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Erzahlen Sie doch mal eine Geschichte

So werden auch trockene
Themen unterhaltsam

Liebe Leserin, lieber Leser,

Haben Sie schon einmal versucht, einen komplexen Sachverhalt einem
Laien in aller Kirze zu erklaren? Oder ein an sich trockenes Thema je-
manden unterhaltsam zu vermitteln? Und das so, dass er nicht gelang-
weilt abschweift oder einschlaft?

Denken Sie daran, dass Sie auch mit Ihrer Werbung haufig Menschen
ansprechen, die nicht so tief im Thema sind wie Sie. Die nicht so viel
Produkt- oder Branchen-Know-how besitzen. Oder die vielleicht im
Moment gerade nicht Ihre Werbebotschaft horen mochten.

Heute mdchte ich Ihnen eine Mdglichkeit zeigen, wie Sie hre Themen
in Ihrer Werbung unterhaltsam und interessant vermitteln konnen.

Belehren Sie nicht, erzdhlen Sie

Anstatt Ihren Kunden zu belehren — mit technischen Ausfiihrungen,
Daten und Fakten oder Ihrer ganz persdnlichen Sicht auf Ihr Produkt
oder lhre Leistung — ist es meist viel sinnvoller, wenn Sie ihm eine Ge-
schichte erzahlen. So konnen Sie lhre Inhalte sehr viel lockerer und an-
sprechender verpacken, beliebig viele Nutzen unterbringen und Ihren
moglichen Kunden Uber diesen Kanal viel wirksamer Uberzeugen.
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Menschen lieben Geschichten

Menschen horen gerne Geschichten zu. Lange bevor es Fernseh- und
Radiogerate gab, und auch lange bevor es Blicher gab, haben unsere
Vorfahren Wichtiges und Wissenswertes vermittelt, indem sie sich Ge-
schichten erzahlten.

Auch in der heutigen Zeit haben Geschichten einen grofRen Stellen-
wert. Kleine Kinder bekommen beim Schlafengehen Geschichten er-
zahlt.

Das sind nur zwei Grinde, warum die allermeisten Menschen auch
heute noch Geschichten lieben. Warum also nicht eine Werbebot-
schaft, ein Produkt oder Leistungssachverhalt einmalin eine Geschich-
te verpacken?

Nebenbei: Schauen Sie sich einmal die TV-Spots abends im Fernsehen
an. Sie werden feststellen: Die allermeisten Spots sind eigentlich Ge-
schichten.

Geschichten schaffen Bilder

Ein weiterer grofRer Vorteil: Geschichten Bilder erzeugen. Bilder im
Kopf des Lesers.

Niemand kann eine Geschichte lesen, ohne dass das Gehirn die dazu
passenden Bilder konstruiert. Sie kennen das vielleicht unter dem Be-
griff ,Kopfkino“. Eine gute Geschichte in der Werbungist also so etwas
wie ein virtueller Werbespot im Kopf des Kunden. Ob in einem Werbe-
brief, in einer Anzeige, in einem Flyer, in einer Webseite, in einer Email
oder wo auch immer. Die Bilder bleiben dabei im Unterbewusstsein
des Empfangers haften. Genauso wie reale Bilder in einem wirklichen
Werbespot. Das verstarkt Ihre Werbung natdrlich enorm.

Finden Sie Geschichten

Finden Sie passende Geschichten fir das Produkt oder die Leistung,
die Sie bewerben wollen oder fir Ihr Unternehmen.
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Das konnen Erlebnisse sein, die Sie selber einmal mit diesem Produkt
oder dieser Leistung hatten. Das konnen aber auch Erfahrungsberich-
te von anderen Personen sein. Zum Beispiel von Ihren Kunden. Schau-
en Sie sich dazu auch ruhig noch einmal den Tipp Nr. 4 an, in dem es
um , Testimonials” geht.

Befragen Sie lhre Kunden, welche Erfahrungen sie mit Ihren Produk-
ten, Ihren Leistungen, lhrem Unternehmen, dem Service, der Bera-
tung, lhren Mitarbeitern usw. in der Vergangenheit gemacht haben.
Und was ihnen daran besonders gut gefallen hat.

Viele Unternehmen arbeiten mit erfundenen Geschichten. Fast alle
TV-Spots, die im Fernsehen laufen, sind nicht anderes als erfundene
Geschichten.

Ob die Geschichte erfunden oder real ist, spielt fir die Wirksamkeit
der Werbung keine Rolle. Ob Sie fir Ihre Werbung lieber mit tatsach-
lichen Erfahrungsberichten arbeiten oder mit erfundenen Geschich-
ten, das sei Ihnen Uberlassen. Meiner Ansicht nach macht es gerade
bei kleinen und mittelstandigen Unternehmen aber wesentlich mehr
Sinn, mit ehrlichen und realen Geschichten oder Erlebnissen zu arbei-
ten als mit erfundenen.

Ich selber setze Ubrigens fir unser eigenes Marketing ausschlielslich
reale Erfahrungsberichte und Geschichten von und Uber meine Kun-
den ein und habe damit sehr gute Erfahrungen gemacht.

Sehr wirksam sind auch Geschichten, die ein Problem darstellen und
Ihr Produkt oder lhre Leistung als die passende Losung dazu. Nach
dem Muster: ,Stellen Sie sich mal vor das und das passiert. Was dann?”
Sie l6sen die Situation durch Ihr Produkt oder Ihre Leistung auf.

lhr Nutzen in der Geschichte

Die Hauptaussage und Kernbotschaft Ihrer Geschichte sollte nicht vor-
dergrindig Ihr Produkt, Ihre Leistung, Ihr Unternehmen sein, sondern
vielmehr der Nutzen, den |hr Kunde davon hat. Dariber haben Sie ja
schon im Marketipp Nr. 13 gelesen.
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Es l3sst sich nebenbeiauch viel leichter eine gute Geschichte fir einen
Nutzen oder ein GefUhl erfinden, als fir ein Produkt oder eine Leis-
tung.

Uber eine gesellige Altbaurenovierung mit guten Freunden und dem
dann folgenden Start in einen glicklichen, neuen Lebensabschnitt las-
sen sich doch sicher auf Anhieb 100 interessante Geschichten finden.
Versuchen Sie das einmal mit einer Schlagbohrmaschine!

Seien Sie konkret

Einesist sicher: Ihre Geschichten werden besser, vorstellbarer und ein-
pragsamer, wenn Sie in lhrer Erzahlung so konkret wie moglich sind.

Nennen Sie Namen, Daten, Fakten, genaue Zeitpunkte, Markennamen
und viele andere Facts, die lhre Geschichte konkreter machen. Denn je
konkreter, desto besser kann |hr Leser sich die Geschichte auch wirk-
lich vorstellen und umso mehr Bilder bleiben bei Ihrem maoglichen
Kunden haften.

To Do's

So, jetzt sind Sie an der Reihe. Verpacken Sie den Kundennutzen aus
Ihrem Produkten, Leistungen und aus lhrem Unternehmen in inter-
essante und aufmerksamkeitsstarke Geschichten. Seien Sie dabei so
konkret wie moglich und verpacken Sie die Vorteile, die Ihr Kunde hat,
in Ihre Story.

Und dann: Ab damit in die Werbung. Auf Ihre Homepage, in Ihre Anzei-
gen, Flyer, Prospekte, Handzettel, Emails oder mit welchen Medien Sie
auch immer arbeiten.
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Nun winsche ich Ihnen viel Spald beim Beweisen und viel Er-
folg bei der Anwendung des achtzehnten Tipps aus der Reihe
,Die besten Ideen, Tipps & Tricks".

Freuen Sie sich schon auf die nachste Folge:

»ldeen finden (2): Wie Sie alleine kreative
Ideen fiir lhre Werbung finden"

Einstweilen viel Erfolg und gute Geschéfte.

Herzlichst, Ihr
Matthias Eikenroth

Lieben Sie Ihr Unternehmen?
Wir auch!

Also geben Sie ihm nur die beste Werbung. Mit meinem Team
entwickle ich Werbung, die wirklich wirkt. Lassen Sie uns
einmal darliber sprechen...
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