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Geschichten erzahlen - zum Weitererzahlen

Sind Sie ein guter Geschichtenerzahler? Geschichten sind nicht nur als Content zu gebrauchen, sie eignen
sich auch prima fiir das Empfehlungsmarketing. Wer Mundpropaganda systematisch in Gang bringen will,

muss Erzahlstoff bieten.

Von Anne M. Schiiller

Menschen lieben es, ihre Geschichten mit anderen Men-
schen zu teilen. Vor allem dann, wenn wir emotional beriihrt
werden, erzéhlen wir gern. Social Sharing nennt man das in
der Sprache des Web. Es dient — neben dem Teilen - auch
dem Ordnen von Geflihlen. Negative Geflihle lassen sich mil-
dern, indem wir Uber sie reden. Man verschafft sich hierdurch
Erleichterung. Positive Geflihle hingegen kdénnen verstérkt
und verlangert werden, wenn man CUber sie spricht. Inhalte
mit geringem emotionalem Wert werden kaum mit Anderen
geteilt, wohingegen stark emotionalisierende Inhalte sehr oft
geteilt werden. Auf diese Weise kbnnen Anbieter wie aus dem
Nichts in aller Munde sein. Dies passiert vor allem dann, wenn
man Content als Geschichte erzahilt.

Geschichten Ubersetzen Informationen in Emotion. Sie
ziehen uns geradezu magisch in ihren Bann. Sie erhéhen die
Glaubwiurdigkeit, denn sie sind sehr viel einpragsamer als
Zahlen, Daten und Fakten. Wenn meisterlich erzahlt, dann ha-
ben sie eine unglaubliche psychologische Kraft. Sie machen
neugierig und fesseln die Aufmerksamkeit. Sie lockern auf
und entspannen. Sie wecken das Gefilihl von Vertrautheit. Sie
sprechen das Vorstellungsvermogen an und aktivieren. Sie
machen sogar komplizierte Zusammenhénge verstandlich.
Und sie steigern die Uberzeugungskraft. Sie férdern das Zu-
hdren, das Verstehen, das Behalten und das Zustimmen, ohne
zu bedrangen. Zudem machen Geschichten die Unternehmen
und ihre Mitarbeiter auch menschlicher.

Geschichten sind wirksamer als Zahlen und Daten
Ach, wenn das die verkopften, zahlenfixierten Manager doch
nur endlich verstehen wirden: Menschen lassen sich lieber
durch Geschichten verfihren als durch sachliche Darstellungen
und ntichterne Fakten. Zwar sind Dashboards und vollgeexcelte
Powerpoint-Prasentationen populér, doch es ist d&uBerst unpro-
fessionell, andere hierliber gewinnen zu wollen. Der US-amerika-
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Durch Mundprepaganda und
Weiterempfehlungen
neue Kunden gewinnen

nische Wissenschaftler und Nobelpreistrager Daniel Kahneman
hat Ubrigens experimentell nachgewiesen, dass nicht derjenige
die Deutungshoheit erlangt, der die besten Argumente zusam-
mentragt, sondern derjenige, der die stimmigste Story erzahlt.
Der wahre Profi bringt also seine Botschaft Uber gut gewahlte
Beispiele, bunte Anekdoten und kluge Metaphern riiber.

Ein schones Beispiel dafiir, von Petra Sammer inihrem Buch
Storytelling erzadhlt, ist die Einflhrung des Philips Wake-up
Light-Weckers. Er imitiert einen Sonnenaufgang und ermog-
licht so ein sanftes Aufwachen. Zahlreiche Studien hatten die
gesundheitlichen Vorteile dieses Leuchtweckers belegt, doch
die vorgetragenen rationalen Argumente interessierten nur
maBig. Das Gerat wurde zum Flop. So entschloss sich Philips
zu einer Neueinflihrung, diesmal mit einer Geschichte namens
»1he Arctic Experiment®. Sie handelt von den Bewohnern von
Longyearbyen, der nérdlichsten Stadt der Welt. Verschiedene
Videos zeigten, wie der Leuchtwecker ihnen hilft, die vier-
monatige Polarnacht zu Uberstehen. Diese Version weckte
zunachst das Interesse der Presse — und danach stieg der
Umsatz des Gerats um 20 Prozent.

Wie gute Geschichten aufgebaut werden

Gut gemachte Geschichten werden aus der Perspektive des
Helden erzahlt. Das ist in aller Regel der Kunde. Der Beginn
ist dabei essentiell, denn da fragen wir uns: Hat das was
mit mir zu tun? Ist die Antwort ,,Ja“ und das Ganze fiir uns
relevant, hdren wir weiter zu. Ist es fir uns ohne Bedeutung,
schaltet unser Hirn einfach ab. Menschen lieben Helden vor
allem dann, wenn sie Uber sich hinauswachsen, weil sie damit
ein hehres Ziel verfolgen. Idealerweise folgt der Erzéhlstrang
also einer sogenannten Heldenreise. Diese fihrt entlang eines
Spannungsbogens von einer suboptimalen Ausgangslange
Uber Hindernisse und Blockaden, Irrungen und Wirrungen
oder Qualen und Beinahe-Absttirze zu einem glorreichen En-
de. Unternehmen, Produkte und Mitarbeiter fungieren dabei
als Helfershelfer, als treue Gefahrten oder niitzliche Geister,
die zwar im Hintergrund bleiben, ohne die die Transformation
allerdings nicht gelingt.

Moderne Geschichten werden heutzutage transmedial, also
Uber verschiedene Medien hinweg erzahlt. Dies schlieBt Fo-
toserien und Videos mit ein. Zuhdrer und -schauer sind dabei
nicht langer auf die Funktion des passiven Konsumenten be-
schrankt, sie kdnnen sich vielmehr aktiv und schépferisch ein-
bringen. Dies tun sie, indem sie den Fortlauf einer Geschichte
mitgestalten, sich angebotenes Hintergrundmaterial beschaf-
fen oder zumindest kommentieren, voten und sharen.

Zudem sind die ausgewahlten Geschichten mediengerecht
aufzubereiten: Auf der eigenen Website wird die Langversion
der Story erzéhlt. Auf Facebook wird sie verkiirzt oderin Happ-
chen verteilt. Auf Instagram wird sie reichlich mit Bildern gar-
niert. Und als Videoclip kommt sie bei
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YouTube & Co. wie einrasanter Thriller
daher. SchlieBlich sollten je nach Zielgruppe unterschiedli-
che Facetten einer Geschichte hervorgehoben werden: Der
Einkdufer einer Maschine braucht eine andere Geschichte
als der Fertigungsleiter. Ein Junggeselle interessiert sich fur
andere Details als ein stolzer Familienvater. Und einen Kenner
faszinieren andere Finessen als einen Neuling.

Den Geschichtenfundus verbreiten

Wer nichts mehr zu sagen hat, gerét schnell in Vergessen-
heit. Und selbst die beste Geschichte bewirkt nichts, solange
sie im Dunkeln schlummert. Holen Sie also laufend interes-
sante Stories ans Licht, verpacken Sie sie gut und machen
Sie sie offentlich. Nutzen Sie dazu alle Kommunikationsmittel,
um Geschichten zu platzieren:

@ in Stellenanzeigen

@ im Intranet

@ auf eigenen Social-Media-Prasenzen
@ in Newslettern

@ in Prospektmaterial

@ im Geschaftsbericht

@ in Referenzmappen

@ in Prasentationen

@ bei Jahrestagungen

@ auf dem Messestand

@ in Reportagen

@ in Employer-Branding Broschiren
@ im Internet

@ auf fremden Social-Media-Présenzen
@ in Mailings

@ in Imagebroschiiren

@ in Kundenzeitschriften

@ in Imagefilmen

@ in Vortragen

@ auf Ausstellungen

@ auf Events

@ in Blichern
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Die Autorin: Anne M. Schiiller

ist Keynote-Speaker, mehrfach preisge-
kronte Bestsellerautorin und Businesscoach.
Die Diplom-Betriebswirtin gilt als Europas
fuhrende Expertin fir Empfehlungsmarketing
und Touchpoint Management. Sie zahlt zu \
den gefragtesten Referenten im deutschsprachigen Raum.
Gerade wurde sie in die Hall of Fame der German Speakers
Association aufgenommen. Zu ihrem Kundenkreis zahlt die
Elite der Wirtschaft. Weitere Informationen: www.anneschu-
eller.de

Seminar Empfehlungsmarketing am 25. 5. 2016
in Miinchen: So machen Sie ihre Kunden zu
Fans und aktiven Empfehlern

Der Kaufausléser Nummer eins? Das sind Empfehlungen
Dritter aus dem eigenen Umfeld. Deshalb gibt es fiir das
Empfehlungsmarketing nur einen einzigen Platz: die ers-
te Stelle im Businessplan. Die strategische Ausrichtung
auf treue Fans, emsige Multiplikatoren und engagierte
Empfehler ist die beste Umsatzzuwachs-Strategie aller
Zeiten.

Dabei darf nichts dem Zufall iiberlassen bleiben. Das neue
Empfehlungsmarketing umfasst viel, viel mehr als die
Frage nach ein paar Adressen. Und es kann eine Menge
Werbegeld sparen. Zu diesem Zweck muss es systema-
tisch entwickelt werden. Vier Schritte und ein StrauB von
weit Uber 40 Mdglichkeiten flihren dabei zum Ziel. Wie
das gelingt, zeigt dieses praxisnahe Seminar.

Die Teilnehmerlnnen erhalten anhand konkreter Beispiele
und hilfreicher Anregungen das notwendige Handwerks-
zeug zur Implementierung ihrer eigenen erfolgreichen
Empfehlungsmarketing-Strategie. Der Termin: 25. 5.
2016 in Minchen, jeweils von 9.30 bis 17.30 Uhr. lhr
Investment: flir die 1. Person 890 Euro, fir die 2. und
jede weitere Person 790 Euro (zzgl. MWST). Anmeldung:
formlos unter info@anneschueller.de

TERMINE

11.05.2016, HAMBURG

Selbstsicherheits-Goaching

Durch gute Selbstwahrnehmung und klare Kenntnis des
eigenen Verhaltens wird es mdglich, sowohl im Berufsleben
als auch im privaten Alltag zu mehr Selbstbewusstsein zu
finden. Ziel des Coachings ist es, die eigene Uberzeugungs-
und Ausstrahlungskraft durch mehr Klarheit Gber die eigenen
Ziele und Interessen zu stérken. Die Teilnehmer finden sozial
angemessene Durchsetzungsstrategien, steigern ihr Selbst-
vertrauen und Selbstwertgefihl und bauen so nachhaltig ein
gutes Selbstbewusstsein auf. Das Coaching basiert auf einem
didaktischen Mix aus Standortbestimmung, Trainer-Input,
Selbst- und Fremdeinschétzung, Reflexion, Fallbeispielen und
Ubungen. http://consultingexcellence.de

06.06. - 07.06.2016, FRANKFURT

Verkaufen ist ein Handwerk

Ein Verkdufer kann sich perfekt auf ein Kundengesprach
vorbereiten, iber Produktwissen verfigen und die Fragetech-
niken inklusive Einwandbehandlung beherrschen. Und doch
kommt es h&ufig nicht zum Abschluss. Denn beim Verkaufen
gibt es immer viele Unbekannte. Verkaufen ist unvorherseh-
bar, also kdmpfen wir nicht dagegen an, sondern heiBen die
Herausforderung willkommen und begreifen sie als Chance.
Es ist gut fiirs Geschéft, wenn ein Verkaufer Herausforderun-
gen und Veranderungen in Verhandlungen mit Leichtigkeit
nutzt und daraus einen Mehrwert schafft. Das vermittelt dieses
Verkaufstraining.

www.halinamaier.de
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