Snackable






Tobias Glaser & Ralph Miiller

SNACKABLE

Highlights aus GLASKLAR,
dem Schweizer Marketing- und
Sales-Podcast



©@O®S0O

Snackable Copyright © by Tobias Gliser und Ralph Miiller is licensed under a Creative Commons
Namensnennung-Nicht kommerziell-Keine Bearbeitung 4.0 International, except where otherwise noted.

© 2025 - CC BY-NC-ND (Werk), CC BY-SA (Text)

Herausgeber: Tobias Gléaser, Ralph Miiller

glaswerk Consulting AG

Brown Boveri Strasse 12

5400 Baden

Schweiz

info@glaswerkconsulting.com

Verlag: tredition GmbH, Heinz-Beusen-Stieg 5, 22926 Ahrensburg, Deutschland
Produktion & Satz: buch & netz (buchundnetz.com)

Umschlaggestaltung: buch & netz, Foto: Ralph Miiller

ISBN:

978-3-384-55706-3 (Print - Softcover)
978-3-384-55707-0 (Print - Hardcover)
978-3-384-55708-7 (ePub)

Version: 1.02 - 20250403

Dieses Werk ist als gedrucktes Buch, sowie als E-Book in verschiedenen Formaten verfiigbar. Weitere

Informationen findest du unter der URL: https://www.glaswerkconsulting.com.



Vorwort

Snackable - Marketing- und Sales-Horizonte erweitern

Wir freuen uns sehr, dass du «Snackable» in der Hand hiltst. Ein Buch, das die
Essenz ausgewihlter GLASKLAR Podcast-Episoden einfingt und in inspirie-
rende, kompakte «Snacks» verpackt.

Die erste Episode des Podcasts mit Tobias und Ralph startete im November
2021 in einem mobilen Podcast-Studio der Audiokanzlei. Ein Studio auf Ra-
dern war nicht nur logistisch eine fantastische Idee, sondern bot auch maxi-
male Flexibilitdt. Spéter zogen wir in ein stationéres Studio in der Nédhe des
Zurcher Hauptbahnhofs um - ein geschiitzter Raum, technisch perfekt ausge-
stattet und ideal fur kurze, konzentrierte Gespriache. Die Episoden dauern nie
langer als 25 Minuten, oft mit Gisten. Meist nehmen wir sie in einem One-
taker auf - nahezu ungeschnitten veréffentlicht.

Bis heute bereiten wir jede Podcast-Episode minutids vor, erstellen einen Fra-
genkatalog - und halten uns niemals strikt an das Skript. Jeder Gespriachsver-
lauf entwickelt seine eigene Dynamik, der wir gerne folgen.

Made for you: Original Content Kl-basiert produziert

Das Buch «Snackable» haben wir auf Grundlage des persénlichen Austauschs
mit unseren Podcast-Gisten geschrieben, basierend auf individueller Erfah-
rung - und mithilfe von KI-Tools. Unsere Lieblingsleser:innen sind Mar-
keting- und Vertriebsleiter:innen, Business Developer:innen, Product Ma-
nager:innen und alle, die nach Klarheit und Orientierung im dynamischen
Umfeld von Marketing und Sales suchen. Also im besten Fall du. (&

Unsere Vision

Marketing und Vertrieb stehen mitten im Spannungsfeld von Kiinstlicher In-
telligenz, fortschreitender Digitalisierung, Kundenzentrierung und nachhal-
tiger Wertschépfung.

Mit «Snackable» mochten wir in diesem Kontext neue Perspektiven aufzeigen
und den Marketing- sowie Sales-Horizont durch lebendige Erfahrungsbe-
richte und praxisnahes Wissen erweitern.
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Unsere Methode: «Deep Dive in Short Time»

In einer Welt, in der sich Marketing und Sales mit Hochgeschwindigkeit wei-
terentwickeln, ist maximale Flexibilitat gefragt. Know-how, das gestern noch
Bestand hatte, ist heute obsolet. Die strategische Leitidee des GLASKLAR
Podcasts lautet: «<Deep Dive in Short Time». Ein Satz, der die Power besitzt,
uns von der Strategie direkt in die Umsetzung zu fithren - pragnant das Beste
aus den Gespriachen mit den Expert:innen herauszuarbeiten, Wissen in Form
kurzweiliger «Snacks» zusammenzufassen und mit einem breiteren Publikum
zu teilen.

Strategie und Umsetzung in der Praxis

Die Verkniipfung von Strategie und Umsetzung zihlt generell zu den gréss-
ten Herausforderungen der Marketing- und Salesbranche. Die «Snacks» in
«Snackable» bilden eine Briicke zwischen beiden - als konkrete Lésungen und
praxisnahe Antworten auf wiederkehrende Bediirfnisse:

Wie stellen wir konsequent Kund:innen ins Zentrum? Wie sieht ein funktio-
nierendes Framework aus? Wie erreichen wir unsere Zielgruppe mit relevan-
ten Inhalten?

Die Erkenntnisse aus «Snackable» sollen Leser:innen persoénlich motivieren
und im besten Fall der erste Funke fiir tiefgreifende Verdnderungen sein. In
der Regel beruhen die Podcastinhalte auf Businessmodellen, die sich perma-
nent in der Praxis bewihren.

Trends besser verstehen

«Snackable» tiberrascht mit lebendigen Geschichten und leicht zugénglichen
Insights, die dir helfen, Trends rund um Marketing und Sales aufzugreifen, zu
verstehen und in deine Arbeitsprozesse zu integrieren.

Logisch kuratiert

«Snackable» spiegelt die Vielfalt von Marketing und Sales durch persénliche
Einblicke, Uberzeugungen und Angebote wider. Die Wiedergabe der Podcast-
Episoden in diesem Buch erfolgt nicht wortwortlich, sondern in einer logi-
schen Struktur und inhaltlich komprimiert und kompakter Form.
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In den einzelnen Kapiteln greifen wir auf die Originalgespriache zuriick, in
denen zentrale Themen wie «Framework first», Storytelling, Employee Expe-
rience, Marketing Automation, Kundenwert und viele andere behandelt wer-
den. Jeder Abschnitt bietet eine Mischung aus individuellen Statements, tief-
greifenden Einblicken, konkreten Take-aways und Querverweisen zu anderen
GLASKLAR Podcast-Episoden.

«Snackable» ist in kurzen, modularen Beitrigen aufgebaut, die du auch zwi-
schendurch geniessen kannst: nach dem Frithstiick, unterwegs, in Pausen,
beim Warten auf den nichsten Termin - sei es im Zug, im Flugzeug oder
abends vor dem Schlafengehen.

Raus aus dem Elfenbeinturm

Warum dieses Buch anders ist? Die Beitrdge basieren nicht auf theoretischen
Abhandlungen, sondern - wie bereits beschrieben - auf realen Erfahrungen
und dem Austausch mit ausgewéhlten Expert:innen. Die Gespriche haben
wir analysiert, auf den Punkt gebracht und mit weiteren Beispielen angerei-
chert.

Unser Ziel ist es, Leser:innen einen unmittelbaren Mehrwert zu bieten - sei
es durch Inspiration, strategische Impulse oder konkrete Umsetzungstipps.
Praxisnahes Wissen ist dabei unersetzlich.

Ein zukunftsweisendes KI-Pilotprojekt

Gehen wir kurz auf den Paradigmenwechsel ein, den KI-Tools wie ChatGPT,
Claude, Perplexity und Co. in der Content-Produktion sowie im Alltag von
Redaktionen, Verlagen und Agenturen bewirken. Die Aufregung ist gross und
die Meinungen gehen auseinander: von Ablehnung bis Begeisterung.

Als Podcaster und Autoren konnen wir den Schock, den die plétzliche Ver-
fugbarkeit dieser Tools fiir ein breites Publikum ausgelost hat, gut nachvoll-
ziehen. Doch aus unserer Erfahrung pliadieren wir fiir die Nutzung beider An-
sitze: Original Content kombiniert mit Kiinstlicher Intelligenz. Die Qualitat
des Outputs hingt direkt von der Qualitit des Inputs und von den Verant-
wortlichen ab.
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In diesem Sinne hat sich der Prozess der Content-Erstellung verandert, un-
sere hohen Qualitidtsmassstdbe sind jedoch geblieben. Wir freuen uns, wenn
euch «Snackable» nicht nur als Buch, sondern auch als zukunftsfihiger An-
satz inspiriert.

Ein neuer Blick auf die Zukunft von Marketing und Sales

Der Untertitel von «Snackable» lautet: Highlights aus GLASKLAR - dem Schwei-
zer Marketing- und Sales-Podcast. Doch das Buch ist weit mehr als eine blosse
Zusammenstellung von Gesprachshohepunkten. «Snackable» ist eine Einla-
dung, die Zukunft deiner Branche aktiv mitzugestalten.

Egal, ob ihr erfahrene Brancheninsider:innen seid oder zu den wissenshung-
rigen Neueinsteiger:innen gehort - die «Snacks» in diesem Buch werden neue
Perspektiven eréffnen und euch motivieren, den nachsten Schritt zu gehen.

Tauche ein in die Gespriche, die dir am Herzen liegen, die dich herausfordern
oder die dich triggern. Entdecke, was dich in deinem beruflichen Kontext
weiterbringt. Das Wissen von heute bildet die Basis fiir die Entwicklungen
von morgen.

Lass uns gemeinsam die Welt von Marketing und Vertrieb neu denken -
snackable, praxisnah und auf den Punkt gebracht.

Viel Spass beim Lesen wiinschen euch:
Tobias und Ralph
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Lass uns in Kontakt bleiben!

Danke, dass du Snackable liest. Dieses Buch ist fiir Menschen gemacht, die
Marketing und Sales aktiv mitgestalten und weiterdenken. Wir schitzen den
Austausch mit unserer Community und freuen uns, dich auch tber das Buch
hinaus zu begleiten.

Du hast Lust, die neu gewonnen Inputs gleich anzuwenden?

Nutze die Gelegenheit und buche einen unverbindlichen & kostenlosen
15-miniitigen Beratungstermin mit uns, in dem wir deine Ideen und Strate-
gien challengen.

Mit Tobias Glaser, Marketing- und Sales-Experte

In diesen 15 Minuten bei einem virtuellen Kaffee:
= kldren wir die Ausgangslage deiner Marktbearbeitung
= diskutieren wir mogliche strategische Optionen

= denken wir die operative Umsetzung deines Masterplans an

Buchungslink:

Mit Ralph Miiller, Creative- und Content-Director

via E-Mail einen 15-miniitigen Kennenlern-Call verabreden und:

= einen ersten Ausblick erhalten, wie Content unternehmerisches Wachs-
tum fordert

= die Hintergriinde einer Content-Strategie veranschaulichen

= gemeinsam die ersten Schritte festlegen, wie eine individuelle Vorge-
hensweise aussehen kénnte

Sende mir gerne eine E-Mail: rm@re-kreation.org
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Wir freuen uns auf den Austausch!

Vernetze dich unterdessen auch gerne mit uns auf LinkedIn:

Tobias LinkedIn-Profil: Ralph LinkedIn-Profil:

® O30
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Wunderwaffe Story:
Die Kraft des
Geschichtenerzahlens

mit Ralph Miiller aus der Podcast-Folge

«Geschichten helfen, sich Dinge vorzustellen, an die
man bisher nicht gedacht hat und um Neues auszu-
probieren. Sie sind ein perfektes Marketinginstru-
ment.»

Alle reden von Storytelling - aber was genau macht eine gute Story aus? Wel-
chen Regeln folgt sie und wie wirkt eine Geschichte auf die Zuhorer? Hier
erfahrst du mehr tber die Hintergriinde des Storytellings, Urgeschischten,
kreative Experimente und warum das Geschichtenerzihlen zu den Schliissel-
funktionen des Marketings zahlt.

16



Wunderwaffe Story: Die Kraft des Geschichtenerzéhlens

Ausgewahlte Gespriachspassagen

Tobias:
Was ist Storytelling im unternehmerischen Kontext oder in Marketing und
Verkauf?

Ralph:

Geschichten sind Handlungsstringe, die Personen, Zahlen, Fakten und Bot-
schaften in einem logischen Ablauf verbinden. Wir erzdhlen sie weiter und
erinnern uns gerne an sie. Geschichten helfen, Komplexitit darzustellen und
Verbindungen zu stiften.

Tobias:
Wie hdngen Storys und Lebensgeschichten zusammen?

Ralph:

Die eigene Lebensgeschichte ist eine Erzahlung, die stindig weitergeschrie-
ben wird. Jeder Mensch kennt seine eigene Geschichte am besten und kann
daraus Inspiration fiir neue Erzédhlungen schopfen.

Tobias:
Du sagst manchmal, Geschichten seien eine Art Flugsimulator fiir die Zu-
kunft. Was meinst du damit?

Ralph:

Geschichten helfen, sich Dinge vorzustellen, an die man bisher nicht gedacht
hat. Sie erlauben dir, Neues auszuprobieren oder andere Perspektiven ein-
zunehmen. So spielen sie eine wichtige Rolle in Verdnderungsprozessen. Sie
sind dein Begleiter auf dem Weg zu einem definierten Ziel.

Tobias:
Wie konnen Geschichten im Verkauf eingesetzt werden?

Ralph:

Gute Verkdufer erzihlen Geschichten mit klarer Dramaturgie, die auf den
Fragen und Bediirfnissen der Kunden aufbauen. Geschichten lassen sich mit
jedem Gesprich verfeinern, weiterentwickeln und durch Feedback optimie-
ren.
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Tobias:
Storys haben einen kollektiven Effekt, oder?

Ralph:

Ja, das ist messbar. Experimente zeigen, dass sich beim Erzdhlen von Ge-
schichten die Gehirnaktivititen von Zuho6rern synchronisieren. Ein Experi-
ment mit Metronomen veranschaulicht diesen Effekt. Stehen unterschiedlich
getaktete Metronome auf einer gemeinsamen beweglichen Fliche, nihern
sich die Takte einander an, bis sie schliesslich synchron schwingen. Ge-
schichten funktionieren genauso. Sie fordern die Zusammengehdrigkeit einer
Gruppe und schaffen Nihe.

Tobias:
Was ist die innere Kraft einer Geschichte?

Ralph:

Die innere Kraft liegt in der Identifikation mit handelnden Personen und der
Fihigkeit zur Abstraktion. Geschichten erméglichen es, aus der Gegenwart
auszubrechen und sich eine neue Zukunft vorzustellen. Sie erdffnen Perspek-
tiven und schaffen Orientierung.

Tobias:
Was ist ein Narrativ und warum sollte jedes Unternehmen seine Ursprungs-
geschichte kennen?

Ralph:

Ein Narrativ ist der kulturelle Rahmen, innerhalb dessen Geschichten erzahlt
werden. Das Narrativ kann gesellschaftliche Werte oder Unternehmens-
grundlagen beinhalten. Es ist die Basis fir Selbstverstindnis, Identitit und
sollte als Grundlage von Kommunikation dienen. Die besten Narrative entste-
hen aus authentischen Erfahrungen, die mit den Zielen und der Vision deines
Unternehmens tibereinstimmen.

Tobias:
Was sind diese sieben Ursprungsgeschichten und warum sind sie relevant?

Ralph:
Die sieben Ursprungsgeschichten sind:

18



Wunderwaffe Story: Die Kraft des Geschichtenerzéhlens

Das Monster liberwinden
Der Aufstieg

Eine Mission erfiillen
Reise und Riickkehr

Die Komdodie

Die Tragodie

Die Wiedergeburt

No Uk W

Diese Geschichten funktionieren, weil sie archetypisch sind und Menschen
emotional ansprechen.

Tobias:
Warum setzen viele Unternehmen die Wunderwaffen-Story nicht ein?

Ralph:

Oft fehlt der Blick fiir die eigene Geschichte, sie zu erkennen und zu erzihlen,
weil sie zu selbstverstandlich erscheint. Es braucht Reflexion und externe Un-
terstiitzung, um Geschichten als Basis fiir Marketing, Verkauf und Manage-
ment zu nutzen.

Tobias:
Welche praktische Anwendung zeigen Geschichten im Marketing?

Ralph:

Ein Beispiel ist das Experiment «Significant Objects». Giinstige Flohmarkar-
tikel wurden mit Geschichten versehen und anschliessend auf eBay verkauft.
Der erzielte Mehrwert durch die Geschichten war enorm - ein klares Zeichen
fir die Kraft des Storytellings.

Zusammenfassend kann man sagen, Geschichten schaffen Nihe, fordern die
Identifikation mit der Marke intern und extern, dienen der Wertevermittlung
in Unternehmen, machen die Kultur erlebbar sowie Teamgeist, Innovation
oder Verantwortung greifbar. Geschichten tiber erfolgreiche Projekte schaf-
fen emotionale Ankerpunkte. In Zeiten von Purpose-driven Marketing sind
Storys eine unverzichtbare Basis der Kommunikation.
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Take-aways

1. Erzadhle deine Unternehmensgeschichte authentisch, um Ver-
trauen und Identifikation zu schaffen.

2. Integriere Geschichten in den Verkaufsprozess, die klar struktu-
riert und flexibel anpassbar sind.

3. Nutze Ursprungsgeschichten, um Botschaften emotional und
einpragsam zu vermitteln.

Ralphs Short Story

= Krabbelte als Kind unbemerkt durch ein Maisfeld. Wurde wiedergefun-

den.
= Wechselte aus der eigenen Kunstausstellung in die Kommunikations-

welt.
= Glaubt an die Starke ausgewdhlter Inhalte fiir Marketing und Sales.

Ralph Miiller
Inhaber re-kreation
re-kreation.org

Zum gesamten
Podcast mit Ralph
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