charakterképte

Wolf Hirschmann

Wolf Hirschmann ist Koryphae auf dem Gebiet des Dlalngmar-
keting. Mit der Strategieberatungs-Agentur Slogan berdt er
Mittelstandler in Sachen Marketing und Vertrieb. Evelyn Kess-
ler. prach mit dem Schwaben und Griinder des: Marketmg F@- )
rm’ KICK“ {iber Kommunikation und personliche Krisen:

Wer ist Thr Varbild?

HIRSCHMANN: Mich hbeecindru-
cken  Unternehmerpersénlichkei-
ten, die zukunftsweisend sind, aber
das Menschliche nicht vergessen,
Wie bei meinem langjihrigen Kun-
den, den Quelle-YVersicherungen —
heute heifen die Frgn Direkt” - da
ist Peter M. Endres mil seinem Kon-
terfei auf jedem Brief und jedem
Mailing zu sehen, Dieser Mann
ateht fiir Authentizitit, Und wenn
durch einen Todesfall cine Lebens-
versicherung  ausgezahlt  wind,
schreibt er cinen persténlichen Kon-
dolenzbrief. Er hat hinter dem Pa-
pierkram nicht vergessen, dass es
hier um Schicksale gehl, Und Geld
kann hier lindern, aher den Verlust
niemals erselzen, Auch zum ersten
Todestag kommt nochmals ein
Briel von Endres mil der Botschaft:
wir hahen Sie nicht vergessen, Die
Emplinger sind davon so positiv
iiberrascht, dass sie mil Briefen ant-
waorten, die einen zu Itinen rithren.

Welchen Kommunikations-1ipp ge-
ben Sie den Firrmen der Region?

HIRSCHMANN: Pflegen Sie den
Kontakl zu den Menschen, den
Schulen und Verbénden, Das wird,
auch im Hinhlick auf die Personalsu-
che, immer wichtiger, Generell gilr,
bleiben Sie nah dran® Mich drgert,
wenn firmenintern viele Themen 7o
schnell abgehakt werden. Beispiels-
weise beim Maschinenbauer, der
ein Angebot abgibt aber den Aullrag
nichl bekommt. Dann landet der
Vorgang in der Ablage. Besser wiire,
bergits bei der Anfrage proaktiv an-
zurufen - nacheulassen und dann
nachzufragen, warum man den Auf-
trag nichl bekommumen hat. 5o er-
fahrt man wahracheinlich welcher
Konkurrenl warum flir den Kunden
arheiten darf. Das Kapital einer
Firma bestecht aoch aus seinem
Adressmanagement, Qualilizierte
und aktuelle Adressen sind der
Schlilssel sum Kundenkontakt.

Privat wie in der
Wirtschaft gibt es nie
ahsalute Sicherheit”

Welche Rolle spielt das tternet bel
Thren Werbernafinaftmend
Hill‘a{ HM.."nN N: Die Lt*uh, feben im
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STECKBRIEF

Wolf R, Hirschmann fihrt seit 1984
die Firma Slogan, mit der er Strate-
gieberatung rund um Marketing
und Vertrieb anbietet. Er betrach-
tet sich als Experte fir ,messhar
mehr Markterfolg®. Der Schwabe
Jahrgang 1960, ist seit 1984 verhei-
ratet und hat zwei S6hne, 26 und
19. Er absolviert 20 Vortrage im
Jahr, bringt seine Erfahrung als Bei-
rat und Aufsichtsrat ein und ist seit
2006 Mitglied im Cluls 55, einer Zu-
sammenkunft von 55 europai-
schen Experten in Marketing und
Vertrieb.
Seine Firma wurde mehrmals aus-
gezeichnet; Dreimalige Mominie-
rung fiir den GroBen Preis des Mit-
telstandes, 2006 als TOP-100-Unter-
nehmen und 2011 mit dem Gltesie-
gel TOP-Consultant. Seine Schwer-
punkte liegen in den Branchen
.Bauen, Wohnen, Technik, Dienst-
leistung, Finanzdienstleistung. Zu
seinen Kunden gehéren Mittel-
standler und Konzerne. Als Vor-
trags-Duo  arbeitet  Hirschmann
auch mit dem Extremsportler Joey
Kelly. ek

aber bei meinen Kunden, durch die
ich nah am Markt bin. Frither habe
ich mich sehr viel mit Direktwer-
bung beschiftigt, das heilil heate
Dhialogmarketing. Und ich habe fest-
gestellt, dass man [ jede Werbest-
rategic im Vorfeld Strukturen schal-
fen muss. Auch pflege ich cinen en-
gen Kontakt in die Forschung, Ich
habe vier JTahre an der Steinheis-
Hochschule gelehrl, bin als Dozent
Lale. Mit dicsen THrigkeiten ver-
zahne ich in meiner Firma dann
Theorie -und Praxis. Meiner bei-
nung nach werden Kontakte zur
Wissenschaft im Mittelstand viel 2u
selien penutzt, Neben dem enor-
men Wissenszuwachs schitze ich
hier, dass man die jungen Poten-
ziale friih kennenlernt.

Experten warnen por eiper Rezes-
sion, Wie meistern Sie Krisen?

HIRSCHMANM: Tndem ich den Din-
gen ins Auge schaue, Ith mache
sorghiltige Bestandsaufnahmen
uned spiele alle mbglichen Szena-
vien durch, Das pliount mic die
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,Marketing fangt intern an”

Wolf Hirschmann Uber Koder, Seitenbacher-Spots und persdnliche Krisen

Herr Hirsehumann, wie Wie wiirden
Sie thren Beruf bezelchnen?

WOLF MIRSCHMANN: Ich bin Stra-
tegieberater fiir Marketing und Ver-
irieh und Experte fiir messbar mehr
Markierfolg.

Marketing-Controlling gilt als -

stritren. Wie kann shan den Frfolg

bizire Irage denn messen?
HIRSCHMANN, Zugegehen, Con-
trolling des Markterfolgs ist viel-
schichliy — aber machhar. Es be-
ginnt damit, sich nichl vom perstn-
lichen Geschmack leiten zu lassen.
Man sollte den Beslandskunden
wie auch den potenziellen Kunden
analysieren und die Geschmacksdis-
kussion erst fithren, wenn man die
Strategie feslgelegt hat. Dazu gehi-
ren Kennzahlen, Deshalb nechmal:
Der Kider muss dem Fisch und
nicht dem Angler schmecken — das
klingt hanal, ist aber elemenlar.

Uhnd wie gehit gute Werbung?

HIRSCHMANN: Gutes Marketing
fAngt intern an. Meist ist eine Tdenti-
til lm Unternehmen vorhanden,
man muss sie sich nur bewisst ma-
chen und nach aufen tragen, Dabei
helfe ich den Firmen. Beispiels-
wrise durch einen Leitbildprogess,
Eine akiuelle Studic sagt: Ein Grof-

Hirschmann: , Wan muss sich mi den Themen reit Biot, Scheeeit und Tranen ausai-
nandersetzen und an die Wurzel des Unternermens vordringen. ™

teil der Unternehmen finden Leithil -
der gut. Aber mehr als 50 Prozent ha-
ben ein MNichtssagendes, Wir analy-
sieren die Kermwerte, dic das Unter-
nahmen reprisentiert. Dabei bewe-
gen wir uns oft in cinem Spannungs-
feld. Beispielsweise wenn eine tradi-
lonsreiche Firma junge Konden be-
geistern will. Dann wird es [tir Leure
wie mich interessant.

Wie finden Sie die richtige Anspri-
che vder Zielgruppe?

FHIRSCHMANM: Man muss sich il
den Thermen mit Blut, Schweil und
Irinen auseinandersetzen und an
die Wurzel des Unternehmens vor-
dringen. Wir inleprieren Jdie Mitar-
beiter in Beratmungen und Work-
shops, wmn gemeinsam das Allein-
stellungsmerkmal, den USE zu fin-
den, Letztlich goht os um die Werte
einer Firma, um die klure Profilie-
ung und eindeutige Positionie-

rung. Hiulig sind sich weder Chef

noch Angestellte der eigenen Stir-
ken aus Sichi des Markres bewusst.

Welche Methoden empfelilen Sie Th-
ren mittelstindischen Kunden?

HIRSCHMAMM:  Wir  vermeiden
08/ 15-Botschalien wie Qualilal, Ser-
vice, Kundenorientierung — das er-
wartet der Kduler heule vinlach, da-
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mit kann muan niemanden mehr
fiberzengen. Denn schon bei den
Kannibalen stand der Mensch im
Mittelpunkt. Wir arbeiten gerne mil
Referenzen und Empfehlungen zu-
friedencr Kunden. lm Mitlelstand
ist die Bindung mum Kunden sehr
wichfig. Hier muss man seine Bot-
schallen aktiv vorantreiben und es
nicht dem Zulall tiberlassen, was
iiber cinen gesprochen wird.

Sie empfehlen emotionale Werbung,
Wie weckt puan denn Gefiihlz?
HIRSCHMANN: Indem man sich
mil der Welr der Kunden auseinan-
dersetzt. Es gibt ja keine dielprup-
pen mehr. Vielmehr sind es ein-
zelne Zielpersonen, bel denen wir
cin Bediirfnis wecken wollen. Das
heifit, dass auch Marketing immer
individualisierter wird, Wir pehen
sehr psychologisch vor und finden
heraus, was die Furchifakioren und
Wunschwelten der potenziellen
Eunden sind. Das funkfionicrt T je-
des Produke, auch bei Maschinen,
In unserem Hirn laufen da seit Jahr-
hunderten die immer gleichen Pro-
esse ab,

Welehet

HIRSCHMANN: Wir haben ein hipo-
lares  Antriehssystem im  Gehirn,
Das heilil, dass wir auf der Suche
nach dem sind, was uns Lust und
Frewde bercitet, und andererseits
das vermeiden wollen, was uns vor-
meintlich schadet. Fir die Werbung
heifit das, dass wir Produkie und
Dienstleistungen mit den Bediirfmis-
sen der Leule nach Balance, Sicher-
heit und Dominang verkniiplen
urd entsprechend darsiellen.

Kiinnen Sie ein Beispiel fiir emotiv-
male Werbung geben?

HIRSCIIMANN: Fir Miele Profes-
sional Waschmmaschinen' haben wir
ein Konzept entwickelt, das Erspar-
nis transporiiert, Ziclpersonen sind
die Bhefranen des Chefs im Eleinge-
werbe, Sie waschen oft die Berufswi-
sche des Mannes und der Mitarbei-
ter mil, well die Menge noch nicht
fiir die Wischerel lohnt, Oder weil
man das Geld sparen will. Trotzdem

kommen einige Maschinen Wiische
in der Woche gusammen. Schenk
dir zwei Stunden mehr Zeit’ war ¢in
Fusatznutzen, denn die Maschine
ist eine Proli-Maschine und schafft
die gleiche Waschleistung wie an-
dere Maschinen, mur schneller, Wir
hahen die Zielpersonen genau ana-
Iysiert und emnotional angespro-
chen. Tnser Funde erzielte aus dem
Stand 15 Prozent Lmsatzzuwachs,
(Ibrigens: Emwolivnale Ansprache
funktienicrt auch bei Médnnern,

Wias ist das el van Werbemeafinal-
et

TTIRSCTIMANMN: Auf der einen Seile
willen wir Tnteresse wecken und ka-
nalisieren. Auf der anderen Seile
enllasiel unser Geschift die Kun-

SMenschen undd
Vorbilder braucht
der Kunde”

denberatung. Weil Werbung dic
Leute vorinformiert und damit teil-
wedse aussorliert, Und: Wenn Infor-
mationsmaterial gut und verstéind-
lich aufpearbeitet ist, schlagen weni-
ger Fragen beim Berater auf, Trolz-
dem kiinnen Prospekrte den Kontake
71 Menschen nichl erselzen.

Welche Rolle spielen Metsclien in
der Werbung?

HIRSCHMANM: Menschen hilden
einen sehr hohen Wert. Menschen
und Vorbilder braucht der Kunde.
S0 wie Willi Plannenschware seing
Seitenbacher-Spots selbst spricht.
Das muss man nichl migen, aber
higr findet eine |dentifikation mit
seinem Produkl statt, Leute suchen
jaVertrauen und Nihe, In den Spots
des Telelonanbieters 181 heispiels-
weise steht jetzt immer ein Marcel
Dravis aul der Marttscheibe, Als Lei-
ter des Kundencenters versprichl er
den Leuten in die Hand: Thr kiinnt
mich anrufen, wenn es Probleme
gibt, Nicht ivgendeine Hotline, son-
dern den Chel der Kundenbera-
tung. Das nenne ich Beweisfith-
TLUNE,

185 Prels Wi HCEernl S0 R,
wenn sie Spam bekommen. Das
Melg st nur einer der Kommunikati-
onskanile. #war ldsst es sich nicht
gulelzt dank Social Media nicht
mehr wegdiskutieren, es verpullen
aber hier zu viele Werhegelder. Da
muss der Unternehmer klare Zicle
definieren. Und das Wichlipsie:
Dren Aufteitt regelmilig pflegen. Ge-
rade Suchmaschinenmarketing
kann teuer werden, denn es bedeu-
tet hohen Aufwand,

Was st reil Bricfen und Presgear-
heir?

HIRSCHMANN: Print behilt an Be-
deutung. Uenn guter Journalismus
oder ein gut platzicres Mailing he-
hen  szich im  Informationswusl
durch Cualitdt ab. Bs gibt Wirt-
schaftsmagazine aul dem Markt,
die weiterthestehen werden, auch
wenn alle den Tod des Printmedi-
ums worhersehen. Brand eins' sl
ein Lolles Teispicl fiir gute Recher-
che, fiir die die Leute auch bezah-
len, Die Chelredakteuring Gabriele
lischer, war fibrigens auch schen
bl unserem Forom  KICK' - sie ver-
kauft monatich mehr als 100 000
Hefte.

Wiher nehunen Sie thre Sxpertise?

HIBRSCHMANN: Figentlich wolle
ich Journalist werden, Als ich nach
der Schule kein Volontariat bekam,
habe ich Werbskaulmann gelernt,
in einer griferen Agentur gearbei-
tet und mich mil 24 Jabren selbstin-
dig germacht. Seither lerne ich im
Tun und durch kontinuierliche Wei-
terhildung. Das meiste lerne ich

CHARAKTERKOPFE

In der Reihe Charakterképfe erschie-

nen zuletzt Interviews mit dem dem
Akkordeon-Tausendsassa  Matthias
Matzke, dem Ballettstar Egon Mad-
sen, der Knigge-Expertin Carolin Lide-
mann, dem ,Pur "-5anger Cherry Geh-
ring, dem Sdnger Dieter Thomas
Kuhn, dem Pianisten Martin Stadt-
feld, dem Schauspieler Walter Rennei-
sen, dem Paralympics-Goldmedaillen-
gewinner Markus Rehm, dem langjah-
rigen Chefdirigenten des WDR-Rund-
funkorchesters Curt Cremer, dem Ka-
barettisten Willy Astor, dem erfolg-
reichsten  Bdrgermeister Deutsch-
lands Jirgen Spahl, der Ordensfrau Te-
resa Zukic, dem Songwriter und Rock-
sanger Chris Thompson, dem interna-
tional gefragten Crganisten und Kir-
chenmusikdirektor Kay Johannsen,
dem Zauberkinstler Andy Haussler,
der Kabarettistin Heike Sauer, der Ro-

SWLEEIN  LECFD ERITIL EI.II WOMILFEIEILEL. Lyl
hallen wir 2009 pewaltige Binbu-
fien, denn Untemnehmer spacen
gerne zuerst an dem, was man ver
meintlich nicht brauchl, Anderer-

seits sehe ich bei meinen Kunden,
dlass o5 so efwas wie Branchenkon-
junktur gar nichi mehr pibi. Jedeos
Unternchimen reagiert anders auf
die Marktumstinde, Und wihrend
der cine Maschinenbauer Sonder-
schichlen Gihrl, meldet der andere
Kurzarheit an. Ich glaube, dass Wirl-
schall zu 99 Prozent Psychologie ist
und das gilt auch fiir eine kom-
mende Krise, an die ich aber nicht
glaube. Krisen kommen aus Angst
vor der Krise. Auch eine perstinliche
Erise mussle ich 2008, als ich an
Hautkrehs erkrankte, durchsiehen.
Dia habe ich bemerkt, dass es privat
wie in der Wirtschaft nie die abso-
lule Sicherheit gibt.

manautorin Petra  Durst-Benning,
dem Schlagerstar Peter Kraus, der Rek-
torin der Staatlichen Hochschule for
Musik und Darstellende Kunst in Stutt-
gart, Dr. Regula Rapp, dem Theolo-
gen Martin Dreyer, dem \WMF-Kiichen-
chef Markus Jangert, dem Unterneh-
mer und Kanzlersohn Walter Kohl,
dem Web-Experten Ibrahim Ewsan,
dem  Musik-Kabarettisten  Fabian
Schlaper, dem Entertainer Dieter Kal-
lauch, dem langjdhrigen Faurndauer
Pfarrer Walter Scheck, dem Comedy-
Star Bllent Ceylan, der Ex-Primaballe-
rina und Direktorin des Karlsruher
Staatsballets Birgit Keil und dem
Coach, Moderator und Buchautor Cris-
tian Galvez, der bayrischen Schauspie-
lerin Gerda Steiner, der Ex-FulBball-
schiedsrichterin und Managemenittrai-
nerin Sabine Asgodom und dem Kaba-
rettisten Werner Koczwara,



