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,,Emotions-Management* bringt Erfolg

MARKE, WERTE UND PRODUKTE MIT ALLEN SINNEN ERLEBBAR MACHEN

.Metabo bewegt!“ Joey Kelly, 133 Fachhandler und das Metabo-Vertriebsteam erleben Emoticnen, erzielen mehr Markterfolg.

VON WOLF R. HIRSCHMANN

,,Ein Unternehmen lebt nicht von dem, was es produziert,
sondern von dem, was es verkauft.“ Mit dieser Aussage
ernte ich bei meinen Vortrigen immer wieder Beifall. Im
Gegenzug frage ich die Zuhorer wie die Konsequenz in den
Unternehmen aussieht. Wissen wir, was wir unternehmen
miissen, um die Ebene des traditionellen Verkaufens zu
verlassen?

Angesichts volatiler Mirkte und eines sich stetig verschir-
fenden Wetthewerbs nimmt die Bedeutung des ,,emotionalen
Verkaufs* und des systematischen Dialog-Marketing immer
mehr zu. Denn das Ziel, potenzielle Kunden zu finden und
gewonnene Kunden an das Unternehmen zu binden, hat mit
iiblichen Verkaufstrainings und unpersonlicher Massenkom-
munikation kaum noch Erfolgschancen, Da wir alle ,.cross-
mediale Menschen™ sind, die iiber immer mehrere Kanile
Botschaften empfangen und senden, miissen in den Unter-
nehmensetagen zwei zentrale Fragen beantwortet werden:

Wie muss die Kommunikation gestaltet sein und der Ver-
trieb agieren, damit die Botschaften von den zu umwer-
benden Personen auch tatsichlich wahrgenommen
werden?

Was passiert im Gehirn der Person, die wir gewinnen wol-
len, wenn sie die Information tatsichlich erfasst und auf-
genommen hat?

PASSENDE ANGEBOTE IN PETTO HABEN

Der Miinchner Neuromarketing-Experte Hans-Georg
Hiusel sagt dazu klipp und klar: ,,Produkte und Dienst-
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leistungen, die keine Emotionen ausldsen, sind fiir unser Ge-
hirn wertlos. Und was fiir unser Gehirn wertlos ist, das wird
auch nicht gekauft.” Die Konsequenz daraus: Es geht um das
wirkungsvolle Management von Emotionen. Dies sind ei-
nerseits die ,,Furchtfaktoren®, die meist unausgesprochenen
oder auch gut verborgenen Néte, Sorgen. Die andere Seite
sind Sehnsiichte, Hoffnungen und Triume der potenziellen
Kunden. Fiir diesen ,.Gefiihlsmix* missen Unternehmen
die passenden Angebote in petto haben. Den Zuschlag er-
hilt dann der, der den emotionalen Logenplatz im Kopf des
Kunden besitzt — dies muss nicht der billigste Anbieter sein.

ZWEI SYSTEME IM KOPF

Auch das Unternehmen Metabo, Hersteller von Elektro-
werkzeugen fiir professionelle Anwender, stellte sich die
Frage nach der spezifischen Aktivierung seiner Kunden im
Fachhandel, Auf Produktseite wurde im Mirz 2012 mit der
Einfiihrung der bis dato weltweit einzigartigen Generation
von Lithium-lonen-Akkus mit einer Kapazitit von vier Am-
perestunden ein weiterer Beweis fiir die Innovationskraft des
Unternehmens im Markt eingefiihrt. Fiir den Vorstandsvor-
sitzenden Horst W. Garbrecht und Stefan Schiitz als Ver-
triebsleiter Deutschland war klar, dass es dazu aber auch
Impulse fiir die ,,Motive und Verhaltensintentionen* der Ver-
kiufer im Handel geben muss.

Eine mehrstufige Vertriebsaktion wurde geplant und ge-
meinsam mit dem Team der Slogan-Strategieberatung re-
alisiert. Das Konzept basiert auf der Tatsache, dass jeder
Mensch .,zwei Systeme in einem Kopf* hat. Nobelpreis-
trager Daniel Kahneman nennt sie System 1 und System 2.



Die Elektrowerkzeuge
des Unternehmens
sind vor allem bei
professionellen
Anwendern gefragt.

System 1 ist der ,,Autopilot”. Er entscheidet spontan, liebt
Geschichten und hat Programme gespeichert, die durch
.»Codes™, zum Beispiel einen Duft, ein Markenlogo etc. ak-
tiviert werden und unser Verhalten steuern. lhm haben wir
es auch zu verdanken, dass wir zur Schokolade greifen, ob-
wohl wir abnehmen wollen. System 2 ist der ,,Pilot*. Er ist
fiir die Vorgénge verantwortlich, die uns bewusst sind und
die wir deshalb auch kontrollieren kénnen. Er stoppt uns,
wenn wir wieder zur Schokotorte greifen, weil wir ja gera-
de mit der Diiit begonnen haben. Nun muss man aber wis-
sen, dass beide Piloten eng zusammenarbeiten. Deshalb ist
es wichtig, dem Piloten sachliche Argumente zu bieten, aber
nur, damit sich beim Autopiloten schnell die ,,wahren Trei-
ber* entfalten und arbeiten kénnen. Anders gesagt, das Ge-
hirn ist auf Kommunikation angelegt und Emotionen haben
bei jeder Entscheidung Vorfahrt.

DIREKTMAILINGS MIT EXTREMSPORTLER

Bei Metabo wurde diese Tatsache konsequent in die Kam-
pagnen-Entwicklung integriert. So wurde parallel zu

anderen KommunikationsmafBnahmen wie einem Radiospot
wihrend der Bundesliga-Ubertragungen, POS- und anderen
Verkaufsforderungs-Aktionen, Messe-Auftritten oder inten-
siver Presse- und Online-Medienarbeit auch fiir die wichtige
Zielgruppe der Vertriebsmitarbeiter im Auflen- und Innen-
dienst des Handels eine elfwichige ,,Betreuungsinitiative*
gestartet. Passend zur .,Ultra-M-Technologie™ iibernahm
der Ultramarathon- und Extremsportler Joey Kelly die Be-
treuung der Aktion. Mit einem Direktmailing und (iber die
Berater von Metabo wurden die Handler zur Teilnahme ein-
geladen. Piinktlich, jeden Montagmorgen, gab es dann fiir
hunderte von ,,Abonnenten einen persénlichen Wochen-
Newsletter von Joey Kelly. In jeder der elf Ausgaben vermit-
telte er drei Tipps fiir beruflichen und persénlichen Erfolg.
Fiir Vertriebsleiter Stefan Schiitz war diese emotionale An-
sprache sehr wichtig: ,,Die neue Akku-Generation ist ein
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echter Technologiesprung. 33 Prozent mehr Leistung fiir die
Anwender auf den Baustellen sind ein wichtiges Verkaufsar-
gument. Das ist eine neue Leistungsdimension, die wir im
Markt erkliren und deutlich machen miissen. Dabei spielen

Wolf R. Hirschmann ist
Geschaftsfuhrer der Slogan
Werbung Marketing GmbH mit
Sitz in Filderstadt. Der
Strategieberater ist ein
gefragter Experte rund um
Marketing und Vertrieb.

die AuBlendienstmitarbeiter des Handels natiirlich eine ent-
scheidende Rolle. Sie sind jeden Tag drauflen bei den Profis
in Handwerk und Industrie, und ihr Wort hat Gewicht. Uber
das Coaching mit Joey Kelly konnten wir die Argumente
fiir die neue Akku-Generation auf sympathische und nach-

Am 17. Oktober 2012 wird die Filharmonie in Filderstadt
wieder zum angesagten Treffpunkt fiir Marketing-Verant-
wortliche und Unternehmer. Denn dann findet das 18.
Marketingforum ,,Kick* statt. Auch dieses Mal ist es dem
Slogan-Organisationsteam um Wolf R. Hirschmann gelun-
gen, Menschen mit dem besonderen Etwas fiir das Event
Zu gewinnen.

Mit dabei ist Cristian Galvez, einer von Deutschlands be-
kanntesten Persdnlichkeitstrainern. In seinem Vortrag ,,Wie
Personlichkeit Wirkung schafft!* wird er zeigen. welche
Krifte in jedem Einzelnen schlummern. Galvez verbindet
dabei modernste Erkenntnisse der angewandten Psycholo-
gie mit seiner Erfahrung als Bithnenpersonlichkeit zu einem
einzigartigen Gesamtkonzept. Seine Referenzen lesen sich
wie das ,,Who is Who* der Unternehmenswelt. BMW, SAP,
T-Mobile, Bosch-Rexroth und Lufthansa gehdren zu den
Unternehmen, die regelmifig auf ihn setzen.

Viel Spannung verspricht auch der Auftritt der Osterreiche-
rin Gudrun Pfliiger, die sich weltweit einen Namen als
..Wolfsfrau® gemacht hat. Dic Biologin und ehemalige
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haltige Art vermitteln. Dariiber hinaus haben die Coaching-
Teilnehmer von Joey Kelly auch Tipps bekommen, dic sie
unmittelbar in ihrer tiglichen Arbeit umsetzen konnten, EIf
Wochen je drei Tipps sind plus 33 Impulse fiir mehr Erfolg.*
Héhepunkt der Aktion war dann die Auslosung von Teilneh-
mer-Tickets zum Joey-Kelly-Event bei Metabo. Dabei gab
es nicht 100, sondern auch hier plus 33, in Summe also 133
Gewinner. Alle wurden ins Werk nach Niirtingen eingela-
den und waren am Folgetag Teilnehmer der ,,go4metabo™-
Olympiade. Der packende Vortrag von Joey Kelly sorgte fiir
Hochstimmung. Im Anschluss konnte jeder seine , Fitness™
unter Beweis stellen. Dabei wurden alle Sinne angespro-
chen. Zum Beispiel die handwerkliche Fertigkeit bei Arbei-
ten mit den neuen Elektrowerkzeugen oder die auditiven und
visuellen Gehirnbereiche beim Wissensquiz.

Das gemeinsame Erlebnis, die bewusste Aktivierung von
rechter und linker Gehirnhilfte, wurde von allen Teilneh-
mern zusammen mit der ganzen Aktion als erstklassig be-
wertet. Das Unternechmen Metabo hat seine Kompetenz,
seine Werte und seine Marktndhe einprigsam vermittelt.
Auch die, ansonsten durchaus kritische Fachredaktion des
Branchendienstes ,,markt intern™ erteilte dieser Kampagne
Bestnoten. m
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Skilang- und Berglauf-Spitzensportlerin wird mit ihrem Vor-
trag ,,Was wir von Wélfen lernen kénnen. Anregungen fiir
Menschen und Fiihrungskrifie!™ sicherlich neue Impulse fiir
ein besseres Miteinander liefern.
Pfliiger hat sich in den vergangen Jah-
ren vor allem fiir die Wolfspopulati-
onen in Kanada eingesetzt, die Tiere
vor Ort hautnah erlebt und ihr Verhal-
ten studiert. Den Abschluss bildet der
Vortrag von Prof. Dr. Helmut Thoma,
Medienberater und ehemaliger RTL-
Chef. Sein Thema: ,Erfolg durch
Querdenken: Die Geschichte von
RTL. Und die Zukunft des Fernse-
hens!* wird zeigen, dass vor allem
das Anders-Sein und der Mut, etwas
zu bewegen, entscheidende Ele-
mente sind, um auf dem Markt nach-
haltig Erfolg zu haben. m
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