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Summary
In 60 Sekunden

Rosati argumentiert, dass modernes Marketing in den Details gewonnen wird: Positionierung,
Preise, Funnels und Nachfassen. Er zeigt, wie Marken Aufmerksamkeit verdienen, statt sie zu
kaufen. Das Buch führt von der Strategie zur Umsetzung und endet beim Messen. Seine
Kernaussage: Klarheit schlägt Cleverness – jedes Mal.

Warum es sich lohnt

Wenn du ein Unternehmen führst, Produkte launchest oder eine Marke managst, gibt dir dieses
Buch eine funktionierende Checkliste statt Theorie. Es passt für Gründer, Freelancer und
Junior-Marketer, die schnell Struktur brauchen. Lass es liegen, wenn du akademische Tiefe oder
Case-Study-Drama willst; das ist ein Feldhandbuch, keine Vorlesung.

Die Kernideen

Positionierung ist die Stellenbeschreibung des Produkts

Rosati beginnt mit einem Gründer, der ein großartiges Produkt hat und keine Verkäufe. Der Pitch
ist eine Liste von Features. Niemand beißt an. Er stellt eine Frage: Was ersetzt das im Leben des
Kunden? Der Gründer schreibt den Pitch um diese Antwort herum neu. Gleiches Produkt, neuer
Rahmen. Anfragen verdoppeln sich innerhalb eines Monats.

Kunden kaufen keine Features; sie kaufen eine bessere Version von etwas, das sie bereits tun.
Positionierung ist der Akt, diese Ersetzung klar zu benennen. Wenn du definierst, was du ersetzt,
fallen Preise, Kanäle und Texte an ihren Platz. Vage Positionierung zwingt jede spätere
Entscheidung dazu, eine Vermutung zu sein.

Probier es aus: Schreibe einen Satz: 'Wir ersetzen ___ für Menschen, die ___.' Teste ihn diese
Woche bei fünf Kunden.

Preis ist eine Botschaft, keine Zahl

Eine Beraterin erhöht ihren Satz um 40 % und verliert zwei Kunden. Sie gerät in Panik. Rosati
führt sie durch die Rechnung: Die verbleibenden Kunden sehen sie nun als Expertin,
Empfehlungen steigen, und sie arbeitet weniger Stunden für mehr Geld. Die zwei verlorenen
Kunden waren ohnehin die schwersten zu betreuen.
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Der Preis signalisiert Qualität, bevor jemand ein Wort deines Textes liest. Billige Preise ziehen
Schnäppchenjäger an und schrecken die Käufer ab, die Expertise vertrauen. Preise zu erhöhen
filtert deinen Markt genauso, wie es deinen Umsatz wachsen lässt. Die Angst, Kunden zu
verlieren, ist meist größer als der tatsächliche Verlust.

Probier es aus: Erhöhe diese Woche den Preis deines Kernangebots um 15 % und verfolge, wie
viele Interessenten ihn überhaupt erwähnen.

Funnels scheitern an den Nähten, nicht in der Mitte

Eine E-Commerce-Marke gibt viel für Werbung aus und sieht starken Traffic, aber schwache
Verkäufe. Rosati prüft den Funnel und findet das Leck: Die Kassenseite lädt auf dem Handy in
neun Sekunden. Die Ladezeit zu beheben hebt die Konversionen mehr als jedes neue
Werbemittel es könnte.

Marketer besessen vom oberen Ende des Funnels, weil er sichtbar und Spaß macht. Das echte
Geld versteckt sich in den Übergaben: Klick zu Seite, Seite zu Warenkorb, Warenkorb zu Kauf.
Jede Naht verliert stillschweigend Menschen. Eine langsame Seite zu reparieren übertrifft oft
einen Monat neuer Kampagnen.

Probier es aus: Miss deine eigene Kassen- oder Anmeldeseite mit einer Stoppuhr auf dem Handy.
Wenn sie über drei Sekunden braucht, behebe das zuerst.

E-Mail ist der einzige Kanal, den du besitzt

Eine Creatorin mit 200.000 Followern verliert über Nacht den Zugang zu ihrem Konto. Der
Umsatz fällt auf nahezu null. Rosati stellt dem eine Kollegin gegenüber, die 8.000
E-Mail-Abonnenten hat und durch die Krise hindurch weiterverkauft. Die kleinere, direkt
besessene Liste übertrifft das größere gemietete Publikum.

Soziale Plattformen sind geliehenes Land; die Regeln ändern sich und deine Reichweite kann
verschwinden. Eine E-Mail-Liste ist ein Vermögenswert, den du kontrollierst, tragbar über jedes
Werkzeug und jeden Trend. Sie aufzubauen fühlt sich langsamer an, aber sie verzinst sich. Die
Größe deines Publikums zählt weniger als wer die Schlüssel hält.

Probier es aus: Füge dieser Woche eine klare E-Mail-Anmeldung zu deiner leistungsstärksten
Seite hinzu, mit einem Grund beizutreten, der über 'Abonnieren' hinausgeht.

Bindung schlägt Akquise-Mathematik

Ein Abo-Service schüttet Budget in neue Anmeldungen, während er still bestehende verliert.
Rosati rechnet nach: 5 % mehr Kunden zu halten würde die gesamte Akquisekampagne
übersteigen. Das Team verlagert den Fokus auf Onboarding und Kündigungsabläufe. Das
Wachstum stabilisiert sich ohne einen weiteren Werbedollar.

Akquise bekommt den Applaus; Bindung zahlt die Rechnungen. Ein leckender Eimer lässt jeden
Marketingdollar härter arbeiten, nur um an Ort und Stelle zu stehen. Kleine Verbesserungen bei
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der Kundenbindung verzinsen sich schneller als große Erfolge bei der Neukundengewinnung.
Schau auf die Abwanderung, bevor du auf die Reichweite schaust.

Probier es aus: Berechne, wie viele Kunden du letzten Monat verloren hast. Notiere den
Hauptgrund, den sie für das Gehen angegeben haben.

Miss, was entscheidet, nicht was schmeichelt

Ein Team feiert 10.000 neue Follower in einem Quartal. Rosati fragt, wie viele davon Kunden
geworden sind. Stille. Er hilft ihnen, ihr Dashboard um Anmeldungen, Käufe und Antworten statt
Reichweite neu aufzubauen. Die Follower-Zahl wächst weiter, aber jetzt muss sie sich
rechtfertigen.

Eitelkeitsmetriken fühlen sich wie Fortschritt an, weil sie immer steigen. Nützliche Metriken
beantworten eine Entscheidung, der du tatsächlich gegenüberstehst: mehr ausgeben, die
Kampagne killen, das Angebot ändern. Wenn eine Zahl deinen nächsten Zug nicht ändern kann,
ist sie Dekoration. Baue Berichte um Entscheidungen, nicht um Applaus.

Probier es aus: Wähle eine Metrik, die du wöchentlich berichtest, und frage: Welche
Entscheidung ändert das? Wenn die Antwort keine ist, streiche sie.

Klein starten, schnell lernen

Ein Softwareteam plant einen sechsmonatigen Launch mit einer großen Veranstaltung. Rosati
drängt es, das Angebot zuerst an 20 Nutzern zu testen. Der Test deckt einen Preiseinwand auf,
den sie nie bedacht hatten. Sie passen vor dem Launch an und wandeln am ersten Tag doppelt
so gut.

Große Launches setzen alles darauf, beim ersten Mal richtig zu liegen. Kleine Tests kaufen
günstige Informationen, bevor die Einsätze steigen. Das Ziel eines frühen Launchs ist nicht
Umsatz; es sind Einwände, aufgedeckt, solange sie noch behebbar sind. Behandle jeden Launch
als Entwurf, nicht als Debüt.

Probier es aus: Präsentiere dein nächstes Angebot diese Woche fünf echten Interessenten, bevor
du irgendetwas drumherum baust.

Kritik

Das Buch stützt sich auf zusammengesetzte Anekdoten statt namentlich genannter Fallstudien,
daher wirken manche Geschichten illustrativ statt bewiesen. Erfahrene Marketer werden die
Frameworks wiedererkennen – Positionierung, Funnels und Retention sind gut ausgetretene
Pfade. Das Kapitel zur Messung bleibt oberflächlich; Leser, die konkrete Dashboard-Aufbauten
oder statistische Strenge wollen, brauchen Ergänzungen. Es ist ein starker Einstieg, kein tiefes
Nachschlagewerk.

In einem Satz
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Marketing gewinnt durch Klarheit, eigene Zielgruppen und das Zunähen der Nähte – miss, was
entscheidet, nicht was schmeichelt.

Für wen sich das Buch eignet

Gründer, Freelancer und Marketer am Anfang ihrer Karriere, die ein praktisches Betriebssystem
für Positionierung, Preise, Funnels und Messung brauchen. Lass es liegen, wenn du akademische
Theorie oder tiefe Fallstudienanalyse willst.


