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Uber Motivation und die Macht der Matrix
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Welche Geschichte erzahlt
dein Unternehmen?
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torytelling ist weit mehr als nur
das Erzdhlen von Geschichten.
Es ist eine strategische Kommu-
nikationsform, die Emotionen
weckt, Vertrauen aufbaut und
komplexe Botschaften verstandlich ver-
mittelt. Und damit eignet sie sich nicht
nur fiir Groffkonzerne wie Apple, Coca-
Cola und Co. - sondern fiir jedes Unter-
nehmen! Worauf es dabei ankommt und
wie selbst kleine Mittelstandler Storytel-
ling als Vertriebsbooster nutzen konnen,
beleuchte ich in diesem Artikel.

Mit Geschichten in den Kopf deiner
Kunden gelangen
Was Menschen wirklich an dein Unterneh-
men bindet, sind Geschichten. Oder auf
Neudeutsch: Storytelling. Denn wir Men-
schen lieben Geschichten. Wir spiegeln
uns dabei selbst, reflektieren das Leben,
unser ganzes Verhalten. Deswegen gehen
wir ins Kino, verfolgen tiber Social Media,
was Freunde, Bekannte und Prominente
so treiben. Menschen wollen sehen, was
andere Menschen tun. Und wir
wollen auch gerne so sein wie
die Menschen, die wir bei-
spielsweise auf der Lein-
wand, im Fernsehen oder
in Zeitschriften sehen.

Beispiel gefillig? So gut
B wie jedes Kleidungs-
> stiick, das die britische
Prinzessin Catherine in den
letzten Jahren trug, war inner-
halb kiirzester Zeit weltweit ausverkauft.
Wir traumen davon, einmal das gleiche
coole Auto zu fahren wie James Bond.
Und wir kaufen uns ein Parfum wie Sau-
vage, in der Hoffnung, dass ein bisschen
der Verwegenheit von Johnny Depp auf
uns abstrahlt. Hand aufs Herz: Bestimmt
ist euch das auch schon mehr als einmal
passiert, oder?

Worauf ich hinaus will: Diesen Effekt
konnt ihr euch als Unternehmer zunut-
ze machen. Auch dann, wenn ihr keine
Produkte im klassischen Sinne verkautft,
sondern Dienstleistungen. Und auch
dann, wenn ihr nicht im B2C, sondern im
B2B titig seid. Und auch dann, wenn ihr
noch neu am Markt seid. Denn gerade bei
Unternehmen, deren Namen noch nicht
bekannt sind, kann Storytelling effek-

tiv helfen, sich Bekanntheit zu schaffen.
Damit du von Anfang an nicht als »das
neue Trainingsunternehmenc auftrittst,
sondern bei deiner Zielgruppe wahrge-
nommen wirst als »das neue Trainingsun-
ternehmen, das ...« Du nutzt Storytelling
gezielt, um dein Unternehmen mit einer
Geschichte und konkreten Eigenschaften
zu verbinden - um direkt im Kopf deiner
potenziellen Kunden zu landen.
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Nicht kompliziert, sondern fokussiert!
Ich erlebe immer wieder Unternehmer,
auch in meinem Mentoring, die beim The-
ma Storytelling sagen: »Aber ich bin doch
nicht Apple. Wir sind ein mittelstandisches
Familienunternehmen. Da gibt es nichts
Spannendes zu erzihlen.« Das ist absoluter
Blodsinn! Schon allein die Tatsache, dass
jemand ein Familienunternehmen leitet, ist
interessant; weil die Leute wissen wollen,
wofiir das Unternehmen steht.

Erinnert ihr euch an den Werbespot von
Dallmayr Prodomo aus den 1990er-Jah-
ren? Gezeigt wird der Stammsitz des

Asfon Martin at ¢
dem-Jahr 1965 ;
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LIMBECK.

UNTERNEHMER.

Unternehmens am Viktualienmarkt in
Miinchen; visualisiert werden Kernwerte wie
Qualitat, Handarbeit, Liebe zum Detail und
so weiter. Der Slogan: »Dallmayr Prodomo,
vollendet veredelter Spitzenkaffee«. Ich bin
mir sicher, viele Kunden haben gerade auf-
grund des Werbespots beim néchsten Ein-
kauf zu diesem Kaffee gegriffen, weil ihnen
diese Bilder und die damit transportierten
Botschaften im Kopf geblieben sind.

Jetzt ist natiirlich die Frage, wie ihr das
Ganze transportiert. Es gibt sehr viele Kon-
zepte fiir Storytelling. Nicht wenige davon
sind kompliziert, obwohl Geschichten gar
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Was ich jedoch absolut empfehlen kann, ist der Dreh eines
einfachen, kleinen Videos. Kein besonderes Setting, meinetwegen
sogar mit dem Smartphone aufgenommen.

nicht kompliziert sein miissen. Mein Tipp
diesbeziiglich: Konzentriert euch aufs We-
sentliche! Sortiert, was relevant und was ir-
relevant ist — und zwar aus Sicht eurer Ziel-
gruppe. Und nur das wird kommuniziert.
So knapp und verstandlich wie moglich.

Es muss nicht direkt Hollywood sein
Keine Sorge, ich will jetzt nicht darauf hi-
naus, dass ihr einen Mega-Werbespot fiir
eure Company drehen und da zehntau-
sende Euro drin versenken sollt. So eine
Idee hatte ich auch mal und habe einen aus
kiinstlerischer Perspektive wirklich sehr
schonen Werbefilm fiir meinen Gin produ-
zieren lassen. Irgendwie hatte ich mir er-
hofft, dass nach dem Launch das Postfach
unseres Onlineshops nur so vor Bestellun-
gen Uiberlaufen wiirde. Na ja - ich verbu-
che es als Erfahrung und Lehrgeld.

Was ich jedoch absolut empfehlen kann,
ist der Dreh eines einfachen, kleinen Vi-
deos. Kein besonderes Setting, meinetwe-
gen sogar mit dem Smartphone aufge-
nommen. Du als Geschiftsfithrer oder
Unternehmer sitzt an deinem Schreibtisch
oder stehst irgendwo im Unternehmen
und sprichst dariiber, wofiir deine Com-
pany steht, welchen Nutzen sie fiir die
Zielgruppe hat und warum der Kunde bei

dir kaufen soll. Nicht langer als 1,5 Minu-
ten — und dann ab damit auf die Startseite
deiner Website. Damit wird nicht nur die

Verweildauer auf der Seite signifikant stei-
gen, sondern auch die Zahl der Anfragen

von potenziellen Kunden.

Vorausgesetzt natiirlich, dass das Story-
telling in deinem Video stimmt. Denn
wann und warum kauft ein Kunde etwas?
Weil er den Nutzen erkennt: das Feuer,
das du mit deinem Produkt oder deiner
Dienstleistung 16schst. Viele Unterneh-
mer sagen jedoch nur: »Hey, hier ist
mein neues Produkt, hier ist mein Trai-
ning.« Das spricht kaum jemanden an.

Wir bei der Limbeck Group haben in mehr
als 30 Jahren schon tiber 700 erfolgreiche
Projekte absolviert. Also sagen wir das
auch. Und wir sprechen den Schmerz des
Kunden an: »Ist es fiir Sie eine Heraus-
forderung, Preissteigerungen durchzu-
setzen?« — »Fillt es Thren Verkdufern
zunehmend schwer, zum Abschluss zu
kommen?« — »Scheuen sich Thre Kun-
den davor, Investitionen zu tdtigen, und
wollen Sie aufs néchste Jahr vertrosten?«
Solche Geschichten wirken unfassbar gut

— auch deswegen, weil sie die Geschichte
des Adressaten erzahlen.

Weniger ist mehr

Noch ein paar abschlieflende Tipps, die
ich euch mit auf den Weg geben mochte:
Das Wichtigste an eurer Story ist, dass sie
verstandlich ist. Versucht nicht, zu viele
Informationen in euer Konzept hineinzu-
packen! Ich weif3 aus eigener Erfahrung,
dass das nicht einfach ist. Gerade wenn

es um dein Unternehmen, dein Baby geht,
haltst du jedes noch so kleine Detail, jede
Auszeichnung und sonst was fiir wichtig.
Ich musste auch einsehen, dass sowas die
Kunden nicht interessiert. Zumindest nicht
in der Masse. Die Aufmerksamkeitsspanne
von Menschen wird immer kiirzer. Daher
ist es umso wichtiger, schnell zum Punkt
zu kommen und die wesentliche Informa-
tion — nimlich den Kundennutzen - zu
kommunizieren.

Der Autor

Martin Limbeck ist unter anderem In-
haber der Limbeck Group, Wirtschafts-
senator (EWS), Unternehmercoach und
funffacher Bestsellerautor.
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