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Die Architektur der Uberzeugung:

Wie zukunftig deine ldeen wirklich zinden?
ROBERT MEHLAN
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Uber 30 Jahre Key Account & Vertriebserfahrung
Beratung und Coaching in diversen Branchen,
Unternehmen und Projekten

>100 Beratungsprojekte zur Entwicklung von
Vertriebsstrategien, Vertriebsstrukturen und
Vertriebskulturen

Mein Rollenverstandnis:

Unkonventioneller Impulsgeber
auf Augenhohe

Robert Mehlan (57), Grinder und Geschaftsfuhrer

revenue
maker

CHANGE



So sieht der zentrale Erfolgs- OH

faktor fiir deine Ideen aus! 0 Tyr
N
Cys H HN
Pro Cys S lle
Leu O

O f \[(Jj GIn

HzNJK/ O

cly NH,

BEYOND GAME CHANGE



So sieht der zentrale Erfolgs-
faktor fiir deine Ideen aus!

Das ist Oxytocin. Das Hormon, das in uns
Vertrauen, Nahe und Relevanz auslost.
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So sieht der groB3te Feind
fiir deine Ideen aus!
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So sieht der groB3te Feind
fiir deine Ideen aus!

Das ist Melatonin. Das Hormon, das in uns
Miidigkeit und Langweile auslost.
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Wieviel Oxytocu\‘lgst |hr bel eurem
Gegeniiber aus - und Wie viel Melatonin?
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Die Wahrheit.

Produkte, Leistungen und Angebote dhneln sich. Auch im
hochemotionalen MICE-Umfeld.

Die Sprache vieler Unternehmen ist oft funktional, selten
emotional.

Aber: Entscheidungen werden IMMER emotional getroffen.
Und dann begriindet.

Der Unterschied zwischen Event und Wirkung ist: Bedeutung.
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Was ihr alle eigentlich leistet.

Ihr ,,verkauft® keine Events - ihr verkauft Bedeutung.

Ihr schafft keine Programme - ihr schafft Momente, die bleiben.
Ihr liefert keine m? - ihr liefert Emotion auf Raummas.

Und ihr verbindet Marken, Menschen und Markte.

EVENTQUADRAT revenu?
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Moment mal... Das ist doch
Marketing, nicht Vertriebh!
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Da habe ich ja Gluck gehabt.

Not my Joh!*
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Wir sagen deshalh:
STOP FEATURE FUCKING!
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LINKE HIRNHAL RECHVE i

FEATURE FUCKING STO

Schokokuchen

Zutaten (fiir eine Kastenform 30 cm oder Springform @ 26 cm)
200 g Zartbitterschokolade

200 g Butter

180 g Zucker

1 Packchen Vanillezucker (oder 1 TL Vanilleextrakt)
4 Eier (GréBe M)

150 g Mehl

1TL Backpulver

1 prise Salz

50 g Kakaopulver (ungesiiBt)

100 ml Milch

Optional:
100 g gehackte Zartbitterschokolade oder Schokodrops (fiir extra Schokostiickchen)
Puderzucker oder Schokoladenglasur zum Verzieren

Zubereitung

1 Vorbereitung

Backofen auf 180 °C Ober-/Unterhitze (160 °C Umluft) vorheizen.
Kasten- oder Springform einfetten und mit Mehl oder Backpapier vorbereiten. S —
2. Schokolade & Butter schmelzen

Die Schokolade grob hacken und mit der Butter im Wasserbad oder vorsichtig in der Mikrowelle schmelzen.
Etwas abkiihlen lassen.

3.Teig herstellen

Eier, Zucker, Vanillezucker und Salz cremig aufschlagen (ca. 3-4 Minuten).

Flissige Schoko-Butter-Mischung unterriihren.

Mehl, Backpulver und Kakaopulver mischen, dann abwechselnd mit der Milch unter die Masse heben.

Wer mag: gehackte Schokolade unterheben.

4. Backen

Teig in die Form fiillen und glatt streichen.

Backzeit: ca. 45-55 Minuten (Stabchenprobe machen: es darf ruhig ein klein wenig feucht sein — so bleibt
der Kuchen saftig).

5.Fertigstellen

Kuchen abkiihlen lassen. ! :
Nach Belieben mit Schokoglasur iiberziehen oder mit Puderzucker bestduben. "
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SATURN

Du kannst mehr!
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AUFSTEIGEN UND »> ABFAHREN!

Die ersten e-Scooter mit StraBenzulassung im Markt —_—
oder online auf saturn.de/e-scooter varbestellen.

+ O,
Saisk @ e Saroisk GESCHENKT DAZU!
UHE A Bpalcherkerss ; urtra - |
i I T e i |
Porst-—r @

19.- = =n “1-6m

..... mer

Uber 156x in Deutschland

Ale mlormetianen oo Idensivat und Aracherft ih

un Merktes Enden Sie unter saturnds/saturnvorert oder enter 0800-7240033

SNATURN

Du kannst mehr!

m a ke r =

BEYOND GAME CHANGE
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Geht es immer um ,Location, ,,Event” und den Preis?
Geht es immer um ,,Bankettmappen“?

Oder geht es um Empathie, Emotionen,
Verantwortung, Nahe?
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Sieben Prinzipien fiir Storytelling im B2B-Vertrieb.

1. Fokus: Klare Zielgruppen schaffen Relevanz

Ein Maschinenbauer positionierte sich bewusst auf die Pharmaindustrie und entwickelte dazu
eine narrative Klammer: ,Unsere Maschinen laufen sicher — auch unter regulatorischem Druck.”

2. Emotionale Differenzierung: Die Unique Emotional
Proposition (UEP)

Ein Anbieter flr Industrie-Software beschrieb nicht mehr nur Funktionen, sondern schilderte die
Erfolgsgeschichte eines Kunden, der durch die neue Losung interne Silos aufbrechen konnte -
mit konkreten Effekten auf die Teamarbeit und Innovationsfahigkeit.

3. Markenbildung durch konsistentes Narrativ

Ein IT-Systemhaus stellte seine Positionierung von ,Netzwerkpartner® auf ,digitaler Sicherheits-
architekt fir den Mittelstand® um.
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Sieben Prinzipien fiir Storytelling im B2B-Vertrieb.

4. Service muss erlebbar erza—"=
Ein GroBhé&ndler mit 24/7-Hotline dokumg
Die Story: ,Montag. 4:37/¢
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Sieben Prinzipien fiir Storytelling im B2B-Vertrieb.

4.

Service muss erlebbar erzahlt werden

Ein GroBhandler mit 24/7-Hotline dokumentierte Serviceeinsatze als Storys.
Die Story: ,Montag, 4:37 Uhr — der Bandstillstand dauerte keine zwei Stunden.”

Mitarbeiter:innen als authentische Erzahler aktivieren

Verkaufer:innen sind nicht nur Informationstibermittler, sondern authentische Marken-

botschafter. Wenn sie ihre eigene Geschichte mit der Unternehmensstory verkniipfen kénnen,
entsteht echte Uberzeugungskraft.

Fehler als Teil der Story - fiir mehr Glaubwiirdigkeit

Eine Softwarefirma schilderte 6ffentlich einen gescheiterten Release — und wie sie ihn korrigierte.
Diese Offenheit erhdhte die Kundennéhe, fiihrte zu Diskussionen und starkte die Marke.

Nachhaltigkeit konkretisieren — mit echter Wirkung

Ein Maschinenbauer lieB Auszubildende ein Video zur CO»o-Strategie drehen. Der Film zeigte
konkrete MaBnahmen und Ziele. Ergebnis: neue GroBkunden — dank authentischer
Kommunikation.
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3 Dinge, die jede(r) ab
morgen umsetzen kann!

Jede ,,Prasentation” in eine
verwandeln.

Fragen statt Folien: ,Was ist die Welt
des Kunden? Was ist sein ,Anna‘?*

. Jede Nutzenformulierung

Statt ,Function Sheet” — _Sie
gewinnen Kontrolle zurick.”

. Jede Botschaft mit

aufladen.

Statt Feature — Transformation:
Vorher/ Nachher” erzahlen.
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Und was passiert wenn ich
das nicht mache?
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Dann ithernimmt morgen die
kiinstliche Intelligenz.
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Go deeper!
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UNSER WORLD CAFE



STAGE 1 -
STORY ARCHITECTURE

Emotion uber Argument

BEYOND GAME CHANGE



STORY ARCHITECTURE

Ziel & Fokus

- Diese Station ist euer Startpunkt in die ,Architektur der Uberzeugung*.

* Hier erarbeitet ihr, wie aus Fakten Bedeutung wird — wie ldeen, Produkte oder
Konzepte so erzahlt werden, dass sie Emotion, Vertrauen und Resonanz

erzeugen.

* |hr arbeitet dabei nicht isoliert, sondern legt die Grundlage fir die folgenden

Gruppen: Eure Ergebnisse werden weiterentwickelt, gescharft und vertieft.
* ,Menschen kaufen keine Argumente — sie kaufen Bedeutung.”

BEYOND GAME CHANGE



STORY ARCHITECTURE - ERGEBNISSE

Ideen so erzahlen, dass sie Bedeutung erzeugen - nicht Zustimmung.

Erarbeitet werden soll:

1 Story Claim (max. 7 Worter) — Haltung statt Beschreibung (,,Erlebnisse, die bleiben...“)
4 1 Mini-Story (3 Sétze) — Problem — Erkenntnis — Haltung

1 Highlight-Satz — Der Moment, an dem euer Gegeniiber wirklich ,,an war”

3-5 Gold Cards (Erkenntnisse)

— Was macht Storytelling im B2B-Vertrieb stark?

— Was totet Emotion?

— Was nehme ich fiir meinen Alltag mit?

BEYOND GAME CHANGE



Menschen kaufen
Bedeutung




Gruppe 1

Teilnehmer:in Unternehmen

Sina Kessler Tinker event solutions

Ursula Lorenz Lorenz Events

Sophia Buckl Bayern Tourismus

Axel Leonardi Living Hotels

Bettina Hirte Nemetschek SE

Sascha Stadter eco Verband

Christina Fritsch Freiburg Wirtschaft Touristik & Messe

EVENTQUADRAT ;?;le(le‘:le



STAGE 2 -
VALUE PROPOSITION

Vom Feature zur Wirkung — was verandert
sich wirklich?

BEYOND GAME CHANGE



VALUE PROPOSITION

Ziel & Fokus

* Diese Station ist der Kern der Masterclass. Hier geht es darum, den Menschen

hinter der Entscheidung zu verstehen.
 Nicht das Unternehmen, nicht die Marke — sondern die Person, die entscheidet.

* |hr arbeitet mit der Value Proposition Canvas, um die Aufgaben, Probleme und
erwarteten Gewinne dieses Menschen sichtbar zu machen und daraus ein

Nutzenversprechen zu entwickeln, das emotional und relevant ist.
« ,Menschen kaufen keine Leistungen — sie kaufen die Veranderung, die sie erle

BEYOND GAME CHANGE



VALUE PROPOSITION - ERGEBNISSE

Leistungen in echte, spiirbare Nutzenversprechen iibersetzen.

Erarbeitet werden soll:

&4 1 definierte Person (,,Wen betrachten wir?*“) — z. B. Anna (Marketing), Stefan (Einkauf), Julia (Eventmanagerin)
3 Aufgaben (Jobs) — Was will diese Person wirklich erreichen?

3 Probleme (Pains) — Was hindert sie daran / wovor hat sie Angst?

3 erwartete Gewinne (Gains) — Was wiinscht sie sich als Erfolg oder Erleichterung?
VE Nutzenversprechen (Value Statement) — ,,Wir helfen Anna, ...“ / ,,Anna erlebt ...“
3-5 Gold Cards (Erkenntnisse)

— Wann entsteht Relevanz?

— Wann kippt Wirkung in Marketing?

— Was mache ich ab morgen anders?

revenue
maker
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STOP FEATURE
FUCKING!




Gruppe 2

Teilnehmer:in

Unternehmen

Gabriel Kruppa

CREWSspirit GmbH

Jorg Pees

JP Consulting

Fabian Flade

Frido Flade GmbH

Carmen Brauckhoff

Congress-Tourismus Wurzburg

Tanja Zeilner

ta.la Tagungszentrum Landshut

Franziska Funk

Synaxon AG

Alexa Becker

VOAelV.

Daniela Wiese

EVENTQUADRAT

Regensburg Tourismus GmbH
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STAGE 3 -
DIE VERTRAUENSKURVE

Wirkung entsteht nicht durch Argumente —
sondern durch Haltung.
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VERTRAUENSKURVE

Ziel & Fokus

Diese Station zeigt, dass Vertrauen kein Zufall ist — es entsteht durch Haltung,

Resonanz und Authentizitat.

Die Teilnehmenden erleben, wie Vertrauen wachst, wann es kippt, und welche

konkreten Verhaltensweisen Resonanz fordern oder zerstoren.

Dazu zeichnet jede Gruppe ihre eigene Vertrauenskurve, analysiert sie und entwickelt

konkrete MaBnahmen.

~Menschen folgen keinen Konzepten — sie folgen Menschen, denen sie vertrauen.”
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VERTRAUENSKURVE- ERGEBNISSE

Leistungen in echte, spiirbare Nutzenversprechen iibersetzen.
Erarbeitet werden soll:

2 1 Vertrauenskurve (selbst gezeichnet) — X-Achse: Zeit (Kontakt — Loyalitit) | — Y-Achse: Vertrauen (hoch / niedrig)
3-5 markierte Punkte — Wo wachst Vertrauen? Wo bricht es?
2 Listen / Bereiche:

— Was stirkt Vertrauen & Resonanz?

— Was zerstort Vertrauen & Resonanz?

& 1 Resonanzsatz: — »Resonanz entsteht, wenn...“

3-5 Gold Cards (Erkenntnisse)

— Wann entsteht Vertrauen?

— Was zerstort Resonanz?

— Was will ich bewusst anders machen?

revenue
maker
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VERTRAUEN
VERKAUFI.



Gruppe 3

Teilnehmer:in Unternehmen

Alexandra SchonweiB Eventreich

Clemens von Beust v. Beust & Partner
Sonja Siegner Bodenseeforum Konstanz
Anastasia Schalk Der Pschorr

Kathrin Lammermann VOA elV.

Francesca Burighel Synaxon AG

Malena Klara Kalkhofer eco Service GmbH

revenue
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Unser Commitment

Wir jagen nicht dem nachsten Pitch
hinterher.

Wir bauen Bedeutung.

Wir Uberzeugen nicht mit Argumenten,
sondern mit Haltung, Empathie und
echtem Interesse.
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Wirkung entsteht dort, wo Menschen
sich gesehen flihlen.

Alles andere ist Feature fucking!

Cmes)
Oiekrg;

“Onom,

Die passende Haltung
entscheidet iiber alles!
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Revenue Maker GmbH
Robert Mehlan

Am Georgenstein 14
82065 Baierbrunn

(089) 189 528 - 60

(171) 380 2669

robert. mehlan@revenue-maker.de
revenue-maker.eu
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