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Wenn ein Kunde weiß,  
was er will, braucht er keinen 
Verkäufer mehr. 

Hans Uwe L. Köhler
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Was funktioniert im Zeitalter der 
Digitalisierung noch?

4 www.moortz.de

© 2017 ThorstenMoortz - www.moortz-marketing.de - moortz@gmail.com



ANGST
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KohleProblemlösungProblem
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Diese Probleme haben  
meine Kunden derzeit  

wirklich:
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Ihr bekommt für 7 Probleme  
7 umsetzbare Problemlösungen
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1 Der Kunde hat zunehmende Angst davor, falsche 
Investitionsentscheidungen zu treffen.

2 Der Kunde will nicht warten, er will sofort Informationen haben.

3 Der Kunde vergleicht und versucht sich abzusichern.  
Er will wissen, wofür er bezahlen soll.

4 Der Kunde vermeidet Sofort-Entscheidungen.  
Er will nicht unter Druck gesetzt werden.

5 Der Kunde akzeptiert nicht,  
dass es „halt beim Experten mehr kostet“.

6 Der Kunde ist von der Komplexität überfordert. Er braucht 
jemanden, der ihm einfache und verständliche Erklärungen liefert.

7 Der Kunde kauft keine Produkte und Dienstleistungen,  
er kauft spannende Themen.



© 2017 ThorstenMoortz - www.moortz-marketing.de - moortz@gmail.com

Wann haben Dich Kunden  
mit Aussagen / Preisen  

aus dem Internet 
genervt?
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Thorsten Moortz
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Aktuelle Schwerpunkte
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Gewinne steigern
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moortz marketing
zur Verbesserung der Qualität in der Zusammenarbeit
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Verkaufs-  
Preis 
(10000 EUR)

Verkaufs-  
Preis 
(12000 EUR)

20% höherer  
Verkaufspreis

Kosten 
(3000 EUR) 

Gewinn (1000 EUR)

Material 
(6000 EUR = 60%)

Material 
(7200 EUR = 60%)

Gewinn (1800 EUR)

Kosten 
(3000 EUR) 

80%  
Gewinnsteigerung

Gewinn von 1000 auf 1800 EUR gesteigert 
=
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Das wird sich in den 
nächsten 2 Jahren 

verändern:
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Die 3 besten Strategien 
gegen Internetvergleiche
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1. Themen statt Produkte anbieten

2. Leistungen präsentieren und abrechnen

3. Selbst das Internet nutzen
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Die 3 besten Strategien 
gegen Internetvergleiche
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1. Themen statt Produkte anbieten

2. Leistungen präsentieren und abrechnen

3. Selbst das Internet nutzen
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Wie werden wir

„wertvoll “
für unsere Interessenten?



Es gibt eine  
einfache Wahrheit: 
Das, was den Menschen 
interessiert, kann positive 
Emotionen auslösen.
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Ich nenne das: 
Die spannenden  
Themen finden.
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Wichtigster Ansatzpunkt: 

Beweis 
(Produkt)

Behauptung 
(Thema)
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WEG VOM 
PRODUKT,  
DEN 
ARGUMENTEN…
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…HIN ZU  
SPANNENDEN 
THEMEN UND 
EMOTIONEN
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Vom Problem zur Problemlösung

23

Spannende 
Themen  

(Probleme)

Spannende 
Inszenierung 
der Lösung
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Welche Themen sind 
für Deine Kunden  

spannend?

24





Die Themenkarten 
KOSTENLOS zum ausprobieren 
unter www.moortz.de  bzw. 
moortz@gmail.com anfragen  
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Was kann man mit den 
Themenkarten© noch  

anstellen?



© 2015 Thorsten Moortz - www.moortz-marketing.de - moortz@gmail.com

moortz marketing
zur Verbesserung der Qualität in der Zusammenarbeit

Die herausgefunden Themen 
Ihres Endkunden können auch 
die kaufentscheidenden 
Gründe sein!

28
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Weshalb diese nicht auch im Angebot verwenden?

Wenn Sie spannende Themen gefunden haben…
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Ein neuer Wohnbereich... 
u  ..der Wintergarten für Familie Blondberg 
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Optisch schick  
und mit maximalem Raumgewinn! 

u  Komfortabel, geräumig offen: 
Ihr neuer Wohn-Wintergarten 

Hinweis: Dies ist eine am Computer erstellte Simulation der geplanten Fenster.  
Sie kommt dem späteren Ergebnis schon sehr nahe.  

Abweichungen in der Durchführung sind jedoch unvermeidlich. 
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Das dürfen Sie erwarten: 
Ihre Anforderungen 

sicher 

optisch  
hochwertig 

wertsteigernd 

kostensparend 

automatisch 
gesteuert 

langlebig 
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Komfort-Konzept: 
Die Dachfenster und die Lüftung 

u  Zuluft- und Abluftsystem 
für eine perfekte 
Durchströmung des Raumes 
ohne Zugluft-Erscheinung 

u  Garantiert optimale Belüftung 
und vermeidet so 
Schwitzwasserbildung, 
Schimmelbildung und 
schlechte Luft. 
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Komfort-Konzept Teil 1: 
Die Dachfenster und die Lüftung 

u  Zwei Dachfenster mit Öffnungsmöglichkeit über die 
Steuerung 

u  Automatische Lüftung ohne Aufwand 

u  Zuluft- und Abluftsystem 
für eine perfekte Durchströmung des 
Raumes ohne Zugluft-Erscheinung 
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Komfort-Konzept Teil 2: 
Wintergartenmarkise 

u  Klassisch elegante,  
gelb weiße Markise 

u  Vollständige, automatische 
Beschattung für warme Tage 

u  Auch als Sichtschutz 
u  Stellt die Nutzung auch bei sonnigen 

Tagen sicher 
u  Schmutzabweisende 

Oberflächenbeschichtung für 
langjährige Freude  
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Komfort-Konzept Teil 3: 
Einfache, vollautomatische Steuerung 

u  Von uns voreingestellt entsprechend Ihrer Vorlieben 
u  Einfach von Ihnen abänderbar mit grafischer Bediener-Oberfläche 
u  Erfasst wichtige Daten wie Außentemperatur, Licht, Wind, Regen, 

Innentemperatur und Luftfeuchtigkeit und steuert hierdurch 
entsprechend die Belüftung, die Beschattung die automatischen 
Dachfenster etc. 



© 2015 Thorsten Moortz - www.moortz-marketing.de - moortz@gmail.com 37

Die Griffe : 
Formschön und funktionell 

u  Sie legten in der Auswahl Ihrer Griffe Wert 
auf ein formschönes, modernes und doch 
zeitloses Design. 

u  Die von Ihnen ausgesuchten Hebel der 
Serie GLOBE erfüllen dieses 
Versprechen.  
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Die Beschläge: 
Viele kleine Details für dauerhafte Qualität 

u  Die Sicherheit und die dauerhafte Funktion 
entscheidet bei einem Fenster über dessen Preis.  

u  Bei Ihren neuen Fenstern setzen wir ausschließlich 
hochwertige Beschläge aus deutscher Produktion 
ein. 

u  Durch die hochwertige Konstruktion lassen sich die 
Fenster über Jahre einfach öffnen und schließen – 
ohne zu ruckeln. 
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Modernes Glas: 
Komfort und Behaglichkeit gesichert 

u  Mit der hochentwickelten  
Edelmetall-Beschichtung und 
speziellen Edelgasen im 
Zwischenraum werden 
Wärmeverluste minimiert 

u  Geringe Wärmeverluste, kein  
unnötig hoher Heizaufwand –  
das senkt deutlich die Kosten. 
  

Behaglichkeit durch Wärmeschutz 

Vermeidung von Wärmeverlusten 

Ein herkömmliches Isolierglas mit einem 
Ug Wert von 3,0 lässt gegenüber Ihrem 
neuen neuen Fensterglas  6 mal mehr 
Energie entweichen.  
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Einbruch-Hemmung: 
Vorsicht statt Nachsicht. 

Sie haben sich für die 
Widerstandsklasse 2 entschieden:  
u Optimale Grundsicherung gegen Druck 
und Aushebeln 
u Zusätzlicher Schutz gegen 
Aufbruchwerkzeuge wie 
Schraubendreher, Zangen und Keile.  
u Alle Elemente und Türen im haben wir 
verschließbar geplant: Damit sichern Sie 
sich Ihr Haus zusätzlich ab. 
  

Ihre gewählte Sicherheitsstufe entspricht 
der WK2 nach DIN V ENV 1627 ff 
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Einbruch-Hemmung: 
So funktioniert die Sicherung  

u  Alle Ecken sind durch 
spezielle Bauteile mit erhöhter 
Sicherheit ausgestattet 

u  Anbohrschutz für den 
abschließbaren Handhebel 

u  Pilzkopfverriegelungen oben 
und unten leisten wirksamen 
Widerstand gegen Werkzeug 

u  Abschließbare Handhebel 
u  Perfekte Integration in das 

Mauerwerk 
 



© 2015 Thorsten Moortz - www.moortz-marketing.de - moortz@gmail.com 42

Ein bisschen ins Detail: 
Der Aufbau Ihres Wohnwintergartens 
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Ein bisschen ins Detail: 
Der Aufbau Ihres Wohnwintergartens 

u  Perfekte Planung und 
Konstruktion bis ins Detail 

u  Mit unserer Erfahrung aus über 
900 gebauten Wintergärten in 
den letzten 15 Jahren 
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Ein bisschen ins Detail: 
Der Aufbau Ihres Wohnwintergartens 
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Ein bisschen ins Detail: 
Der Aufbau Ihres Wohnwintergartens 
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Budget: 
Damit können Sie rechnen 

Nach Ihrer mündlichen Auftragserteilung erhalten Sie eine Auftragsbestätigung mit einer Detailaufstellung der 
durchzuführenden Leistungen, die Gegenstand unseres Vertrages sind. Nach Auftragserteilung beginnen wir mit der 
Fertigung Ihrer Fenster und vereinbaren mit Ihnen einen verbindlichen Einbautermin. An dieses Angebot halten wir 
uns bis 15.08.2009 gebunden. 
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Wir versprechen Ihnen 
u  Den Bau so durchzuführen, dass Dreck 

weitestgehend vermieden wird 
u  Wir werden die Montage so durchführen, dass 

wirklich Energie gespart wird und nicht z.B. durch 
bill igen Bauschaum an den Kanten die Wärme 
entweicht (RAL-Montage) 

u  Wir arbeiten nur mit deutschen Markenherstellern 
zusammen, deren Qualität wir garantieren können 

u  Die Termine, die wir versprechen, halten wir auch 
ein – genau so wie das Budget, welches wir 
vereinbart haben 

u  Innerhalb des ersten Jahres erhalten Sie von uns 
kostenlosen Service, falls mal etwas nachgestellt 
werden muss 

Unser Partner für 
Sicherheitsfragen ist die 
Beratungsstelle der Polizei 
in Hamburg. 
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Die 3 besten Strategien 
gegen Internetvergleiche

48

1. Themen statt Produkte anbieten

2. Leistungen präsentieren und abrechnen

3. Selbst das Internet nutzen



Das Szenario: 
Künftig sind die Kunden nicht 
mehr bereit für ein Produkt 
einen wesentlich höheren Preis 
zu bezahlen als z.B. im Internet.
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Unser Problem: 
Wir erbringen Leistung und 
lassen sie uns nicht bezahlen.
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Zur Leistung zähle ich sowohl 
die Beratungs-, Planungs-, 
Koordinations- und 
Durchführungsleistungen als 
auch die Leistungen zur 
Erbringung der hohen Qualität. 
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Problem: 
Du bist zu teuer, 
da Kunden Deine Leistung 
nicht (er)kennen
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53

Problemlösung: 
Erklären, welche Leistungen 
Du anbietest und diese 
Leistungen abrechnen

www.moortz.de
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Kohle verdienen

www.moortz.de
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Diese Leistungen erbringen 
 wir für unseren Kunden:

55



Die Aufgabe lautet: 
Jeder Leistungsbaustein muss 
in sich zu einem eigenen 
Produkt heran reifen

Das ist die wichtige 
Voraussetzung für eine vom 
Kunden bereitwillig bezahlte 
Leistung
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Leistungen dürfen Geld kosten

57

Internet Baumarkt Profis im Wintergartenbau

Produktpreise Produktpreise Komplettpreise / Budget

Informationen Informationen Informationen und spannende Themen

Anlieferung Abholung Koordination Bauleistung

Aktionen und Rabatte Aktionen und Rabatte Beste Preis- / Leistung

Produkt-Gewährleistung Produkt-Gewährleistung Garantierte Leistungen

Breites Sortiment Eingeschränktes Sortiment Ausgewählte Marken

Technisches Aufmaß

Grundrissplanung Gestaltungsplanung

Ausführungsplanung

Terminzusagen

Demontage, Montage

Kundendienst, Wartung
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‣ Präsentiere beim ersten Kontakt Deine Leistungen 
(z.B. auf Homepage, Flyer…) 

‣ Dokumentiere ein Aufmass so, dass es vorzeigbar ist 
(z.B. mit Aufmaßformular oder -App) 

‣ Führe eine systematische Bedarfsanalyse durch 
(z.B. mit Themenkarten) 

‣ Erstelle ein emotionales Exposé 

‣ Führe Deine Leistungen im Angebot auf 
(z.B. in Form von Stunden-Angaben) 

‣ Erzähle die Story von dem, was Dich von einem 
Produktverkäufer unterscheidet

So kannst Du Leistungen berechnen

58



Und vor Allem: 
Sorge dafür,  
dass Deine Leistungen 
Bekannt sind

und nicht nur Deine Produkte!
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Die 3 besten Strategien 
gegen Internetvergleiche

60

1. Themen statt Produkte anbieten

2. Leistungen präsentieren und abrechnen

3. Selbst das Internet nutzen



Sei da, wo Deine Interessenten 
heute und in 2 Jahren nach Dir 
suchen!
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Jan Wattjes / pixelio.de

Neue 
Marktplätze

Soziale Netzwerke und das Internet sind die Marktplätze,  
auf denen sich Kunden über Produkte und Dienstleistungen  

informieren und !! unterhalten.
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So läuft es häufig: Internetseite

67

Webseitenbesucher

Deine 
Homepage



www.moortz.de

Thorsten Moortz
Beratung - Training - Umsetzung

So läuft es häufig: Messekontakte
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Messebesucher
Messekontakte

Katalog 
Magazin 
Broschüre
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SO KANN ES LAUFEN:  
Online - MARKETING

Die besten Ideen 
für...

Landingpage

69

Messebesucher

FB Seite

EMail Abonnieren

Erhalten Sie kostenlos unser Buch zum Thema...

Kampagne 1/2017

Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Deine 
Homepage



!!! Kein Produktkatalog oder 
Firmendarstellung !!!

Kunden wollen sich langsam 
annähern und nicht sofort 
einen Verkäufer „am Hals“ 
haben. 
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SO KANN ES LAUFEN:  
Online - MARKETING
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Kampagne 1/2017

Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Thema 1 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

Ideen- 
Webinar

Experten 
Vortrag

% Aktion 
Rabatt 
Chance Ideen- 

karten

€

Aufmaß- 
Termin vor Ort
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SO KANN ES LAUFEN:  
Online - MARKETING

72

Bestandskunde

2 Monate

Pflege-Tipps

3 Monate

Verbrauchs- 
Artikel €

2 Monate

Info-Abend

4 Monate

% Aktion 
Rabatt 
Chance

... W
ir bleiben dran



Deine 
Homepage

Aufmaß- 
Termin vor Ort

Kampagne 1/2017

Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Ideen- 
Webinar

Experten 
Vortrag

% Aktion 
Rabatt 
Chance Ideen- 

karten

€

Thema 1 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

Thema 2 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

... W
ir bleiben dran

Online - MARKETING ist 
nahezu  

vollständig automatisierterbar



Aufmaß- 
Termin vor Ort

Kampagne 1/2017

Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Ideen- 
Webinar

Experten 
Vortrag

% Aktion 
Rabatt 
Chance Ideen- 

karten

€

Thema 1 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

Thema 2 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

... W
ir bleiben dran

Deine 
Homepage

Online - MARKETING ist  
Dein neuer Verkäufer  

… nur beliebig skalierbar



Künftig nutzen wir Deine Kontakte in der 
realen und der virtuellen Welt, um Dich mit 
Deinen Kunden noch enger zu vernetzen. Du 
gibst Ihnen Informationen, die er für sein 
Geschäft oder seine Kaufentscheidung 
braucht. Die Botschaft ist klar: Du bist der 
Experte.

Wir zeigen unserem Interessenten unsere 
Wertschätzung, in dem wir auch über einen 
langen Zeitraum mit ihm in Kontakt bleiben. 
Wir bedrängen ihn nicht, wir zeigen ihm nur, 
dass wir aufrichtiges Interesse an ihm haben.

Unser Ziel ist klar: Wir wollen Umsatz machen. 
Alle Aktivitäten werden auf messbare Umsatz- 
und Ertragsergebnisse ausgerichtet.
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Günstiger als ein neuer Verkäufer

76

Kampagne 1/2017

Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Ideen- 
Webinar

Thema 1 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

Thema 2 
eMail zu 
 Kampagne 
1/2017

... W
ir bleiben dran

SHOP

‣ Komplette Kampagne aufstellen inkl. 
Facebook-Seite pushen, Landingpage 
erstellen, Versandabwicklung eBook, 
aktivierende Newsletter, Ansprache 
vorhandener Kontakte  
3 Tage á rund 900,- €

‣ Monatlicher Aufwand Pflege des Systems ½ 
Tag. Pro Woche ½ Std. Onlinepflege

‣ Laufendes Budget für Plattform 12,- € für bis 
zu 5T Kontakte, 39,- € für 10T. inkl. 
Formulare etc.

‣ Budget für Bewerbung auf FB, G+ etc.:  
250,- € / Monat
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Abgrenzung der Werkzeuge
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Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos

Sofort-Lösung  
Ideen finden  
Wissen, was wichtig ist

Katalog 
Magazin 
Broschüre

Deine 
Homepage

Beweise liefern 
Referenzen 
präsentieren  
Umsetzung zeigen 

Ideen- 
Webinar

Experten 
Vortrag

Vertrauen in Kompetenz 
Expertenstatus aufbauen  
Annäherung erleichtern



Der Ratgeber
Der beste Weg, um Adressen zu generieren und 
dem Interessenten die Leistungen transparent zu 
machen
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Ratgeber oder  

Buch als PDF

Kostenlos
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Ideen 
für Ihr 
neues 
Bad

Ratgeber





Internet-Plattformen
Der beste Weg, um Referenzen zu präsentieren und 
Kontakte zu finden
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Deine 
Homepage
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Du bietest ein 
spannendes Thema  
-> erzähle mehr! 
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spannendes Thema  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Du hast eine Veranstaltung 
-> Gib sie bekannt!
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Bist Du stolz 
-> Teile es!
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Du bist dankbar  
-> danke auch im Netz!
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Du leistest 
aussergewöhnliches  
-> schreibe darüber! 
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Du bist besonders 
innovativ  
-> zeige es her! 
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Du hast gute Tipps  
-> gib sie weiter! 
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!!! Links werden nicht gerne geteilt 
und nicht so häufig angeklickt !!!
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Du willst zum Mitdenken 
auffordern? 
-> stelle Fragen! 
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Du hast ein  
gutes Zitat  
(am besten von Dir) 
-> teile es! 
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88% der Konsumenten 
vertrauen Bewertungsportalen 
wie der Empfehlung durch einen 
Freund
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„Killer-Tipp“ - Interaktion auf der Homepage
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Expertenvorträge
Der beste Weg, sich langsam anzunähern und den 
Expertenstatus zu beweisen
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Aktuell arbeiten wir am dem Thema "Günstig den Heizkessel mit
dem Sanierungsplan tauschen" und wie mache ich Badunterschiede
und Budget für den Endkunden unter dem Titel "Baden wie die
Kaiser, Könige, Fürsten und Ritter" begreifbar.
Spannend, Erfolg bringend und viele kleine und größere Anstöße
kommen von dir. Danke für deinen Beitrag zu unserem Erfolg.

Geschäftsjahren vor
Kesselsanierungs-

Die Vorträge haben sich sehr, sehr stark etabliert, wöchentlich
bieten wir nun Vorträge für Endkunden an. In speziellen
geschlossenen Vorträgen für Hausverwaltungen oder auch
Kaminfegergruppen können wir unsere Kompetenz weiter
transportieren und ausbauen. Das bringt uns Empfehlung und
direkte Aufträge.
Die Novellierung des EWärmeG BW hat in zwei
der Novellierung überdurchschnittliche
umsatzzahlen beschert.

An einem Termin ging es um Vorträge, wie eine Geschichte erzählt
wird, emotionalisiert wird und präsentiert wird. Das haben wir
von dir, auf immer unterhaltsamer Weise, vermittelt bekommen.

wir hatten immer wieder gemeinsame Seminare, die uns Schritt für
Schritt verbessert haben.

Aber zurück zu unserer Zusammenarbeit. 2008 konnten wir dich für
unsere jährliche Einstimmungsveranstaltung zum ersten Mal
gewinnen. Es ging um Angebotspräsentation, die wir bis heute
weiter pflegen und ausbauen.

Lieber Thorsten,
im Jahr 2007, bei den Partnertagen von REHAU haben wir uns kennen
gelernt. Hier warst du mit verantwortlich für die Inszenierung
zur Sensibilisierung zum Thema "Energieberatung". Diese
Veranstaltung hat mich begeistert, gepackt und begleitet bis ich
Ende 2013 das Stück in Konstanz für 500 Kunden produziert habe
(Hier eine Ausschnitt http://www.dietenmeier-
harsch.de/news.php?news=81 ). Ein unglaublicher Erfolg.

Konstanz, 23.09.2016

Dietenmeier+Harsch Haustechnik GmbH - Conradin-Kreutzer-Straße 10 - 78467 Konstanz

Thorsten Moortz
Unterbauerschaft 21 a
49124 Georgsmarienhütte
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Spannendes 
Thema 

???







Intensive Werbung ab 1930. Quelle: Dr. Oetker 
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Die 3 besten Strategien 
gegen Internetvergleiche
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1. Themen statt Produkte anbieten

2. Leistungen präsentieren und abrechnen

3. Selbst das Internet nutzen
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7 Herausforderungen und 7 Lösungen
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1 Der Kunde hat zunehmende Angst davor, falsche 
Investitionsentscheidungen zu treffen.

2 Der Kunde will nicht warten, er will sofort 
Informationen haben.

3 Der Kunde vergleicht und versucht sich abzusichern.  
Er will wissen, wofür er bezahlen soll.

4 Der Kunde vermeidet Sofort-Entscheidungen.  
Er will nicht unter Druck gesetzt werden.

5 Der Kunde akzeptiert nicht,  
dass es „halt beim Experten mehr kostet“.

6
Der Kunde ist von der Komplexität überfordert. Er 
braucht jemanden, der ihm einfache und 
verständliche Erklärungen liefert.

7 Der Kunde kauft keine Produkte und 
Dienstleistungen, er kauft spannende Themen.

Sicherheit geben durch 
systematischen Verkaufsprozess 

Liefere ihm einen Ratgeber und 
veranstalte Info-Vorträge

Erstelle ein Exposé und führe 
Deine Leistungen getrennt auf

Entwickle langsam die Beziehung: 
Ratgeber-Vortrag-Aufmass…

Zeige Deinem Kunden, wofür er 
wie viel bei Dir bezahlt

Reduziere die Auswahl, arbeite mit 
Standards, nutze Themenkarten 
für die gedankliche Ausrichtung

Belege im Angebot die 
gewünschten Themen (Grundriss)
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