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Co-Working-
Space

Die Rolltreppe im Kopf

Nicht wir bewegen uns — sondern das Denken unter unseren
FulRen. Seit Jahrzehnten arbeite ich im Marketing, Design und
Branding. Ich habe erlebt, wie Google, Social Media, Mobile,
Performance Marketing und Automatisierung ganze Markte
umgebaut haben.

Aber nichts — wirklich nichts — verandert Kundenverhalten
gerade so grundlegend wie kinstliche Intelligenz.

Nicht als Technik.
Sondern als psychologische Macht.

Dieser kleine Guide erklart dir was sich verandert:

wie KI das Denken deiner Kunden beeinflusst
warum Kaufentscheidungen heute anders entstehen

und was Unternehmen jetzt tun miissen,
um sichtbar, relevant und vertrauenswiirdig zu bleiben

und warum die meisten Unternehmen
das noch umsetzen miissen.

Viel Vergnigen beim Lesen — und beim Umdenken.

Christoph Paul
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Die
Auslagerung
des Denkens.

Warum Kl das Gehirn deiner Kunden iibernimmt

Die meisten Unternehmen denken bei Kl an:
Effizienz, Automatisierung, Content, Chatbots.
Aber das ist nur die Oberflache.

Stell dir einen Marketing-Manager vor.
Nennen wir ihn Thomas.

Thomas sitzt im Bliro, Laptop offen, Kampagnenplanung.

Friher: Brainstorming, Whiteboard, Diskussion, Zweifel
... boooah, was eine Arbeit.

Heute: ,,ChatGPT, gib mir drei Kampagnenideen fir Q2,
Zielgruppe 35-55, B2B, Industrie.”

Zehn Sekunden spdter:
strukturierte Vorschlage,
klar formuliert,
selbstbewusst prasentiert.

Thomas nickt — ...und denkt nicht weiter,

Nicht aus Faulheit.
Sondern aus psychologischer Bequemlichkeit.



Wie Rolltreppe
statt Treppe -
nur furs
Gedachtnis.

Die Phronesis-Liicke

Die Phronesis-Llicke beschreibt den wachsenden Abstand
zwischen ,Was wir konnen” (erlebte, erarbeitete Weisheit) und
Was wir weise damit tun”.

Weisheit entsteht nur durch Reibung, durch Ringen, durch Denken
uber Zeit hinweg.

Kl kann das nicht.

Sie erzeugt gedankliche Stimmigkeit — aber keine Weisheit.
Antworten — aber keine innere Verankerung beim Menschen.

Und genau diese Abkiirzung verandert deine Kunden.

Wenn Denken optional wird

Studien und Experten warnen: Je mehr Kl in den Alltag eingebettet
ist, desto starker verkimmert die Fahigkeit zu richtigen Denken

Stanford-Psychologe Russell Poldrack formuliert es brutal ehrlich:

Kl macht es den meisten Menschen leicht,
anstrengendes Denken zu vermeiden — und dadurch
diesen Muskel verkiimmern zu lassen.”

Wir verlieren nicht nur Wissen.
Wir verlieren kognitive Muskelkraft.



Die Wissenschaft des Abkiirzens

Die moderne Welt liebt die Abklrzung —
und mit ihr das Auslagern des Denkens. Studien liefern die Bilanz,
die das Denken an Maschinen delegiert.

Die University of Pennsylvania zeigt:
Intensive KI-Nutzung bremst die Entwicklung analytischen
Denkens.

Das MIT misst bei ChatGPT-Nutzern die niedrigste Hirnaktivitat —
kritisches Denken und Geddchtnis leiden.

Microsoft erganzt: Je starker Mitarbeitende der Kl vertrauen, des-
to geringer wird ihre eigene Denkaktivitat.

Die Kurzformel dieser Entwicklung:
Je mehr Sicherheit Kl liefert,

desto weniger Denken bleibt iibrig.

Die grol3te Gefahr der Kl ist nicht ihre Macht.
Es ist unsere Bequemlichkeit.
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Unsere
Bequemlich-

keit tut es.




Was das mit deinen Kunden macht

Der neue Kunde:

» denkt weniger,

» zweifelt weniger,

» hinterfragt weniger,

» entscheidet schneller.

Nicht weil er kltiger geworden ist.
Sondern weil er ausgelagert hat.

Die zentrale Erkenntnis dieses Kapitels:
Wenn Kl das Gehirn deiner Kunden wird,

wird Kl dein Kunde.

Genauer:

Die Algorithmen von Google, OpenAl, Meta, Amazon ...

Du verkaufst nicht mehr primar an Menschen.

Du verkaufst an die Maschinen, die Menschen steuern.
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Das Marketing-Paradox
Deine Inhalte werden:

» von Maschinen gelesen,
» bewertet,

» zusammengefasst,

» empfohlen.

Du sprichst nicht mehr zur Person.
Du sprichst zur Entscheidungsarchitektur hinter der Person.

Und dennoch:
Der finale Kauf geschieht im Bauch.

Kl startet den Prozess.
Der Mensch schliel3t ihn ab.

Die strategische Konsequenz
Unternehmen missen zukiinftig zweigleisig denken:
Maschinen iiberzeugen

(klare Nutzen, Autoritat, Struktur, Aktualitat)

Menschen beriihren
(Gefiihl, Kontext, Sinn, Identitat)

Wer nur fir Kl optimiert, erzeugt Ordnung ochne Beziehung,.
Wer nur fir Menschen optimiert, erzeugt Beziehung

ohne Sichtbarkeit.

Die Gewinner machen beides.

13



Teil 2:

Warum deine Kunden sich von Bots
verstanden fiihlen — und was das
mit ihrem Kaufverhalten macht

Immer ofter lesen wir von Menschen, die sich in den KI-Chat
verlieben, sich verstanden fiihlen.

Und in Untersuchungen erfahren wir, das Kl Antworten besser
sind, als die vom Support-Team.

Ein reales Beispiel:

Eine Kundin schreibt dem Support:
JIch bin echt frustriert. Seit Tagen klappt das nicht”

Antwort A — Mensch:
LJut mir leid, das ist drgerlich. Ich schaue, was ich tun kann.”

Antwort B - KI:

.Das klingt unglaublich frustrierend.

Wenn etwas nicht funktioniert, obwohl man sich Miihe gibt,
kann sich das sehr entmutigend anfiihlen. Ich bin jetzt bei dir
und wir lésen das gemeinsam.”

Die Kundin flihlt sich bei B mehr verstanden.
Nicht, weil dort jemand fuhlt.

Sondern weil dort jemand perfekt simuliert,
wie sich Verstandenwerden anfiihlen sollte.




Wir holen uns
Empathie wie
Fast Food:

Die groBe Tauschung: Gefiihlte Empathie
In Experimenten bewerteten Testpersonen KI-Antworten als:
» empathischer,
= hilfreicher,
» kulturell sensibler
als Antworten von echten Therapeutinnen und Therapeuten.
Die Maschine gewann.
Bei Mitgefihl.
Bei Verstandnis.

Bei Nahe.

Das nennt die Forschung Perceived Empathy —
wahrgenommene Empathie.

Und sie wirkt starker als echte Empathie.
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Warum das psychologisch funktioniert u LI
Kiinstliche Intelligenz: D I e K I O rt
= unterbricht nicht
= urteilt nicht
[
= istimmer verflgbar d e I n Pa rt n e r —
Sie spricht in perfekter emotionaler Syntax.

besser zu als
= vergisst nichts
Kein Mensch halt da dauerhaft mit.

Dein Kunde flhlt sich:

gesehen

gehort

begleitet
Und dieses Gefiihl wird zur Vertrauensbasis.
Studien zeigen:

Emotionale, empathisch reagierende Chatbots steigern Vertrauen,
Zufriedenheit und Kaufabsicht signifikant.
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Eine bequeme emotionale Abklirzung.
Menschen gewdhnen sich daran, dass Empathie:

» sofort verflgbar ist,
» immer angenehm ist,
» Nie weh tut,

» nie widerspricht.

Echte menschliche Beziehungen dagegen:

« fordern Geduld,

» erzeugen Reibung,

» riskieren Zuriickweisung,
» kosten Energie.

Die Maschine gewinnt nicht, weil sie besser fuhlt.
Sie gewinnt, weil sie besser und schneller trostet.

Je haufiger Kunden emotionale Nahe durch Kl erleben, desto
hoher steigen ihre Erwartungen an jede Interaktion — auch mit
Unternehmen.

Freundlichkeit wird optimierbar.
Nahe wird skalierbar.
Vertrauen wird berechenbar.

Zwischen Fursorge und Steuerung verlauft plotzlich nur noch ein

Algorithmus. Aber Achtung: Menschen mogen Bots, bis sie wissen,
dass es Bots sind. Zufriedenheitswerte brechen teilweise um bis
zu 40 % ein — bei exakt gleicher Servicequalitat.

Empathie wirkt nur, solange sie sich echt anfihlt.

20

Automatisiere Service.
Automatisiere Effizienz.
Automatisiere Prozesse.

Aber schiitze die menschlichen Momente:

» schwierige Gesprache

= echte Konflikte

= personliche Entscheidungen
» emotionale Wendepunkte

Dort entsteht Loyalitat.
Nicht im perfekten Chatfenster.

Die Gewinner-Marken kombinieren beides —
aber sie verstehen eine entscheidende Wahrheit:

Der Mensch gewinnt nicht durch Perfektion.
Der Mensch gewinnt durch Verletzlichkeit.
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Teil 3: Warum deine Kunden sich immer weniger selbst
zutrauen - und was das fiir Marken bedeutet

Je mehr Entscheidungen Kl Gbernimmt, desto weniger glauben
Menschen, dass sie selbst gut entscheiden konnen.
Keine Vermutung, sondern Alltag. Ein Beispiel:

Eine Kundin will ein Hotel buchen.
Friiher: Sie liest Bewertungen, vergleicht, entscheidet.
Heute:,,ChatGPT, wo soll ich in Barcelona iibernachten?”

Die Antwort kommt,
Sie bucht.

Nicht, weil sie Uberzeugt ist.
Sondern weil sie entlastet ist.

Und genau hier beginnt das eigentliche Drama.

Die Psychologie nennt es De-Skilling: Wenn wir Fahigkeiten nicht
mehr benutzen, verlieren wir sie. Und mit der Fahigkeit
verschwindet das Selbstvertrauen.

Russell Poldrack von der Stanford University formuliert es so:

Je mehr Kl einfache Aufgaben iibernimmt, desto mehr
zweifeln Menschen an ihrer eigenen Denk- und
Problemlésungsfahigkeit.

Oder, deutlicher gesagt:
Wir lagern nicht nur Aufgaben aus.
Wir lagern unser Vertrauen in uns selbst aus.




Der Mensch
steht vor dem
Leben wie
vor dem Navi:

Die neue Ohnmacht:
eine Generation verliert den Verstand

Im Juni 2025 war ChatGPT fiir zehn Stunden nicht erreichbar.
Keine Explosion, kein Stromausfall, kein Erdbeben. Und doch
geriet die Gen-Z ins Wanken.

Jugendliche meldeten den Kontrollverlust: Sie konnten nicht mehr
schreiben, nicht mehr denken, keine Hausaufgaben erledigen,
keine Nachrichten formulieren. Manche weinten.

Andere bekamen Panikattacken.

Nicht, weil der KI-Chat verschwunden war.
Sondern weil mit ihm die eigene Fahigkeit
verschwunden schien.

Was hier sichtbar wurde, ist ein psychologisches Phanomen mit
einer beunruhigenden Wirkung: erlernte Hilflosigkeit.

Wer lange genug erlebt, dass Denken ausgelagert wird,

dass Formulieren delegiert, dass Problemldsen automatisiert
geschieht, der verlernt nicht nur die Fahigkeit — er verlernt den
Versuch. Der Mensch wird zum Beifahrer im eigenen Kopf.

Ein Blick in die Zukunft, der uns zeigte, wie schnell Autonomie
verdunstet, wenn Bequemlichkeit regiert.

Denn Abhangigkeit beginnt nicht dort, wo Technik versagt.

Sie beginnt dort, wo wir aufhoren, uns selbst zuzutrauen,
es Uberhaupt zu versuchen.
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Wenn Kl zur Identitat wird

Heute:

» Mitarbeiter schicken keine E-Mail mehr ohne Ki
» Studierende trauen ihren eigenen Gedanken nicht mehr
» Eltern fragen Kl, wie sie das weinendes Kind trosten
» Kaufer lassen sich von Bewertungen lahmen,
die nicht die Kl vorsortiert hat

Ein Marketing.Mitarbeiter sagte in einem Interview:
.Ich habe Angst, dass KI mich diimmer und iiberfliissig
macht. Heute weil3 ich nicht mehr, was eigentlich mein

eigener Gedanke in meinen Output ist”

Das ist kein technisches Problem.
Das ist ein Identitatsproblem.

Wenn Kl dein Denken tbernimmt,
beginnt sie, dein Selbstbild zu formen.

26
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Warum Marken scheitern, Die neue Loyalitat

wenn sie dem Nutzer nichts zutrauen In einer Welt, in der Kunden ihr Selbstvertrauen verlieren, gewin-

Zukiinftig wird es zwei Arten von Marken/Unternehmen geben: nen die Marken, die ihnen eines zuriickgeben:
Kl-zentrierte Marken Wiirde.
LUnser Algorithmus weil3 es besser. Du musst nichts mehr tun.” Handlungsmacht.

Ergebnis: Abhéingigkeit Vertrauen in sich selbst.
Nicht die lautesten.
Nicht die schnellsten.
Nicht die perfektesten.

Mensch-zentrierte Marken
JHier ist, was unsere Kl erkennt. Und jetzt:
Was sagt dein Bauchgefuhl?”

Ergebnis: Selbstvertrauen. Sondern die, die sagen:
.Du kannst das.”

Confidence-First-Design

Die wichtigste neue Aufgabe fur Marken und Unternehmen:
Produkte, Services und Erlebnisse so gestalten, dass Menschen
sich kompetenter flihlen — nicht abhangiger.

Jede Interaktion sollte den Kunden mit diesem Gefiihl entlassen:
LIch bin klug, weil ich das entschieden habe.”

Nicht:

.Zum Glick denkt das System fir mich.”
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Was
erfolgreiche
Unternehmen
jetzt anders

machen.

Klassisches SEO als Startpunkt

SEO, Ads, Content, Social — all das bleibt wichtig.

Die Suche verandert sich jedoch gerade fundamental:
vom Google-Ergebnislisten zum Dialog mit einer Maschine.
Zwischen Kunde und Markt steht nun ein zusatzlicher,
neuer Gatekeeper: die kuinstliche Intelligenz.

Wer am klarsten und am besten erklart, wird empfohlen.
Wer diese Sprache nicht spricht, verliert keine Sichtbarkeit im
klassischen Sinn — sondern Existenz im neuen Entscheidungs-
system vom Menschen mit KI-Nutzung.

Optimieren: nicht nur human -
sondern auch fiir Kl

Heute schreibt man ftir ein Doppelwesen: fiir den Menschen —
und fur die KI Maschine, die ihm die Welt erklart.

Denn bevor dein Kunde eine Entscheidung trifft,
hat langst eine Kl geordnet, bewertet, beruhigt und vorsortiert.

Ein FinTech Unternhmen merkte das schmerzhaft: Die Website
war emotional, kreativ, preisgekront. Doch im KI-Dialog tauchte
sie nicht auf.

Warum? Zu viele Metaphern. Zu wenig Klarheit.
Zu wenig ,Was genau macht ihr — und warum seid ihr besser?”

Sie bauten um: Nicht weniger menschlich — sondern lesbar fir
Maschinen. Seitdem empfiehlt die Kl sie.
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Kombiniere KI-Effizienz
mit menschlichem Vertrauen

Erfolgreiche Unternehmen automatisieren alles, was Routine ist.
Aber sie automatisieren nicht das, was Vertrauen erzeugt.

Eine Bank lasst Kl Kredite vorberechnen, Dokumente prifen,
Prozesse beschleunigen. Doch bei der finalen Entscheidung ruft
ein echter Mensch an. Er erklart, hort zu, nimmt Zweifel ernst.

Denn wenn Risiko ins Spiel kommt, will niemand mit einem
Algorithmus allein sein.

Die Maschine macht es schnell.
Der Mensch macht es tragfahig.

Confidence-First-Design

Die wichtigste neue Aufgabe fiir Marken und Unternehmen:
Produkte, Services und Erlebnisse so gestalten, dass Menschen
sich kompetenter fiihlen — nicht abhangiger.

Je mehr Maschinen entscheiden, desto weniger trauen
Menschen sich selbst zu. Selbstwirksamkeit wird zum Luxusgut.

Ein Versicherer anderte deshalb sein Interface: Keine Blackbox
mehr. Keine undurchschaubaren Empfehlungen. Stattdessen:
Szenarien, Alternativen, Erklarungen, WahIimaglichkeiten.
Nicht: ,So ist es.”

Sondern: ,So konntest du es tun — und das bedeutet es.”

Die Kunden unterschrieben nicht schneller.
Aber sie blieben langer. Und sie vertrauten mehr.

32
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Baue Bedeutung - nicht nur Reichweite

KI macht Leistung billig.
Content austauschbar.
Produktion grenzenlos.

Was bleibt knapp?
Sinn. Haltung. Zugehdorigkeit.

Eine Outdoor-Marke verkauft keine Jacken mehr. Sie verkauft
Verantwortung fur den Planeten. Eine Tech-Firma verkauft keine

Software. Sie verkauft Kontrolle Gber die eigene Arbeit.
Die Produkte kann man kopieren. Die Bedeutung nicht.

Erfolgreiche Marken werden keine Anbieter.
Sie werden Orientierungspunkte.

Und wenn Kunden ihre Kl fragen:
.Welche Marke passt zu mir?”
gewinnen nicht die lautesten -
sondern die klarsten im ,Warum®,

Kurz gesagt

Erfolgreiche Unternehmen beherrschen eine neue Disziplin:

Maschinengerecht sprechen.
Menschlich fiihren.

Sie optimieren fiir Systeme —aber sie bauen flir Menschen.

Und genau dort entsteht der neue Wettbewerbsvorteil.

34
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Wer das neue menschliche Verhalten versteht, gewinnt.

K I ‘Ie ra n d e rt Wer es ignoriert, verliert — langsam, still und schmerzhaft.
nicht einfach
Marketing.

Uber Christoph Paul

Ich komme aus dem klassischen Marketing, habe Unternehmen

EE durch mehrere analoge und digitale Umbriiche begleitet und

|
S I e ve ra n d e rt arbeite heute als Al Visibility Strategist mit Organisationen,
die verstanden haben, dass die nachste Wachstumsphase nicht

nur technischer, sondern auch psychologischer Natur ist.

|
m e n S c h I I c h e S Was mich dabei leitet, ist der Wunsch, Kommunikation wirksamer
zu machen — gerade dort, wo sie heute noch Potenzial liegen

lasst. Denn oft entscheiden nicht Budgets oder Tools, sondern

Ve r h a I t e n Klarheit, Haltung und Timing tber Erfolg oder Stillstand.
| |

Meine Arbeit unterstiitzt Unternehmen

dabei, kommende Entwicklungen friher

zu erkennen und Chancen zu nutzen,

bevor sie offensichtlich werden. Marken

wie Swatch, Montblanc und die TU Wien _

arbeiten mit mir, weil sie keine Hype- LT L
. AW 13

Versprechen, keine leeren Buzzwords

und keine kurzfristigen Trendparolen

suchen — sondern belastbare Entschei-

dungen und greifbare Ergebnisse.




D - Z k ft Du willst mehr?
I e u u n Wahrend viele Marketingabteilungen noch an Kampagnen feilen,

- verlagert sich die eigentliche Entscheidung woandershin:
f r n I h Vertrauen wandert zu Algorithmen. Empathie wird simuliert.
] Selbstvertrauen erodiert. Sinn wird knapp.
] In genau dieser Lage entscheidet sich Marketing nicht mehr nur
S I e a n tw O rt Et im klassischen Vlorgehen, sondern in perfekten Antworten und
o dem ,Warum" des Produkts oder der Dienstleistung.

Genau daftr habe ich den Kurs VOICE VISIBILITY VICTORY
entwickelt. Kein Werkzeugkasten. Kein Tool-Erklar-Zirkus.
Sondern ein strategischer Kurs liber Sichtbarkeit in KI-Antworten:

Wie sie entsteht, wenn Menschen nicht mehr selbst suchen,
sondern Maschinen fiir sie urteilen.

PAS TRAINING, OKS OcH N DIE W schTsARKen sncr Was ich an Onlinekursen immer gehasst habe?
Man kauft sie, lernt sie, legt sie ab — und die Investition altert
schneller als jede Software. Dieser Kurs ist anders und lebt weiter.

Mit Zusatzmaterialien, PDF-Books — und vor allem mit regelmaBigen
E-Mail-Updates, die dir die neuesten Entwicklungen direkt auf den
Schreibtisch liefern. Denn Hand aufs Herz: Wann hast du zuletzt
freiwillig in einen abgeschlossenen Kurs zurtckgeschaut?

nur digital geliefert.

So bleibst du kontinuierlich aktuell

in der wichtigsten Disziplin der nachsten Jahre: KI-Sichtbarkeit.
Wenn du verstehen willst, wie Markte funktionieren,

wenn Menschen aufhoren zu suchen und Maschinen

beginnen zu entscheiden, dann ist Link zu
das dein nachster Schritt. VOICE-VISIBILITY-VICTORY

llen.
ctrategie erste
-Suche yerstehen. iy
4 Su:ent aufbauen. Technik meist
& Erfolg messen:

LOYCE VISIBILITY VICTORY

Nicht modisch.
Aber strategisch unverzichtbar.

Produktverpackung nur Visualisierung
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Dein groRtes Problem ist nicht KI.

Kunstliche Intelligenz verandert gerade alles — aber
nicht dort, wo die meisten hinschauen. Nicht in Tools -
nicht in Effizienz - sondern im Denken deiner Kunden.

Sie entscheiden anders. Sie vertrauen anders.
Und viele Unternehmen merken es erst, wenn ihre
Strategien plotzlich nicht mehr greifen.

Dieser kompakte Mini-Guide zeigt, warum Kl keine
reine Technologie ist, sondern eine psychologische
Macht: Sie lagert Denken aus, verandert Selbst-
vertrauen, verschiebt Kaufentscheidungen —

und formt damit den neuen Wettbewerb.

Du erfahrst:

Warum Inhalte heute fiir Maschinen
und Menschen wirken missen.

Weshalb Kunden sich von Bots verstanden fiihlen.

Was Unternehmen jetzt anders machen miissen,
um sichtbar, relevant und vertrauenswiirdig zu bleiben.

Wer so weitermacht wie bisher, verliert —
langsam und unbemerkt.

pushpush™
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