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Plattform der Kommunikationsberaterin und Text -Expertin
Kerstin Hoffmann. Darin schreibt sie iber Themen aus

Werbung, PR und Social Media . Dort hat sie auch die

Blogparade ADiesseits der Trampelpfade  fiinitiiert, die hier als
eBook vorliegt . Im Blog finden Sie zudem weitere eBooks
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AHandbuch Kundennutzen #.

Kontakt und Feedback:

Tel. +49 2151 970785
kontakt@kerstin  -hoffmann.de
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ADiesseits der Trampelpfade n 1 Einleitung

Von Kerstin Hoffmann
PR - Doktor. Das Kommunikationsblog

Wenn Unternehmer ihre Werbung und PR neu planen, dann haben sie oft schon feste
Vorstellungen von dem Ergebnis: eine neue Website, gut getextete Flyer, vielleicht eine
Mailingaktion. Fast immer sind es die gleichen drei oder vier klassischen Wege und

Methoden, die jeder kennt. Die zentrale Frage lautet dann haufig: Awie kann ich damit
Kunden gewinnen?06 Di dDamitwoalk!| éisn? oKaum. 0

Denn eine Website muss gut vernetzt und findbar sein, um nennenswerte Zugriffe zu

generieren. Per einfacher Suchmaschinen - Anfrage finden nur in sehr ausgewahlten
Segmenten viele Interessenten zu einem Angebot. Es reicht nicht, Flyer Zu verteilen. Als
Empfehlungsunterstiitzung dagegen kdnnen sie sehr wertvoll sein. Eine einzelne

Mailingaktion bringt selten den ganz grof3en Erfolg. Eine Mailingstrategie innerhalb eines

groReren Rahmens dagegen kann sehr viel nitzen.

Mit der Badehoseind er Ful3gédngerzone?

Man muss sich ja nicht gleich in der Badehose in die Fu3géangerzone stellen. Aber oft sind

es ungewohnliche, manchmal sogar ganz einfache und sehr kostenguinstige MalRnahmen,

die besonders viel positive Aufmerksamkeit erregen und schnell zu Auftragen fihren
Vielleicht haben Sie von der umstrittenen Aktion vo n Jung von Matt fir den Eichborn -
Verlag mit Fliegen als Werbebanner - Trager erfahren (bei der Ubrigens nach Aussage der
Agentur die Tiere nicht geschadigt wurden). Auf XING gibt es eine Gruppe, die sich
ausschlieBlich mit  Guerilla -Marketing befasst.

Gemeinsames Wissen zum Nutzen aller

Der Titel ADiesseits der Trampelpfade fiist ein Wortspiel mit einer stehenden Wendung.
Vor allem aber drickt erf  Ur mich aus, dass bereits unterhalb von g ro3en Etats und
lange, bevor sich ein Unternehmen grol3e Werbeaktionen und PR - Strategien leisten kann,
Uberraschende Ideen zu grof3en Erfolgen fiihren kbnnen. Man muss nur welche haben.

Meine vorige Blogparade zum Thema Kundennutzen hatte eine riesige Resonanz. Immer
noch bekomme ich zum daraus entstandenen HANDBUCH KUNDENNUTZEN (hier geht es
zum Download) begeistertes Feedback.  Am Social Web begeistert mich vor allem das

Prinzip des gemeinsamen und geteilten Wissens. Daher wollte ich diesmal von meinem
Netzwerk wissen

Was war lhre ungewdhnlichste Aktion? Welche Ideen haben Sie schon verwirklicht ?
Welche wirden Sie gerne umsetzen i haben sich aber vielleicht bisher noch nicht so
recht getraut?
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Meine Idee war: Gemeinsam zu sammeln, welche ungewdhnlichen Aktionen und
MaRnahmen mdglich sind. Dazu hatte ich einen ganzen Katalog mit Fragen als
Anregun gen z usammengestellt

Fachwissen und Expertentipps von Beratern und Agenturen. Mdgliche Fragen:

1 Was raten Sie lhren Kunden, die auf ihr Unternehmen aufmerksam machen
wollen?
Was tun bei kleinen Budgets?
Wie teilen Sie groRe Budgets auf?
Welche Erfahrungen haben Sie mit Guerilla - Marketing gemacht?
Wovon raten Sie ab?
Was passt zu welcher Branche, zu welcher Dienstleistung, zu welchem Produkt T
und was nicht?
1 Haben Sie vielleicht sogar Gegenbeispiele, die beweisen, dass gerade die
etablierten Komm unikationswege das einzig Wahre sind?

= =4 —a —a A

Best Practice in Unternehmen. Mégliche Fragen:

1 Mit welchen ungewdhnlichen Aktionen haben Sie schon auf sich aufmerksam

gemacht?
T Welche Reaktionen haben Sie erfahren?
1 Kombinieren Sie klassische Werbung und PR mit Guerilla -Marketing 1 oder setzen

Sie nur auf eines von beiden?

1 Wie teilen Sie Ihre Budgets auf?

Was machen Sie selbst, was vergeben Sie extern?

1  Wer entwickelt in lnrem Unternehmen die Ideen? Sie selbst? Das Team? Ein
zustandiger Mitarbeiter?

=

Was ist eigen  tlich eine Blogparade?

Blogparade bedeutet: Ein Blog schreibt ein Thema aus. Jeder, der mitmachen will,

schreibt innerhalb eines bestimmten Zeitraums einen Beitrag in sein Blog und verlinkt auf

den Aufruf. Das eBook, wie es bereits aus der vorigen Blog parade entstanden ist, ist

nicht unbedingt eine notwendige Folge. Seit der Blogparade AKundennutzen i hat es aber
eine Reihe weiterer solcher Veroffentlichungen gegeben . Offensichtlich also ein

Erfolgsmodell , das ich hier gerne erneut aufgreife.

Resonanz: grol3artig

Auch diesmal war die Resonanz wirklich gro3artig. Bekannte Berater, Autoren und
Blogger haben ebenso teilgenommen wie n och nicht so bekannte Blogs . Alle Beitrage
sind einzigartig, spannend und sehr, sehr hilfreich. Einige sind regelrecht Uberragend.

Ich danke allen Autoren, die sich beteiligt haben und mich darlber hinaus in der
Entstehung dieses eBooks unterstitzt haben. Allen Lesern wiinsche ich, dass sie
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grotmdglichen Nutzen aus der Veroffentlichung ziehen. GemaR dem Netzwerkgedanken
ist es kostenlos. Das eBook darf als Ganzes kostenlos weitergegeben werden. Wir bitten
sogar ausdrtcklich darum.

Bitte nehmen Sie direkten Kontakt auf

Wenn Sie Frag en haben, Austausch oder Kontakt mit einem der Berater und

Unternehmer suchen 7 etwa weil die Ausfiihrungen Sie Uberzeugt haben i setzen Sie sich
bitte direkt mit dem betreffenden Autor in Verbindung. Zu Beginn jedes Kapitels finden

Sie den Link zum jeweili  gen Blog.

Viel Spald beim Lesen und viel Erfolg auf Ihrem ganz personlichen Weg diesseits
und jenseits der Trampelpfade !
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Kulturmarketing auf dem Rasen

Von Hagen Kohn
Kulturcafé

Als ich Kerstin Hoffmanns Aufruf zur Blogparade ADiesseits der Trampelpfade filas, fielen
mir einige schéne Erlebnisse meines bisherigen Berufslebens ein, vor allem aber eines
aus dem Jahr 2001.

Meine ersten Monate in der Presse - und Offentlichkeitsarbeit waren zugleich die
spannendsten und intensivsten: Das Schleswig -Holstein Musikfestival i viel Arbeit,

groRRar tige Konzerte, zahlreiche Parties und nicht zuletzt Freundschaften und Kontakte,
die zum Teil bis heute bestehen.

Schloss Salzau (Quelle: Pixelio)

Meine Aufgabe war die Betreuung der taglichen Fernsehberichterstattung des NDR. Ein

dreikopfiges Team riickte jeden Vormittag an, um einen 15 -minutigen Beitrag fur das
Vorabendprogramm zu produzieren. Das AFutter A musste ich liefern, also

Interviewpartner, Hintergrundthemen zu den Kiinstlern, Anekdoten oder T wie in einem
Fall - Ful3ball!

Ein Highlight des  Festivals war der Auftritt der King's Singers , ein weltklasse
Vokalensemble aus England und regelméRiger Gast bei den Meisterkursen. Wie die

meisten Briten sind die sechs Sanger absolute FuRball -Freaks, was sich s chon beim

ersten Kennenlernen herausstellte. Als ich eines Morgens noch schlaftrunken auf den
grofRen Rasen vor dem Festivalburo blickte, kam mir pl6tzlich die Idee des Tages: Wir

bieten dem Fernsehen ein FuR3ballspiel T live! Festival Team gegen die Kings, also
Deutschland gegen England, sozusagen als Revanche fiir die Schmach von 1966 (war da
was?).
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Meine anfangliche Sorge, fir verriickt erklart zu werden oder wenigstens meinen Job zu

verlieren, erwies sich als unbegriindet. Alle Beteiligten waren hellauf beg eistert: aus

alten Festival -T-Shirts wurden Trikots, die Damen des Buros (auf3er den beiden, die

mitspielten) versammelten sich als Cheerleader am Spielfeldrand und das Fernsehteam

lie3 ausnahmsweise schon vor Drehbeginn die Korken knallen. Nicht einmal die Tatsache,
dass ein Sanger sich den Kndchel verstauchte und abends auf die Buihne humpeln

musste, wurde mir nachgetragen. Es war einfach ein riesen Spaf3 und ganz nebenbei

meine vermutlich erfolgreichste Marketingaktion!

Was ich daraus gelernt habe? Man erreicht die Leute nicht mit vorgefertigten

Market ingfloskeln und ~ Abuy my stuffl - Messages, sondern mit Aut  hentizitat. Die meisten
Kinstlerbiografien lesen sich in etwa so: A ist ein international
konzertiert in allen grof3en Hauser n und Festival s df RBigsdeat. Wel t ,

Spannender ist hingegen das Personliche, AuRergewdhnliche und nicht zuletzt I Spalige.
Das vergisst man im Alltag leider allzu oft.

| 9
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Hagen Kohn ist Musiker, Blogger und Projektmanager
beim Kulturportal ViowWorld. Im Rahmen einer

Partnerschaft mit der stARTconference ist er Mitorganisator
der stARTtogether -Meetings in Berlin fir Social  -Media -
Interessierte aus dem Kulturbereich. Als Griinder des

Hilf sprojekts Project Human Aid, engagiert er sich
ehrenamtlich fur Schulprojekte im zentralafrikanischen
Burundi, wohin er regelmaRig Reisen unternimmt.

Hagen Kohn im Web:

http://flavors.me/hagenkohn
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Wie S ie aus Lesern Mitmacher machen

Von Roland Kopp -Wichmann
Der Personlichkeits -Blog

Die zentrale Frage von Kerstin Hoffmann lautet: AWie kann ich Kunden gewinnen?o
Meine erste Antwort darauf: Mit guten spannenden Inhalten. Das ist am einfachsten T
und gleichzeitig auf die Dauer am schwierigsten.

Konkret heif3t das:  Mit einem guten Blog, der zu lhrem Geschéftsfeld passt und fur
den Sie regelmafig interessante Beitrdge schreiben, haben Sie die beste, kostenlose
Werbung, die es gibt. Kostenlos heil3t dabei T Sie mussen fast kein Geld investieren, nur

lhre Liebe zum Thema und Zeit.

Mein Blog ist dafiir ein gutes Beispiel. Ich schreibe mittlerweile einen langeren Artikel pro
Woche. Und die Besucherzahlen steigen langsam aber stetig. Im Schnitt sind es zwischen
500 und 900 T pro Tag.

Dass die Artikel nicht nur gelesen werden, sondern sich einige Besucher auch damit
intensiver beschaftigen, sehe ich daran, dass ich fast flir jeden Beitrag mehrere

Kommentare bekomme. Das ist die zweite gute Moglichkeit, Besucher zu gewinnen und

den Kontakt zu pflegen. Fast immer antworte ich auf einen Kommentar. Und auch die
Leser untereinander nehmen Bezug aufeinander.

Und von den Teilnehmern an meinen Seminaren hdre ich immer wieder, dass sie tiber

den Blog zum ersten Mal auf mich gestof3en sind. Ein Blog ist deshalb gut fur die
Kundengewinnung, weil es der Beginn e ines Beziehungsaufbaus ist. Interessierte Leser
abonnieren die Blogbeitrage mit einem Feedreader oder Uber Email und bleiben so mit

mir in Kontakt.

Aber Kerstin Hoffmann hat ja nach ungewohnlichen PR - Aktionen gefragt. Und da gehort
natirlich ein Blog stre  ng genommen nicht dazu. Wenn ich aber sehe, wie viel unniitzes
Zeug in Blogs geschrieben wird, ist die Idee eines Blogs mit sehr gutem Inhalt eigentlich

doch eine ungewdhnliche Idee.

Aber ich habe mit gutem Erfolg eine andere PR - Aktion ausprobiert und k  ann sie
empfehlen:
Starten Sie eine Mitmach - Aktion!

Die Idee ist nicht neu. Doch was bei Millionen von Glucksspielen und Preisausschreiben
funktioniert hat, kann nicht schlecht sein.

Neu und interessant wird die Sache vor allem durch lhre originelle Idee!

Ich selbst habe das mit gutem Erfolg zweimal ausprobiert:
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1. ABl ogl eser nennen ihr Lieblingsbucho
war meine erste Aktion. Darin sollten Blogleser begriinden, warum ein bestimmtes
Buch fiir Sie besonders wichtig und wertvoll ist. Hier kdnnen Sie die Akt ion
nachl esené
Rund 25 Leser machten bei dieser Aktion mit.

2. ABloglese rschreiben ein Haikuo
war die zweite Aktion. Diese war noch erfolgreicher, wenn man die Resonanz
betrachtet. Obwohl hier sogar eine kreative Leistung gefordert war, namlich ein
Haiku, also ein Gedicht in einer speziellen Versform zu schreiben.
Hier kbnnen Sie die Aktion und die Einsendungen nachl esen é
Uber siebzig Leser sandten ihr Haiku, manche sogar mehrere.

Dieses Prinzip habe ich auch einigen Coaching -Kunden em pfohlen, die mich flr eine
Marketing -Beratung engagiert hatten.

Wichtig dabei sind nach meiner Erfahrung drei Dinge:
1 Die Idee sollte etwas mit lhrem Geschéft zu tun haben.

Eigentlich ist die Idee naheliegend, aber ich sehe viele Aktionen, wo dieser
Zusammenhang schwer sichtbar ist.

Am besten, Sie setzen sich mit ein paar Freunden und zwei Flaschen guten
Rotweins abends mal zusammen und spinnen einfach drauflos. Sie werden
staunen, wenn Sie erst mal den Anspruch, jetzt besonders kreativ sein zu
misse n, aufgegeben haben, was da alles an Ideen zusammenkommt.

1 Je origineller die Idee ist, umso mehr Aufmerksamkeit bekommen Sie.

Der Leiterin einer Yogaschule gab ich mal die Anregung, eine Aktion ASchicken Sie
mir lhr ungewdhnlichstes Yoga -F ot mudmachen. Dafir sollten Leute ein Foto mit
Selbstausléser machen, das sie in einer Yoga -Position an einem ungewdhnlichen

Ort zeigte.

Meine Kundin war erst skeptisch, ob das nicht zu aufwendig wére. Aber es stellte

sich heraus, dass gerade dies fur viele der Anreiz war. Sie bekam Fotos von Yoga -
Schulern bei Asanas auf einem Aussichtsturm, in einem leeren Swimmingpool, auf

dem Dach eines VW -Kéfers usw.

1 Je geringer der Preis, umso grof3er die Wirkung.

Das mag Sie jetzt Uberraschen, ist aber eine gute Nachricht, falls Ihr
Werbebudget eher bescheiden ist.
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Einmal hatte ich zwei Kunden, die beide einen Buchladen hatten. Ich regte eine
Aktion an, wo Kunden eine Geschichte zu einem gerade erschienenen Bestseller
einsenden sollten.

Der eine Kunde setzte einen Preis von 250 Euro aus. Der zweite Kunde hatte nicht
so viel Geld und ich empfahl ihm als Preis AEinen Tag in der Buchhandlung

arbeiten.d¢grfenod

Der Unterschied war beeindruckend. Zwar bekam der erste Kunde etwa ein Drittel

mehr Einsendungen. Aber die Geschichten, die der zweite Kunde bekam, waren
ungleich besser, so dass dieser einen Teil der Geschichten als Broschire
zusammenfassen konnte und flr eine zweite Aktion verwendete. Und zwei

Lokalzeitungen brachten sogar eine Reportage tiber den Gewinner, der einen Tag
in e iner Buchhandlung arbeiten AMurfteo.

Das Ganze hat etwas mit der unterschiedlichen Motivation zu tun. Wer etwas flr
Geld oder vergleichsweise viel Geld tut, ist meist weniger motiviert als derjenige,
der etwas aus freien Stiicken oder um der Sache selbst t ut.

Links:

http://www.persoenlichkeits -blog.de/article/573/persoenlichkeits -blog -leser -nennen -ihr -
lieblingsbuch -machen -sie-mit

http://www.pe  rsoenlichkeits -blog.de/article/1769/gedichtwettbewerb -fur -meine -
blogleser -schreiben -sie-ein -haiku

Roland Kopp -Wichmann , Dipl.Psych. , leitet intensive
Personlichkeitsseminare
www.seminare4you.de
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Gesprache fuhren

von Alexander von Halem
Schlossblog (Schloss Zeilitzheim)

Wir sehen es doch immer wieder an uns selbst: Auf klassische Werbung reagieren wir
gelangweilt, blenden sie im Unterbewusstsein sogar einfach aus. Aber gut gemachte und

vor allem kreative, pfiffige Werbung, die uns amusiert oder zum Nachdenken bewegt,

bleibt in Erinnerung. Es gibt sogar ganze Fernsehse ndungen mit den lustigsten oder
kreativsten Werbespots.

Was konnen gerade kleine Unternehmen tun, um (positiv) aufzufallen? Spatestens

seitdem ich 1998 das von Jay Conrad Levinson 1984 veroffentlichte Buch AGuerilla
Marketing f las, war mir klar:  Herkdmmliche Methoden (alleine) gentigen nicht, um seiner
Nachricht Gehor und Verbreitung zu verschaffen. Seither traume ich fir unser kleines

Hotel im frankischen Landschloss Zeilitzheim davon, den Guerilla -Marketing -Hit zu
landen. Doch mir fallt so recht n ichts ein. Sicherlich, eine Idee gab es schon: Ein
Himmelbett und Frihstickstisch an einem Tag der offenen Tir im Schloss auf einen der
Rasenkarrees im Barockgarten nachzustellen und ASchauspieler fi hineinzusetzen (oder
selbige Idee auf einer Messe umzusetz en).

Mir kam die Idee, dieses und andere Szenarien als Kurzfilm festzuhalten und tber das

Internet zu verdéffentlichen. Dank Internet und YouTube werden gut gemachte und vor

allem witzige Werbespots oft verlinkt und geteilt, verbreiten sich manchmal sogar Aviral i
mit rasender Geschwindigkeit. Erst kirzlich haben mehrere meiner Facebook -Freunde
zum Beispiel unabhéangig voneinander YouTube -Videos von Heineken Werbespots

gepriesen. Aber nicht jeder ist so kreativ oder kann es sich leisten eine Werbeagentur

dami t zu beauftragen eine einmalige virale Werbekampagne auszuhecken.

Bis ich weil3, ob eine dieser Ideen den gewiinschten Erfolg haben wird, indem ich es

einfach ausprobiere und den ARiicklauf i messe, bleibt mir jedoch eines: zu analysieren,
welche MalRnahmen de nn bisher gut funktioniert haben und diese immer wieder gezielt
umzusetzen.

Was so gut wie gar nicht zu funktionieren scheint, sind Anzeigen in Tageszeitungen

(regional oder uberregional) oder Wochenblattern. Zudem sind diese auch recht teuer.

Was immer w ieder gut funktioniert ist die direkte Ansprache, der direkte Kontakt zu

bisherigen Kunden/Gasten. Diese werden oft zu Empfehlern, was gerade fur ein
AauRergewohnliches i Haus wie unser Landschloss enorm wichtig ist, weil es auch nicht
jedem gefallt, dafir ~ manchen auRerordentlich gut geféllt. Wenn diese uns in ihrem
Freundeskreis empfehlen, ist die Wahrscheinlichkeit, da ss es den Freunden auch gefallt,
grofR. Es wird so die richtige Botschaft an die richtigen Leute geschickt.

Klar, es handelt sich hier um da s klassische AEmpfehlungsmarketing . Das in sich ist
nicht neu. Relativ neu sind die Werkzeuge, die uns nun zur Verfigung stehen, um
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unseren poten ziellen Empfehlern zu helfen, dies auch zu tun (ja, social media). Und zu
allererst muss naturlich die Qualitéa t des Angebots stimmen, das ist klar.

Erfolgreiche Empfehlungen entstehen nicht, indem man einfach sagt: Aoitte empfehlen
Sie uns weiter . Sicherlich, es kann helfen. Aber die wirklich erfolgreiche Empfehlung

erfolgt bei Gasten/Kunden, die wirklich begeistert sind bzw. bei denen das, was man
bietet, sie personlich, gar emotional bertihrt. Gerade in der Gastronomie/Hotellerie, in

der sich oft auch besonders herzliche Kontakte zwischen Gast und Gastgeber entwickeln
kénnen, sind solche Situationen nicht selten. Ich glaube jedoch, dass eine solche
Beziehung in jeder Branche mdoglich ist. Man muss nur Gesprache mit seinen Kunden

fuhren, sie im besten Fall zu Freunden machen (und ich meine dies nicht nur im Sinne

von Facebook).

1999 veroffentlichten Rick Lev ine, Chris Locke, Doc Searls und David Weinberger das
ACluetrain Manifest fi mit seinen 95 Thesen und Erlauterungen. Dieses Manifest gewinnt
heute, dank der inzwischen entwickelten Kommunikationswerkzeuge, immer mehr an
Bedeutung. Ich empfehle allen es zu le sen. Es gibt neben dem Original
(http://www.cluetrain.com/ ) auch eine ins Deutsche Ubersetzte Version
(http://www.cluetrain.de/ ).

Im Cluetrain Manifest ist viel drin, Gber das es sich lohnt nachzudenken (und die
Erkenntnisse umzusetzen). Die Kernessenz des Manifests, und womit ich nun zum Thema
zurlick komme, findet sich in der 1. These: AViarkte sind Gesprache . Nur durch das
personliche Gespréach lernen wir etwas Uber unsere Kund en und diese etwas uber uns.
Durch Gesprache werden wir zu gleichberechtigten Partnern, zu Menschen, die vielleicht
unterschiedliche Interessen und Motivationen haben, aber durch das Gesprach Respekt
zueinander aufbauen , wahrend gleichzeitig Barrieren abge baut werden.

Gesprache ermdglichen Riickmeldungen, die einem helfen kdnnen sich selbst aus einem
anderen Blickwinkel zu betrachten (Betriebsblindheit zu tberkommen). Deswegen ist der
wichtigste Teil meiner Schlossfihrungen nicht der Vortrag, sondern die Fr agen der
Besucher. Ich bin immer wieder positiv Uberrascht, wie Menschen mit unterschiedlichen
Hintergriinden so unterschiedliche Fragen zu einem auf den ersten Blick ziemlich klar
definierten Thema stellen und welche neuen Fragen auftauchen.

Auch ein Blog st ein guter Ansatz zu einem Gespréach, weil es durch die

Kommentarfunktion die Méglichkeit zur Riickmeldung bietet (auch wenn das

Kommentieren in einem Blog fir viele Menschen wohl noch eine uniiberwindbare Hirde
darstellt). Facebook, XING und andere Asoziale Netzwerke i bieten durch Foren und
Kommentarfunktion ebenfalls Gelegenheit fir Gesprache - sogar fur offentlich gefuihrte
Gesprache, die dadurch schon AEmpfehlungscharakter i haben.

Am allerwichtigsten ist jedoch das personliche Gespréach von Angesicht zu Angesicht.
AMVlenschen erkennen sich am Klang ihrer Stimme i (These 6, Cluetrain). Wenn wir diese

Gesprache fiihren und die Interessen, Neigungen, Erfahrungen unseres AGegeniibers fi
kennen und beherzigen, kénnen wir das Gesprach zu einem spateren Zeitpunkt vert iefen.
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Wenn ich weil, dass ein bestimmter Gast sich flr historische Garten interessiert, kann

ich ihm spater in einem Brief oder Email ein Fundstlick oder eine Postkarte zu diesem
Thema senden. Weil ich diese Information aus einem personlichen Gesprach habe , wird
er mir die Zuschrift nicht Gbel nehmen, sondern sich eventuell sogar sehr dartiber freuen.

Ich freue mich jedenfalls immer sehr, wenn ich sehe, dass sich jemand etwas aus einem

personlichen Gesprach gemerkt hat und mich spater wieder darauf anspricht . Aber auch
die nur durch das Adress - Etikett personalisierten Direktmailings mit gedruckten
Fotokarten erfreuen sich eines guten ARiicklaufs fi - gerade wenn wir diese an friihere

Gaste schicken, mit denen wir persénlich im Gesprach waren.

Bis also das Aviral e Video fi im Netz steht, werde ich weiterhin auf die Auffindbarkeit
unserer Internetseite www.barockschloss.de _ hoffen, Direktmailings versenden und mich
vor allem darin Gben, Gesprache zu fihren. Sollte mir das aus Schichternheit nicht
gelingen, dann sprechen bitte *Sie* mich an!

Links:

http://www.cluetrain.com /
http://www.cluetrain.de/
http://www.barockschloss.de/
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Alexander von Halem : Nach einer Kindheit auf
verschiedenen Kontinenten verbrachte ich meine Jugend in
Zeilitzheim (750 Seelen Dorf in Franken). Langer Aufenthalt
im Geburtsland USA zur Ausbildung (Grafik) und Studium
(Philosophie, Kunstgeschichte). Fuihre das 1999 geerbte
Barockschloss Zeilitzheim.

http://www.barockschloss.de/
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Ungewo6hnliche WEGE ZU ungewdhnlichen Werbe - und

PR - Aktionen

Von Elke Fleing
Berufung selbststandig

Ich mach mal was zur'  Vorstufe 'von Kerstins tollem neuen Blogparaden -Thema ,das

| 16

da lautet: Diesseits der Trampelpfade I_ungewdhnliche Werbe - und PR - Aktionen
Meine ungewohnlichste Erfahrung der letzten Zeit bezieht sich eben nicht auf eine

solche Aktion selbst , sondern auf ein ungewdhnliches Instrument, um solche
Aktionen T oder vieles andere T Uberhaupt erst zu entwickeln, auf

Praxistauglichkeit, Schliissigkeit, Stimmigkeit, Marktreife oder w as auch immer

abzuklopfen . Es geht um einen vorbereitenden Weg, also um eine Vorstufe solcher
Aktionen:

Wahrscheinlich haben die meisten unter euch schon mal was von Systemischen
Aufstellungen gehort. Hatte ich auch T in Zusammenhang mit Familienaufstellungen,
durch dieman 1 etwas vereinfacht ausgedruckt I Konflikte innerhalb der Familie
aufdecken und eventuell sogar auflésen kann. Und ich hab immer wieder davon gehort,

wie gut di eses Vorgehen funktionieren soll. ASpannend f, dachte ich, habe aber nicht im
entferntesten daran gedacht, dass diese Methode natirlich auch auf jeden anderen

Bereich als den der Familie Ubertragbar ist.

Ist sie natlrlich. Und wird auch schon seit langerem praktiziert T recht erfolgreich, in den
verschiedensten Bereichen und mit unterschiedlichem Vorgehen.

Einsatz -Beispiele systemischer Aufstellungen im Business -Bereich:

Zielgruppenanalyse

Produktanalyse

Marketingideen prifen

Entscheidungen im Personalbereich treffen oder priifen
Neue Geschéftsideen finden oder prifen

Die Zusammenarbeit von Abteilungen verbessern

Personliche Weiterentwicklung erfahren

= =4 -4 -4 A -—a -2 -2

Konflikte klaren, ohne die Parteien am Tisch zu haben

Und auch in Medien -Branchen wird die systemische Aufstellung genutzt. Prominentes
Beispiel ist der Oscar -pramierte Film  Das Leben der Anderen . Bei seiner Entstehung
wurden systemische Aufstellungen gemacht, um das Drehbuch zu checken: Ist die Story
schlissig? Sind die Personen  stimmig gezeichnet? Einen 4 Seiten langen Artikel dazu
gibt'sin der Psychologie Heute 5/2007
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Fur die Macher von 'Das Leben der Anderen' hiel3 es nach den Aufstel lungen: 'Noch mal
frisch an Werk, die Figur des Vaters ist nicht rund, nicht griindlich genug ausgearbeitet.'
Viel zusatzliche Arbeit, aber sie hat sich gelohnt, wenn ich mir das Ergebnis anschaue.

Der Slogan von SANTRIA:

hat schon vielen Erfolg beschieden

Ahnlich ging es mir: Als ich Thomas Fink  Uber Xing kennenlernte, erzahlte er mir von
seiner Arbeit mit systemischen Aufstellungen im Business - Bereich.

Und ich war sofort Feuer und Flamme, weil bei mir in Kopf und Schu blade gerade eine
neue Geschéftsidee darauf wartete, in die grof3e weite Welt entlassen zu werden. Aber
irgendwie mochte ich sie noch nicht rauslassen, irgendwas war da noch nicht rund.

Ums kurz zu machen: Nach den Aufstellungen unter Leitung von Thomas Fin  k und
seinem Partner Arno Juchem heil3t es auch fir mich: 'Noch mal frisch ans Werk.' Die

Idee war tatséchlich noch nicht rund.

Argerliches Ergebnis, konnte man annehmen: In der Idee steckt schon viel Arbeit T und
durchaus nicht nur von mir. Einen Grof3teil davon kann ich jetzt verwerfen und muss nun
noch ordentlich Feinschliff und teilweise sogar Richtungsanderungen in meinem Denken
vornehmen.

Tatséchlich aber ich bin ich ziemlich dankbar flr dieses Ergebnis: Mir ist vieles klar
geworden in den Aufstellungen: Ich kann das 'irgendwas noch nicht rund' jetzt
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benennen, ergo auch an den richtigen Stellschrauben drehen, um es rund zu machen.

Und ich b rauche nicht weiter in ein Bauch -grummeliges Projekt zu investieren , sondern in
eines, das dann sehr viel hoffnungsfroher, Gberzeugter und tberzeugender schliipfen

wird.

Insofern hat mir der Nachmittag bei den beiden, die gerade das Unternehmen Santria
(noch Baustelle) griinden, sehr geholfen. Und ich bin sicher, ich war nicht zum letzten

Mal dort.

Also, wenn ihr euch zum Beispiel bei bestimmten Werbe - und PR - Aktionen noch nicht  in
jeder Beziehung sicher seid: Systemische Aufstellungen kdénnten euch weiter bringen.

Foto: Mit freundlicher Genehmigung von Thomas Fink

Links:

Systemische Aufstellungen: http://de.wikipedia.org/wiki/Systemische_Aufstellung

Psychologie Heute 5/2007: http://www.psychologie -
heute.de/plarchiv/recherche/f s/070536.htm

Xing - Profil Thomas Fink:  https://www.xing.com/profile/Thomas_Fink16
Santria: http://www.santria.de
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Montageservice -Kampagne 1 Ikea und die Kunst der

Selbstironie

Von Elke Fleing
Berufung selbststandig

Jetzt fragt ihr euch, was die Frankfurter Kiiche , die ihrim Video = Fenomen IKEA: Die
Frankfurter Kiiche  from The Fluent Project on Vimeo seht, mit dem Montageservice von
IKEA zu tun hat, oder? Eigentlich gar nichts. Auf3er, dass auch sie T im Original! 71 auf

einer Ausstellung zu sehen war, die ich leider, leider verpasst habe:

FENOMEN IKEA im Museum fur Kunst und Gewerbe in Hamburg, November 2009
bis Februar 2010:

Eine Ausstellung mit 250 Exponaten, darunter IKEA -Produkte au s sechs Jahrzehnten,
Designklassiker von Thonet, Panton u.a., Arbeiten von Kinstlern und Designern zu IKEA,

die originale Frankfurter Kiiche von 1926 und das haufigste deutsche Wohnzimmer.

Und das Objekt auf dem Foto bei Werben und Verkaufen war eben auch dort ausgestellt.
Was es damit auf sich hat? Es gehort zu einer mal wieder richtig schdnen Kampagne von

IKEA :

Man kennt bei IKEA naturlich das Gejammer der zu Hause verzweifelt schraubenden
Kunden 7 und nimmt es sich zu Herzen: Ein IKEA -Montageservice wird ins Leben

gerufen. Der naturlich auch beworben werden muss, sonst kennt und bucht ihn ja kei ner.

Und wie macht man das? Man spielt schmunzelnd mit dem eher negativ besetzten IKEA -
Image, das besagt, es sei schwierig bis unmdoglich, dessen Mébel richtig

zusammenzusetzen. Ok, dann setzt man sie halt richtig falsch zusammen und nennt es

Kunst. So wha t.

Und um die Kunst herum bastelt man gleich noch eine ganze Ausstellung. Perfektes
Virales Marketing. Und tolles Reputationsmanagement. Zig Fliegen mit einer Klappe.
GrolRartig.

Und was lernen WIR daraus?

Wenn ihr beziiglich eures Unternehmens mal was mitbekommt, was nicht so gut
ankommt 1 es sollte naturlich kein echter GAU sein i dann Uberlegt doch mal, ob ihr
damit nicht ein bisschen spielen kdnnt und mit einer selbstironischen Aktion/Kampagne

den Kritikern den Mecker  -Wind aus den Segeln nehmen und sie stattdessen zum
Schmunzeln bringen kdnnt.

Das kommt auf jeden Fall allemal besser an, als Kritik totzuschweigen oder sich defensiv
und mit dem Ricken an der Wand bierernst dagegen zu wehren.
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http://www.ikea.de/
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Links:

Video: Fenomen IKEA: Die Frankfurter Kiiche from The Fluent Project on Vimeo.
http://vimeo.com/9319508

FENOMEN IKEA : http://www.mkg -
hamburg.de/mkg.php/de/sonderausstellungen/vorschau/detail/~S644/

IKEA: http://www.ikea.de/

Werben & verkaufen
http://www.wuv.de/kampagnen/kreation_des_tages/kunst_statt_monteur_ikea_schraubt
moebel_falsch_zusammen

Elke Fleing lebt in Hamburg und arbeitet als freiberufliche
Positionierungs -, Marketing - und Kommunikations -
Beraterin, Texterin, Bloggerin, Seminar - und
Workshopleiterin, Autorin und Web - Entwicklerin.
http://berufung - selbststaendig.de
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Kundengewinnung und Mundpropaganda durch gereimte

Geburtstagsbriefe

Von Werner Deck
malerdeck

Seit genau 10 Jahren erfassen wir taglich die Adressen der Geburtstagskinder, die bei

uns in der Tageszeitung und den Orts - und Stadstteilblattern veroffentlicht werden. Die
Zeitungsspalten sind meist Uberschrieben mit ANi r gratulieren heuted
70. Geburtstag. Aus 10.339 Geburtstagsadressen (Stand heute), habe ich in diesen

Jahren 518 Kunden (Stand heute) gewonnen. Das ist sehr beachtlich, wie ich finde.

Taglich verlassen ca. 30 - 50 Geburtstagsbhriefe an die Geburtstagskinder unser Haus.
Das Schreiben ist natirlich personalisiert und hat, wie Sie am aktuellen Beispiel unten
sehen, eine persdnliche Anrede und den Namen noch drei Mal im Schreiben erwahnt. Der
Briefbogen ist gedruckt, mit meiner Unterschrift und dem Lachgesicht.

Da hinein wir d der individuelle Text mit dem Laserdrucker gedruckt. Nur ein Vollprofi
kann erkennen, dass Unterschrift und Lachgesicht gedruckt sind. Die Reimtexte und
Glickwunschsymbole wechseln natirlich jedes Jahr. Unterschrift und Lachgesicht werden
auch jahrlich n eu eingescannt, damit sich, wie im richtigen Leben, die Unterschrift jeweils
unterscheidet.

Es macht mir zusétzlich grof3en Spal taglich zu wissen, dass ich mit dem Versand der
Schreiben anderen Menschen eine so grof3e Freude mache. Zusatzlich I6sen wir da mit
naturlich eine gigantische Mundpropaganda aus. Die Reaktionen sind alle sehr sehr

herzlich und anriihrend fir mich.

Es schreiben viele Geburtstagskinder oder rufen an, um sich herzlich und anrihrend zu
bedanken. Ich solle doch einmal vorbeikommen, ich werde auf ein Glas Wein oder
Cognac eingeladen etc. Immer wird mir von den Herrschaften gesagt, wie treffend meine
Reimzeilen waren und wie sehr sie sich darliber freuen.

A ch habe es i m gan z eAthhdz essalleg @ebwatstagdgisten

und be

vorgel eMemo Pfarrer hat | hr ScAchRabejetznschonodeng el esen o,

achten Gl ¢¢ckwunschbrief er hal &emlhrantreffendeh | e s
Reimen verwende ich als selbst welche, fiir meine Glickwiinsc h e . Usw. usw.,
sind auch so typische Reaktionen.

Oft werde ich auch von den Geburtstagskindern gefragt, warum ich ihnen zum

Geburtstag gratuliere, wo wir uns doch gar nicht kennen. Meine ehrliche Antwort darauf
ist, dass es mir eben grof3en Spald macht, a nderen Menschen ein Freude zu bereiten.
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malerdeck

Ioderned: www. de Z /WWW
W, oo Posnar.fm
eMail  foBmalerdeck de feleton: U721 7680 340 lwm Y e .RZU

" X gmen - 22-76M2 L0
Hern

Karlheinz Mustermann
Musterstr. 1

12345 Musterhausen

wd 08.12.2009

Alles Gute zum Geburtstag
Sehr geehrter Herr Mustermann,

es kommt nicht ganz von ungefihr,

und jedes Jahr wird’s etwas mehr,

dass es vorne, oben, hinten zwickz,
da wird man manchmal ganz verriickt.

Was sollen Sie nur dagegen machen,
am allerbesten hiift da lachen,
denn mit superviel Humor,
kommt man sich gieich viel jiinger vor.

Nicht immer gibt es Sonnenschein,
manchmal triibt s auch etwas ein,
drum schreib” ich diese Zeilen heut’,
damit sich Karlheinz Mustermann dariiber freut.

Sehr geehrter Herr Mustermann, ich gratuliere Ihnen ganz herzlich zu Ihrem
Geburtstag und wiinsche Ihnen alles Gute.

—— \
\ \

Mit farbenfrohen zmd Griifen aus Eggenstein-Leopoldshafen, Thr

Opti K{aler-Parmer c/\,
ML Viel Gesundheit und Glick

Am 8. Dezember wiinsche ich
fiir Herrn Karlheinz Mustermann:

im neuen Lebensjahr!

Hier noch eine Auswahl von unglaublich vielen Reaktionen auf die Geburtstagsreime:

Vor Kurzem stand ein (einsamer) Mann mit einer Flasche Sekt unangemeldet vor der Tr,

um sich fiir meine GeburtstagsgrifRe zu b edanken. Zwei Wochen spéater hatten wir seine
komplette Wohnung renoviert. Hier die ganze Geschichte mit Bild, hier im Blog:
http://bit.ly/dIv30r
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Dann war, ebenso unangemeldet und fast zeitgleich, ein ebenfalls alterer Herr hier, der
sich fur die Geburtstagsgruf3e mit zwei Kérben erntefrischen Champignons bedankt hat.
Hier die ganze Geschichte - mit Bild - auf meinem Blog:  http:/bit.ly/dvXgxV
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