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waaaescielert konstrufert. Einfach, schn

eif und langleblg gebaut-

or kurzem hat sich der Inhaber eines
Gértnereibetriebs bei unserer
Agentur gemeldet: Er brauche drin-

gend eine Firmenbroschiire - ob wir ihm die
texten, gestalten und drucken kénnten? Kén-
nen wir natirlich, ohne Frage. Doch als bo-
densténdige Berater fiir Handwerksfirmen ist
es uns wichtig, dass nicht nurirgendwelche
Werbung gemacht wird, sondern nur Wer-
bung, die den Betrieben auch niitzt, und das
im besten Verhdltnis zwischen Aufwand und
Ertrag. Deshalb stellen wir an dieser Stelle im-
mer die Frage: Sehr schén, dass Sie eine Fir-
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betriebe denken vom Werbemittel

her. Doch funktionierende Werbung

ist nicht ein Flyer an sich. Erfolgreiche
Werbung beginnt immer bei der be-
trieblichen Substanz und den Zielen,
die erreicht werden sollen. Natiirlich
konnen auch heute noch klassische ge-
druckte Werbemittel goldrichtig sein.

Wir zeigen, in welcher Reihenfolge
und in welchen Fillen.
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210 Mischen Frvpen verfintt

Klare Zielsetzung, wertige
Gestaltung, definierte
Verteilwege: Auch der
Werbeklassiker Firmenbro-
schiire hat heute noch seine
Berechtigung. Wenn sie zur
betrieblichen Zielsetzung
passt und das Profil der
Firma treffend transportiert.
Abbildungen: Kaleidoskop
Marketing-Service
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menbroschiire machen wollen
- aber: warum eigentlich?

Werbung ist kein Selbstzweck son-
dern nur das Mittel, um ans Ziel zu kommen.
Warum will ein Betrieb eine Firmenbroschii-
re auflegen? Die Antworten sind natlrlich
vielfaltig. Oft zu héren sind: »Wir wollen ein-
fach bekannter werden, »Wir wollen eben
zeigen, was wir kdnnen«oder auch »Wir
missen was fir unsere Werbung tun«. lhnen
sind solche Antworten zu unscharf? Damit

liegen Sie richtig. Denn mit Werbemitteln fiir
den Betriebserfolg verhalt es sich in etwa so,
wie mit Transportmitteln flr eine Reise. Kein
Mensch, der in den Urlaub will, legt zuerst
fest, dass erihn mit dem Auto, dem Zug, dem
Flugzeug oder Schiff antritt, das Ziel zu Fuly
oder mitdem Rad erreicht. Ganz selbstver-
standlich geht jeder von uns die Urlaubsreise
strategisch an. Von wo aus starten wir und
wohin wollen wir? Das ist die wesentliche
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Neue Firma an
neuem Stand-
ort - bekannt

gemacht mit einem
personlichen und
attraktiven Flyer

Frage.Erstwenn
das (Reise-)Ziel
steht, wird das (Transport-)Mittel aus-
gewadhlt, mit dem der Endpunkt zuver-
lassig, wirtschaftlich, zeitsparend und auf an-
genehme Art erreicht werden kann.

Lassen Sie uns zwei werbliche Ziele ge-
nauer anschauen — und die Werbemittel,
die zu ihnen passen.

Was will ich und was passt zu mir
und meinen Kunden? Beispiel 1: Kaum
den Meisterbriefin der Tasche, macht sich
ein junges Malermeisterpaar selbststéndig.
Fir die Mittzwanziger ist klar: Sie gehen mit
einem ungewohnlichen Konzept an den
Start und wollen vor allem Privatkunden zwi-
schen 30 und 40 Jahren in der Familiengriin-
dungsphase flir ihre Leistungen gewinnen.
Passend zur Zielsetzung und passend zum

:a:h Falerwerkatatian ying
7€ Leisting und viel Service

jungen Unternehmerpaar
bietet sich hier ganz sicher
an, den vielversprechenden
Online-Werbeweg einzu-
schlagen. Fiir den Start genligen hier eine
gute Website, die Nutzung von Social Media-
Kanalen und ein zielsicheres Online-Anzei-

genmarketing.

Ganzanders liegt der Fali beim zweiten
Beispiel. Ein etablierter Malerbetrieb, natdr-
lich langst ausgestattet mit allen Gblichen
analogen und digitalen Werbemitteln, iden-
tifiziert fUr sich ein konkretes Problem: Bei
wichtigen Gewerbekunden — von denen er
gerne mehr hitte — ist der Betrieb vor allem
fiir seine Bautenschutzleistungen bekannt.

Matthias Eigel Kaleidoskop

nGute Werbung

ist nicht ein be-
stimmtes Werbe- |1

mittel. Gute Werbung fufdt

auf stimmiger Positionierung

und zielgerichteter Planungl«

Marketing Service 6

Der Maler mochte die solventen inhaber
aber auch fiir seine hochwertigen Gestal-
tungsarbeiten gewinnen. Ob hier eine Fir-
menbroschire mit Schwerpunkt auf den ex-
klusiven Innenraumarbeiten das richtige
Werbemitiel sein kénnte? Sehr gut rmoglich.
Lassen Sie uns auf die Starken dieses
klassisch gedruckten Werbemittels blicken.

Manchmal st die Broschiire tat-

sachlich der Joker Eine Broschiire st et-
was zum Anfassen, im besten Falle nicht zum
Wegwerfen, und kann durch ihre eigene 3>
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Ein besonderes An-
gebot - besonders
schdn per wertiger
Firmenbroschiire
transportiert

® vt s
e "

Gestaltungs- und Produkti-
onsqualitdt eine sehrsinnliche Ansprache
des Gegeniibers ermoglichen: Besonders fiir
die Darstellung von hochwertigen Leistun-
gen mit klarer Zielsetzung ist sie als Werbe-
mittel eine gute Wahl. Wertig wird diese
Werbung durch ein edles, griffiges Papier,
eine dsthetische Gestaltung und sehr guten
Druck. Attraktive, aussagekraftige Fotos
nebst sorgféltiger Grafik sind hier ebenso
notwendig wie ein starker Text. FUr den Ma-
ler bietet dieses Werbemedium die Gelegen-
heit, sein ureigenes Kénnen ausgesprochen
haptisch und eindriicklich an den Kunden zu
bringen - die Gestaltungssorgfalt beim
Raumdesign kann sich 1:1 in der Qualitat die-
ses gedrucktes Mediums ausdriicken.
Broschiiren sind also ein hervorragendes
Instrument im Kécher des farbgestaltenden
Handwerks, wenn Wertigkeit und sinnliche
Ansprache transportiert werden sollen. Doch
nureinmal schnell aus Verlegenheit die Ge-
samtleistungen des Betriebs in einem DIN
lang-Flyer zusammenschustern, um damit
bekannter zu werden- diese Miihe kann
man sich sparen. Solche ,Broschiiren” ver-
schwinden
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Mehr Gestaltungsauftrége als Ziel:
Maler Teufel sagt’s mit modernem
und informativem Prospekt
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schneller in der Ablage P als man:

schauen kann. Das Geld ist furr so ein alige-
meines Ansinnen in eine ordentliche - digi-
tale und gedruckte - Visitenkarte deutlich
nachhaltiger investiert.

Einsatzmoglichkeiten und Vertei-
lung der Broschiire mitdenken
Nicht wenige Betriebsinhaber, die einfach
mal so aus dem Bauch heraus eine Firmen-
broschiire gestaltet haben, sitzen nach zehn
Jahren noch auf hunderten Exemplaren ihres
- langst veralteten — Prospekts. Mit hochwer-
tigen, sinnvollen Firmenbroschiren sollte
einem eine solche teure Fehlinvestition nicht
passieren. Fir welche Kundenzielgruppe ist
die Broschiire gedacht? Sollen nur Be-
standskunden oder auch Neukunden
damit angesprochen werden? Wird die
Broschiire Teil einer postalischen Direkt-
werbeaktion? Wird sie auf einer Messe
gebraucht und liegt sie auch zum Mit-
nehmen in der Ausstellung des Betriebs
aus? Wird die Verteilung auch Gber
handwerkliche Kooperationspartner er-
folgen?

Mit solchen Voriiberlegungen zu
Einsatz und Verteilung der Broschiire
schlagt man zwei Fliegen mit einer

Klappe. Zum einen wird die Reichwei-
te des Werbemittels festgelegt. Nur
wenn sie ausreichend
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grofist, lohnt es sich, Geld fiir die Broschi-
renproduktion in die Hand zu nehmen. Zum
zweiten wird man sich damit sehr schnell
tber die GroRe der Auflage klar — und produ-
ziert nur so viel, wie man die nachsten drei
bis fiinf Jahre benétigt.

Was aus der Broschiire des Gart-
nermeisters wurde Sie sehen also - der
Griff zum Werbemittel Firmenbroschiire
kann durchaus Sinn machen. Und zwar im-
mer dann, wenn es als werbliches Vehikel die
Ziele des Betriebs ideal transportiert und da-
bei die Menschen anspricht, die man fir sich
gewinnen will. Und wenn Sie sich jetzt fra-
gen, ob der Inhaber des Gartnereibetriebs
vom Anfang dieses

Eine hochwertige Fir-
menbroschiire, die das
»Feeling« des Betriebs

sichtbar macht - man

spiirt, dass die Menschen
hier im Vordergrund

stehen

Berichts seine Broschiire bekommen hat, lau-
tet die Antwort: Nicht sofort! Zunachst hat er
bei uns einen kleinen Workshop gebucht.
Hier arbeiten wir seine Starken, sein Profil
und sein Leistungsportfolio griffig heraus, le-
gen seine betrieblichen Ziele fest und finden
den richtigen Weg zu seinem favorisierten
Markt. Gut moglich, dass im Anschluss auch
eine Broschiire seinen Betrieb nach vorne
bringen wird, zusammen mit weiteren leist-
baren kommunikativen Manahmen. Aber
eben gezielt, aufihn zugeschnitten, preis-
wert und wirksam!

Matthias Eigel




