europa bekommen Unternehmen im 
Durchschnitt für jeden Euro, den sie in Ads 
investieren, acht Euro zurück. 

 Vielleicht ist das der Grund, dass 81 Prozent 
der befragten europäischen Unternehmen 
sich einig sind, dass die Onlinesuche wichtig 
ist, um von Kunden gefunden zu werden.

GOOGLE 
ADS
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 Die Untersuchung von Public First hat 
deutliche Auswirkungen der Google-Nutzung 
auf das Arbeitsleben in Europa gezeigt. 

 Jedes Jahr nutzen 68 Prozent der 
europäischen Google-Nutzenden die Suche, 
um neue Fähigkeiten zu erlernen. 

 48 Prozent suchen darüber einen neuen Job.

POTENTIAL
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 In der Schweiz ist es sogar wahrscheinlicher, 
dass in einer durchschnittlichen 

 Arbeitswoche die Google-Suche genutzt wird 
als ein Computer oder ein Auto.

POTENZIAL
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Also was machst du 
jetzt?

VERKAUFS-
PSYCHOLOGIE
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TERMIN VEREINBAREN
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LinkedIn 
3'900'000

Instagram 
3'800'000

Facebook 
3'300'000

TikTok 
2'324'000

Snapchat 
2'200'000

Pinterest 
1'162'400

Twitter 
1'500'000



2 MÖGLICHKEITEN

ORGANISCH

 3-5 Jahre 

Ads - Werbung

 Sofort Erfolg



ORGANISCH
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ORGANISCH

300 Freunde, die immer alles sehen 
und vermutlich nie bei dir kaufen
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GROSSER UNTERSCHIED
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FB - Insta

•Nur 
Freunde

Tik-Tok

•Algorith
mus
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ADS-WERBUNG
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Henry Ford sagte;

Die Hälfte der Werbung ist 
zum Fenster hinaus 
geworfenes Geld.
Leider kann mir niemand 
sagen, welche Hälfte!



ADS 

Gezielte Werbung auf deine 
Wunsch Kunden
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ANZEIGEN
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NICHT SOFORT VERKAUFEN
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ONLINE-TERMIN
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VIDEOS
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ERKLÄR-VIDEO
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RE-MARKETING
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RE-MARKETING
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www.markuswaser.com 15529.09.2023

5. Analyse am Telefon. Bedarf 
und Budget abklären.

6. Wenn Budget vorhanden gibt 
es einen Termin. Online Termin.

7. Offerte mit Nachbesprechung.

8.  Ausführung - Abschluss

3. Wenn sich Ihr Kunde nicht gleich 
angesprochen fühlt, weil der Zeitpunkt 
nicht passt. Kein Problem er bekommt 
die Anzeige mehrmals.

4. Ihr Kunde fragt online nach 
einem Beratungstermin an oder 
ruft direkt an.

1. Kampagne erstellen für LinkedIn, 
Facebook-Instagram, Google oder-
YouTube. Mit diesen Kampagnen 
werden wir Ihre Wunschkunden 
finden.

2. Kunde kommt auf Ihre 
Webseite. Es sieht Ihr Video mit 
der klaren Botschaft sich bei 
Ihnen zu melden.



ZU BEGINN ALLES MAL AUSPROBIEREN
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FB, Insta, TikTok

• FB und Insta

Google ist ein Muss LinkedIn

• Google und 
YouTube

• LinkedIn



VIDEOBERATUNG
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BUSINESS EXCELLENCE COACHING 



2 MÖGLICHKEITEN UM RICHTIG GAS ZU GEBEN

 Wir optimieren deine 
Webseite deinen Verkauf 
und dein Marketing.

 Wir zeigen dir wie alles 
funktionieret und du machst 
es selber. 



BUSINESS-EXCELLENCE

Business Excellence ist ein kontinuierlicher Prozess auf 
dem Weg zu nachhaltigem Wachstum.



AUFBAU - BUSINESS EXCELLENCE 
COACHING 
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BUSINESS EXCELLENCE COACHING ÜBER 4 MONATE, 8 X

164

Oktober November Dezember

2 x 

1.5 Stunden

2 x 

1.5 Stunden

2 x

1.5 Stunden

Januar

3 x 

1.5 Stunden



VORBEREITUNG

Du bekommst eine Online-Academy mit allen Unterlagen, 
Videos und Audios im Vorfeld 



BUSINESS EXCELLENCE COACHING
Werden alle aufgezeichnet und dir zur Verfügung gestellt, damit du dir 
immer wieder alles ansehen kannst.

166



AUSTAUSCH

Du kannst dich austauschen und Synergien 
nutzen.

167



WHATSAPP 
WhatsApp Chat für Fragen rund ums Thema Verkauf, du bekommst innert kurzer Frist eine Antwort.
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THEMEN
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1. Positionierung – Mindset – Neukundengewinnung offline

2. Marketingstrategien – Neukundengewinnung online

3. Verkauf und Vertrieb

4.  Angebots-Erstellung – Menschentypologie und die Nutzenargumentation

5. Fulfillment

6. Digitalisierung und digitaler Vertrieb

7. Customer – Journey | Kunden-Reise – wie kannst du deine Kunden am 

besten Begleitern



DEIN NUTZEN
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BUSINESS EXCELLENCE

Das steigert deine Wettbewerbsfähigkeit, du hast höhere Umsätze, deine 
Kundenzufriedenheit wird besser und langfristig mehr Geschäftserfolg.



GESPRÄCH 
VEREINBAREN

173

MEHR
INFOS
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