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Einfiihrung

Einfiihrung

Liebe Leserin, lieber Leser

«Facts tell — stories sell»

Mit Zahlen, Daten, Fakten und nichternen Informationen erreichen wir die «Kopf-Ebene» der Men-
schen. Mdchten wir jedoch Aktionen bei jemandem auslésen, missen wir die Emotionen anspre-
chen, also die «Herz-Ebene». Um diese anzusprechen, sind Geschichten jeder Art hilfreich — und far
jeden maoglich, um sie als Sprecher zu nitzen.

Als Kinder haben wir es geliebt, Geschichten erzahlt zu bekommen. Viele haben im Erwachse-
nenleben ihre TV-Serien, die sie regelmassig schauen und mitfiebern, wie es weitergeht — das sind
«Geschichten fir Erwachsene». Viele lesen Romane oder Krimis — auch das: «Mérchen, Abenteuer
oder Action fr Erwachsene»!

Sicher haben Sie im Berufsleben auch schon Menschen getroffen, die faszinierende Redner sind.
Wenn man sich dann fragt, warum bei dieser Person jedes Thema so spannend tont, ist die Antwort
haufig:

Er ist ein begnadeter Geschichtenerzahler!

Er vermag also Informationen so aufzubereiten, dass die Botschaft, die Gbermittelt werden soll, in
eine spannende Geschichte verpackt ist. Eine Geschichte, die berdhrt, inspiriert und zum Nachden-
ken anregt oder jemand zum Handeln bringt.

Und schon sind wir mitten im Thema Storytelling. Eine Technik, die jeder erlernen und die dann in

vielen Alltagssituationen eingesetzt werden kann — privat und geschaftlich. Versuchen Sie es, Sie
werden bald positive Reaktionen ernten — und Spass macht es auch, so zu kommunizieren!

«Kinder brauchen Geschichten zum Einschlafen -
Erwachsene zum Aufwachen.»

René Borbonus

Wir wiinschen Ihnen viel Spass beim Lesen und selber austesten. Seien Sie mutig und probieren Sie
es aus — und werden SIE zum begeisternden Geschichtenerzahler!

Sue und Rolf Rado

Aufgrund der Lesbarkeit wird in diesem Dossier die ménnliche Form verwendet. Selbstverstdndlich
sind Frauen aber ebenso angesprochen. Speziell bei diesem Thema!
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1. Herausforderung Informationsflut

1. Herausforderung Informationsflut

Zu viele Infos und zu viele Informationskanile

Taglich werden weltweit Uber 200 Milliarden E-Mails versendet. Sekindlich landen tber 8.000 Fotos
auf Snapchat. Pro Minute werden auf YouTube Videos mit einer Gesamtdauer von mehr als 300
Stunden hochgeladen.

Riesige Menge an Infos beschaftigt uns gleich auf zwei Ebenen:

B Einerseits sind wir selber gefordert, dass wir einen Uberblick behalten bei all den Infos, die
taglich auf uns einprasseln. Wir werden mit E-Mails, Infos via Smartphone, sozialen Medien,
Zeitungen, Sitzungen, personlichen Gesprachen etc. geflutet.

B Andererseits stellen wir uns im beruflichen Kontext die gleiche Frage wie alle anderen Firmen
auch: Wie erreichen wir mit unseren Infos unsere Interessenten, Kunden, Geschéaftspartner und
auch unsere Mitarbeitenden?

Wollen wir bei unserem GegenUlber etwas bewirken, muss unsere Botschaft gehort, verstanden und
gutgeheissen werden. Andernfalls gibt es nicht die von uns gewlnschte Reaktion.

Erwiinschte Kundenreaktionen

Mit unseren Infos verknlpfen wir diverse Winsche und Hoffnungen:

B Unsere Infos sollen bei unserem Gesprachspartner vor allem ein positives Geflihl auslésen (ob es
nun Begeisterung, Neugier, Erleichterung etc. ist).

B Die Infos sollen eine Vertrauensbasis schaffen.

B Freude haben wir, wenn unser Input dafir sorgt, dass es beim Gegendber zu einer von uns
gewinschten Aktion kommt (z.B. bei uns etwas zu kaufen).

B Wir freuen uns dartber, wenn er flr Angebote von Mitbewerbern immun wird, und sind
begeistert, wenn wir aus unseren Kunden Fans machen kénnen.

B Wir sind sehr gerne sein erster Ansprechpartner fir Fragen aus unserem Bereich.

B Wir mochten in guter Erinnerung bleiben, auch wenn wir im Moment gerade nicht mehr viel
miteinander zu tun haben.

B Und sehr cool ware es, wenn unser Kunde im optimalsten Fall gar zu unserem Empfehlungsge-
ber wird!

Sind wir als Sprecher oft im Einsatz, sind noch weitere Punkte relevant, beispielsweise die Zuhorer
zu inspirieren, sie zum Nachdenken anzuregen, sie zu ermutigen etc.
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1. Herausforderung Informationsflut

Wege zur Kundengewinnung

Wir haben heute verschiedene Wege, wie wir Kunden gewinnen kénnen — zum Beispiel:

B Technische Mdéglichkeiten

eigene Webpage
— Blogs

Werbung in Social Medias

Werbung via Influencer
B Mailings

— via E-Mail

—  Brief-Mailings

- SMS-/Broadcasts-Kontaktaufnahmen
B Personliche Kontakte

— Besuche durch Aussendienst

— Networking-Anlasse

— Messen

Es ist schon herausfordernd herauszufinden, welches der richtige Weg ist, um unsere zukinftigen
Kunden zu erreichen. Die noch viel schwierigere Frage lautet: Wie mussen wir die Info nun konkret
verpacken, damit sie nur schon ankommt?

Im Marketing gilt noch immer die Aussage, dass ein Interessent mindestens 7 Mal einen Impuls
braucht, damit eine fir ihn neue Information tGberhaupt in sein Blickfeld kommt. Alles, was uns hilft,
dass das wirklich geschieht oder vielleicht sogar noch ein bisschen schneller, ist erwlinscht. Storytel-
ling kann dazu eine Mdglichkeit sein! Denn bei Storytelling stehen immer Menschen im Mittelpunkt,
die ihre Geschichte erzéhlen und damit aufzeigen, welchen Nutzen sie aus der Zusammenarbeit mit
lhnen ziehen.
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1. Herausforderung Informationsflut

Umsetzungsaufgabe

Checken Sie lhre eigenen Unterlagen — und tberprifen Sie, wo Sie nur mit «Infos und Fakten»
unterwegs sind und wo Sie bereits gute Stories eingebaut haben.

Schauen Sie sich z.B. folgende Unterlagen an:
Eigene Webpage

Text Mailings

Verkaufsprospekte

Informationsmaterial

Prasentationen

Werbeplakate

Inserate

Messestander

vV U O 0D 00000

Wo haben Sie bereits jetzt eine Idee, wo Sie statt nur Zahlen, Daten, Fakten einen lhrer
Kunden oder gar einen Mitarbeiter sprechen lassen kénnten?

Begleiten Sie lhre Aussendienstmitarbeiter wieder einmal bei einigen
Kundenbesuchen:

O  Wie wird hier die Firma prasentiert?
Wie werden die Produkte und Dienstleistungen prasentiert?
Werden Testimonials (Geschichten anderer Kunden) gezielt als Verstarker gentitzt?

Hat man eine offizielle Kunden-Referenz-Liste dabei?

v O O O

Wie kénnten Sie lhre Kunden zuklinftig mehr auch auf der emotionalen Ebene anspre-
chen?
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