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HERZLICH WILLKOMMEN

,Begegnungen mit Menschen,
die ihrer Leidenschaft
folgen. Traume, die sich
sukzessive in Realitat
verwandeln.*
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Was fiir ein unglaubliches Jahr liegt hinter uns.

Man hatte stellenweise das Gefuhl, die Welt steht still und wird nur noch von
einem Thema beherrscht; Corona.

Keine Frage, so viel Negatives und trotz aller Negativschlagzeilen, die auf einen
einprasselten, erlebte ich in meinem Business so sagenhaft Positives:

Neue Geschaftsideen, fantastische Kooperationen, die das BASIC SALES-Team
starken, wunderbare & inspirierende Business-Partnerschaften .

Begegnungen mit Menschen die lhrer Leidenschaft folgen.
Vollblut-Unternehmer/innen, die lhre Wunsche und Visionen verwirklichen.
Traume, die sich sukzessive in Realitat verwandeln.

Es ist eine Ehre fur mich, Sie auf Ihrer Erfolgs-Reise begleiten zu durfen.

Getreu meinem Motto: ,Gemeinsam GroBartiges erreichen!"

Ich musste ein Format finden, in dem ich von all diesen wunderbaren Menschen
erzahlen kann. Geschichten die fesseln, Mut machen, inspirieren und zeigen:
MACHEN ist der Schlussel zum Erfolg!

Die Idee fur mein eigenes Magazin war geboren.

Voller Stolz hielt ich es zum ersten Mal in meinen Handen.

Ich wunsche Ihnen nun viel Vergnugen beim Lesen.
Bleiben Sie gesund und lassen Sie es sich gut gehen.

Feiern Sie auch die kleinsten Erfolge und seien Sie stolz auf das was Sie
leisten..every single day.

Herzlichst,
lhre

Tanja Basic

BASIC SALES // Tanja Basic // www.tanjabasic.de
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Petra Eberle
PROJEKT+EMOTION

Lassen sich keine Live-
Messen mehr besuchen,
gibt es neue Ideen.
Zum Beispiel die von
PROJEKT+EMOTION.

Auch das gehdrt zu einer
erfolgreichen Selbstdndigkeit:
Blitzschnell auf neue, komplett
gedanderte Marktgegebenhei-
ten reagieren. Gegebenheiten,
auf die wir keinerlei Einfluss
haben, fur die aber gilt: Nimm
sie an, agiere Rreativ, nutze
dein Team zur Ideenfindung
und Umsetzung und: Mach das
Beste daraus. Die Rede ist von
der Corona-Pandemie, dem
Geschdftsfeld Messebau und
Petra Eberle von
PROJEKT+EMOTION.

e Gegeben-
nd mach das
us!

Naturlich erinnert sich jeder
von uns an diesen besonde-
ren Tag im Marz: Freitag, der
13! An Symbolik, Aberglaube
und Krisenstimmung kaum
zu Ubertreffen, sorgte dieser
Tag fur komplette Stornie-
rungen von Geschaftsreisen
und Auftragen im Bereich
Messebau, gahnend leere
Messehallen und eine da-
mit - vorerst - stillgelegte
Branche. ,Die Messebranche
hatte bereits in den Monaten
vor Covid-19 begonnen, sich
zu verandern,” erzahlt Petra
Eberle, GeschaftsfUhrerin
PROJEKT+*EMOTION, ,und es
war klar - die Zukunft wird
starker als je zuvor aus einem
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Mix realer und digitaler
Begegnungen bestehen.”
\Wahrend die einen jetzt in
Schockstarre, Enttauschung
und Verzweiflung verharren,
das Marketingbudget als
erstes streichen oder zumin-
dest drastisch reduzieren und
damit die Brlcke zu den Ziel-
kunden praktisch abreien,
gibt es auch die Anderen.

Sie scannen den Markt, ana-
lysieren genau das neue
Kunden-Nachfrage-Verhalten
und passen ihr Leistungsport-
folio an. Sie agieren. Kreativ,
zielfuhrend, wach, mutig und
neugierig. Zu ihnen gehort
Petra Eberle. ,Jede Verande-
rung birgt immer auch Chan-
cen’, bekraftigt sie, ,man soll-
te sie ergreifen. Unbedingt.”
Hat sich PROJEKT+EMOTION
friher ausschlieBlich auf das
umfangreiche Thema Messe-
bau konzentriert, inszeniert
Petra Eberle heute virtuelle

,/Auch das gehort zu einer

erfolgreichen Selbststandigkeit:

Blitzschnell auf neue

Messestande und Begeg-
nungen. lhre Ideen dafur sind
vielfaltig, frisch und Uber-
raschend. So werden ange-
nehme Aufmerksamkeit und
interessante Kontaktmoglich-
keiten geboten - genau das,
was Unternehmen heute su-
chen. Die Botschaft von Petra
Eberle: Machen!

haft von Petra
achen!

Falls Sie jetzt noch zégern:
Das alles ist so ein bisschen
wie das Baden im kalten Was-
ser eines Sees: Am besten,
man lauft einfach hinein, er-
schrickt vielleicht kurz Uber
die Kalte, genieBt dann aber

Marktgegebenheiten reagieren’

das Wohlgefuhl, das sich aus-
breitet, weil man sich getraut
hat und alles genauso richtig
ist.

Unser gemeinsamer Weg

- Bereich Geschaftsmodell-
Entwicklung:

Vor Uber drei Jahren haben
wir uns uber einen gemeinsa-
men Business-Kontakt ken-
nengelernt. Drei Jahre spater
kam es zu einer Zusammen-
arbeit. Von der Idee bis zur
Umsetzung inklusive der
notwendigen Marketingma-
terialen setzte Petra Eberle
auf ein professionelles Team:
Mich und Oliver & Fink von
FINK DIFFERENT.

Die Aufgabe: Consulting im
Vertrieb, Thema: Strategische
Neukundengewinnung u.a.
mit Hilfe von Social Media
(XING, LinkedIN & Instagram).

Besuchen Sie die neue Web-
site von PROJEKT+EMOTION,
die wir gemeinsam mit Oliver
Fink & Max Fink umgesetzt
haben: projekt-emotion.de.

PROJEKT+EMOTION

02 - BASIC SALES
PROJEKTE PROJEKTE

02 - BASIC SALES




BASIC SALES MAGAZIN

BASIC SALES MAGAZIN

BASIC SALES PROJEKTE

Gemeinsame Story

Patrick und mich hat Instagram zusammengefiihrt. Durch Zufall
bin ich auf sein Profil gekommen, war spontan begeistert von
seinem Auftritt und seiner Hands-on-Mentalitdt — und habe
mich ,zack” vernetzt. So ging es los. Business-Brainstorming
vom Allerfeinsten.
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HanseTrupp - Handwerk,
wo es gbraucht wird.

Schnell, bundesweit, flexibel:

Das Hamburger Unternehmen

HanseTrupp Personalleasing
bietet nicht nur Elektro-,
Sanitar-, Heizungs-, Liftungs-
und Kalte-Fachpersonal,
sondern die Maschinen und
Werkzeuge gleich noch dazu.
Das perfekte Rundum-Sorg-
los-Paket fiir jeden Auftrag-
geber.

HanseTrupp Initiator Patrick
Hering hat ein klares Motto,
einen Auftrag: ,Definiere ein
Ziel und dann POWER!".

ein Ziel und
ER!

Das ist der Anspruch des
Unternehmens aus Marsch-
acht nahe Hamburg. Fehlen
einem Fachunternehmen
rund um die Technische
Gebaudeausrustung (TGA)
die Mannkrafte, um Gewerke
einer Baustelle fertigzustel-
len, ist oftmals Eile geboten
- in jedem Fall aber Verlass-
lichkeit. Es ist die rasche, un-
komplizierte Hilfe im
Baugewerbe, wo Zeit - wie
in vielen anderen Branchen
auch - schlichtweg Geld
bedeutet. Mit seinem.Unter-
nehmen Hanselrupp setzt
Patrick Hering auf ein hoch-
professionglles Personallea-
sing auf Baustellen in ganz
Deutschland.

Ganz egal, ob schlichtweg
Not am Mann ist, das vor-
gegebene Timing bedroht ist
oder es um die geplante Er-

ganzung mit Fachpersonal auf

einer Baustelle geht:

pp sorgt furs qualifi-
chpersonal aus den
Reihen. Das beauf-
de Fachunternehmen
ss lediglich sagen, was

es fur ein Bauprojekt bend-
tigt - dann ist Herings Team
zur Stelle. Mit Monteuren,
Obermonteuren, SchweiBern,
Elektrikern und weiteren top
geschulten Kraften. Dabei
spielt es keine Rolle, ob der
Auftraggeber ein kleines,
mittelstandisches Unterneh-
men ist oder ob es sich um
einen internationalen Kon-
zern handelt - geholfen wird
immer, das ist Unternehmens-
philosophie.

Expertise auch in anderen
Unternehmungen ausgefallen
ist sicherlich der HanseTrupp
Auftritt in den sozialen Me-
dien. Mit ihrem eigenen Social
Media-Team inszeniert die
HanseTrupp Personalleasing
GmbH alle Kernthemen des
Unternehmens in Hollywood-
Blockbuster-Qualitat. Hand-
werk wird in Szene gesetzt

- und zwar alles andere als
eingestaubt, sondern prasen-
ter und interessanter denn je!
Der Clou: Die Full Service
Media- und Filmproduktion
der HanseCrew Media offe-
riert auch externen Unterneh-
men seine Dienste.

Dazu gehdrt die professionel-
le Konzeption und Umsetzung
verschiedener Formate wie
z.B. Image-, Recruiting-, Mes-
se-, Produkt- und Werbefilm
sowie Social Media Leistun-
gen.

[ 4
HANSE ¢ TRUPP

PERSONALLEASING

Patrick Hering liegt das
Unternehmertum im Blut.

Der Norddeutsche hat voller
Leidenschaft schon mehrere
Unternehmen aufgebaut -
sowohl im TGA- als auch im
Gastro-Bereich. Bereits 2008
grundete der gelernte Zen-
tralheizungs- und Luftungs-
bauer seine erste Einzelunter-
nehmung: Dienstleistungen
fur Fachbetriebe Heizung,
Sanitar und SchweiBtechnik -
mit gerade einmal 23 Jahren.
Zuvor hatte Hering seine Aus-
bildungs- und Gesellenzeit
im schleswig-holsteinischen
Molln absolviert, gefolgt von
einer langeren Auslands-
erfahrung.

diert zu haben. Neben Han-
seTrupp (hansetrupp.de) und
HanseCrew Media
(hansecrew-media.de) ver-
antworten Patrick Hering und
seine Partnerin Elise Ringe
aktuell eine weitere Unter-
nehmung: HanseFactoring
(hanse-factoring.de) agiert als
unabhangiger Berater und
Vermittler im Forderungsver-
kauf, sowohl fur Handwerks-
unternehmen, als auch fur
Firmen aus den Bereichen
Handel, Industrie, Personal-
dienstleister, Transport oder
Logistik. Patrick Hering: ,Um
im jeweiligen Marktumfeld
konkurrenzfahig bleiben zu
kénnen, bedarf es einer siche-
ren Liquiditdt. Durch das von

Meine zwei Jahre in
Ziurich haben mich sehr
gepragt. Eine tolle Zeit,
nicht nur handwerklich,
sondern auch in puncto

personlicher Entwicklung.”

,Meine zwei Jahre in Zurich
haben mich sehr gepragt.
Eine tolle Zeit, nicht nur hand-
werklich, sondern auch in
puncto persoénlicher
Entwicklung, denn wahrend-
dessen reifte in meinem
Kopf der Entschluss, mich
sehr zeitnah selbststandig
zu machen’, resimiert Pat-
rick Hering seine pragende
Schweiz-Erfahrung.

Die heutige groBe Starke des
Familienvaters und PS-Fans:
Er hat ein Gespur fur genau
die richtigen, exzellenten Mit-
arbeiter und eine klare Vision.
Das macht er intuitiv - ohne
jahrelang Management stu-

uns unabhdngig vermittelte
Factoring werden gestellte
Rechnungen innerhalb Rlrzes-
ter Zeit ausgeglichen. Tagliche
Sorgen um einen rechtzeitigen
Zahlungseingang sind damit
passé. Ausfallschutz inklu-
sive, das heilt, jeder Kunde

ist tuber den Faktor zu 100 %
abgesichert - ohne Abschluss
einer Rostspieligen Zusatzver-
sicherung.”. Apropos Kosten:
Von Preisvorteilen profitieren
vor allem Kunden, die Patrick
Hering ,im Paket" bedienen
darf. Wer also Montage-,
Media- und Factoring-Leis-
tungen in Anspruch nimmt,
darf attraktive Sonderkondi-
tionen erwarten.
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Lenka Kiuhnertova

Designerin

Frauenpower par excellence.
Die KUHNERTOVA Manufaktur
- steht fur maBgeschneiderte
Designkonzeptionen.
Umgesetzt werden anspruchs-
volle Architektur-Projekte,
Innenarchitektur- und
hochwertige Raumausstat-
tungskonzepte, und Mode.
Sucht man das wirklich Einzig-
artige, das ganz besondere,
individuelle Design ist man in
dieser Manufaktur richtig. Mit
der Eigenttimerin und Designe-
rin Lenka Kuhnertova arbeite
ich seit drei Jahren zusammen.

Lenka Klihnertova ist De-
signerin. Sie entwickelt im
Austausch mit inren Auf-
traggebern Druckmotive fur
Produkte.

Besprochen wird das Projekt-
thema, Wunsche und Vor-
stellungen und naturlich der
Produktnutzen. Inhaltliches
wird gekonnt kreativ auf Textil
Ubersetzt. Es gilt, die pas-
senden Stoffe, Bearbeitungs-
techniken und Farbfamilien
flr den jeweiligen Auftrag,
die Bestimmung festzulegen.

ben und Ma-
werden im
esammelt.

Die passenden Skizzen, Farb-
und Materialproben sammelt
Lenka KUhnertova in ihrem
Notizbuch. Gedruckt wird in
Handarbeit - erst so wird eine
flexible, einzigartige Oberfla-
chengestaltung mit speziellen
Druckeffekten moglich.
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Alle Stoffqualitaten, auch
Leder, sind verwendbar. Die
Farben sind lichtecht, wasch-
bar und umweltfreundlich. Ein
wunderbares Konzept. Erfolg-
reich obendrein.

Mit Lenka Kuhnertova arbei-
te ich inzwischen seit mehr
als drei Jahren zusammen.
Auf mich aufmerksam wurde
sie Uber meinen damaligen
Artikel im IHK-Magazin. Seit-
dem berate ich sie in den
Bereichen Sales, Marketing,
Geschaftsmodellentwicklung
und Positionierung.

Was sich in dieser Zeit veran-
dert hat?

Ihr urspringlicher Fokus auf
den Bereich Mode zum Bei-
spiel. Ihre primare Zielgruppe
sind heute Innenarchitekten
und Architekten. Das ist kon-
sequent: Mit ihrem speziellen
Verfahren kann sie nahezu
alle denkbaren Materialien
(Leder, Glas, Stoffe etc.) be-
drucken. AuBergewodhnliche
Wohnraum-Unikate sind das
Ergebnis. Das fasziniert vor
allem Innenarchitekten, die
so mit Einzigartigem arbeiten
kdnnen.
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Das beeindruckt aber auch
Kunden wie Ritzenhoff, die
sie wiederholt beauftragen

- zuletzt fur den Entwurf der
Champagner-Glaser
Collection. Der Ort des Ge-
schehens, ihre wunderschoéne
Manufaktur, wird Uber inre
regelmaBigen Fuhrungen und
Prasentationen fur Interes-
sierte erlebbar. Alles Themen
fur inre sehr engagierte PR-
Strategie, die ihr u.a. Beitrage
in namhaften Zeitschriften
wie beispielsweise der ELLE
eingetragen hat.

Lenka KlUhnertova ist eine
Vollblut-Unternehmerin. Also
bleibt es nicht dabei.

Im Gegenteil: Sie entwickelt
ihr Business standig weiter,
besitzt dafur eine unglaub-
liche Willensstarke, ist zielbe-
wusst. Sympathisch, echt und
immer gut gelaunt, macht die
Zusammenarbeit mit ihr und
inrer besonders gewinnenden
Art, wirklich Freude.

Unsere Zusammenarbeit -
das ist geballte Frauenpower,
wie sie im Buche steht.

Lassen Sie sich hier inspirieren:
www.kuehnertova.com
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Rainer Schmid

TASKWERK GmbH

Taskwerk GmbH -
der perfekte Start in die
Selbstandigkeit

Eine Grindergeschichte, wie
sie besser fast nicht sein kann?
Ja, die gibt es - nicht nur in
Buchern oder Ratgeber-Arti-
keln. Es gibt sie immer dann,
wenn wirklich alles richtig ge-
macht wird. Ich durfte und darf
sie erleben und aktiv begleiten.
Mit Rainer Schmid und seinem
Startup, der Taskwerk GmbH.
Was soll ich sagen - ja, das
macht einfach Freude.

Rainer Schmid - wie er sein
Unternehmen Taskwerk
aufbaut? Er selbst kann mit
einer unglaublichen Expertise
aufwarten, er ist ein Vollprofi
auf seinem Gebiet. Da er aber
nicht alles weif3 und kann, holt
er sich Experten an Bord. Und
zwar fur genau die Bereiche,
in denen er das Know-how
selber nicht hat. Marketing,
Vermarktungsstrategie,
Designkonzept, Website, Text
- vom ersten Tag an hat er
sich fur diese Themenstel-
lungen, die nicht zu seinen
Kernkompetenzen gehéren,
Vollblutprofis mit ins Boot ge-
holt. Das Ergebnis: Er platziert
sich und sein Unternehmen
auf dem schnellsten Weg
und vor allem erfolgreich am
Markt. So wird Erfolg planbar.
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Rainer Schmid setzt vom ers-
ten Tag an auf Imageaufbau
- mit einem hochprofessio-
nellen Online-Auftritt, Story-
telling auf seiner Seite, auf
XING und LinkedIn. So schafft
er geplant und ganz bewusst
die Basis, um eine Marke
solide aufzubauen. Genauso
ist es richtig. Nichts wird dem
Zufall uberlassen.

em Zufall

Was Rainer Schmid auszeich-
net, ist sein unglaublich posi-
tives Grunder-Mindset - die
Grundlage fur Erfolg.

Schmid vereint in sich dafur
alle Merkmale des Erfolges:
Entscheidungsfreude, Schnel-
ligkeit in der Umsetzung, Be-
reitschaft, sich ein Team ins
Boot zu holen, Verbindlich-
keit. Ein Mix, der funktioniert.
Ich widme diesem Thema in
meinem Buch nicht umsonst
ein Extrakapitel. Man kann
das lernen, Uben und sich
bewusst machen.

Unsere Zusammenarbeit:
Gemeinsam mit meinem Busi-
ness-Partnher-Team geht es

in unserer Zusammenarbeit
um das strategische Marke-
ting und den kommunikativen
Unternehmensaufbau. Mit
dabei: FINK DIFFERENT fur
Design-Konzept,

Website, Marketingmateria-
lien und Vertriebsstrategie

.Er platziert sich
und sein Unternehmen auf
dem schnellsten Weg
und vor allem erfolgreich
am Markt."

|

Credits: Stefan Kliibert

sowie Anja Kalischke-Bauerle
fur die strategische Unterneh-
menskommunikation durch
Storytelling. Das Ziel: Starke
Positionierung, Sichtbarkeit
und Reichweite der Marke
Taskwerk. Wir bauen seine
Bekanntheit auf und er kann
sich voll und ganz auf seine
Kernaufgaben konzentrieren.
Das ist eine groBartige, ganz
besondere Zusammenarbeit.
Vom ersten Tag an mitzuerle-
ben, wie ein Unternehmen
wachst - dass begeistert
spontan jeden im Team.
Website:

www.taskwerk.de

TASKWERK®

Credits: FINK DIFFERENT
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P+K Textil GmbH

Stickerei Manufaktur aus
Reutlingen

lhr Team ist auBergewéhn-
lich? Dann lassen Sie es
doch auch so aussehen!

Die Stickerei-Manufaktur P+K
Textil GmbH aus Reutlingen
sorgt daftr, das Stickereien
edel aussehen, Arbeitsklei-
dung Uberrascht und das Auf-
treten von Teams im Geddcht-
nis bleibt. Im besten Sinne
einzigartig.

Was man in guten, wie in
schwierigen Zeiten braucht?
Mut und Verlasslichkeit. Aber
auch Kreativitat und Innovati-
onskraft. Safet Kurbardovic ist
Geschaftsfuhrer der P+K Textil
GmbH und ein Unterneh-
mer, wie er im Buche steht.
Im ureigensten Verstandnis
Dienstleister und Berater,

eint ihn und seine Kunden

die feste Uberzeugung, dass
zwei Dinge besonders wichtig
sind: Zum einen unternehme-
rischer Mut - sowohl seiner
als Unternehmer als auch der
seiner Kunden.

keit und
nd Garant
rtrauen.

Zum anderen die Verlass-
lichkeit und Qualitat, Garant
far Vertrauen und entspannt,
erfolgreiche Kundenbezie-
hungen.
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Sicher, diese Themen waren
schon immer wichtig. Sie
bekommen aber in unge-
wohnlichen Zeiten wie diesen
noch einmal eine ganz andere
Bedeutung. Safet Kurbardovic
berat daher ganzheitlich. Er
setzt sich damit auseinander,
was wirklich zum jeweiligen
Kunden und seinem Unter-
nehmensimage passt.

So werden ganz selbstver-
standlich die Unternehmens-
ziele des Kunden und dessen
Positionierung als Marke mit
in die nachfolgende Entschei-
dungsfindung einbezogen. Die
Stickerei-Manufaktur P+K ist
ein erfahrener, innovativ agie-
render Partner mit stilsicheren
Ideen.
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Geht es darum, eine Unter-
nehmensmarke in der AuBen-
wirkung zu starken ist die
Stickerei-Manufaktur P+K ein
echter Branding Spezialist
also. Kurbardovic ist durch die
Zusammenarbeit mit interna-
tional agierenden Markenhau-
sern wie bspw. HUGO BOSS
eng an den Textilgeschehnis-
sen dran. Er weiB extrem fruh
ganz genau was ,in" sein wird,
erkennt Trends und setzt sie
um. Das spiegelt sich naturlich
in der Auswahl der Produkte
wider. Langweiligen Standard
gibt es woanders. Das ge-
waltige, internationale Liefe-
rantennetzwerk tut dabei sein
Ubriges. Und genau das ist es,
was seine Kunden suchen.
Marke wird schlieBlich in
zunehmendem MaBe auch
durch Arbeitsbekleidung
transportiert. Dafur auf eine
billige Stickerei zu setzen ist
fatal - man sieht es sofort und
auf diesen Eindruck kann man
als Unternehmen gerne ver-
zichten.

Empfohlen von: B O S S

HUGO BOSS

Kreativitat, wie Kurbardovic sie
fur seine Kunden lebt, braucht
Mut. Mut, um auf die eigenen
Ideen zu héren, neugierig auf
Neues zu sein, authentische
Arbeit abzuliefern und zu
begeistern. Das wunderbare
dabei: Mut ist ansteckend,
weil faszinierend und oft
Uberbordend. Mut sorgt dafur,
dass die Anliegen der Kunden
von P+K mit ganzem Herzen
angepackt werden, seien sie
auch noch so ungewdhnlich,
aufwendig oder zeitkritisch. Es
ist dieser Mut, der Sicherheit
schafft und zusammen mit Be-
sonnenheit und einer ordent-
lichen Portion Begeisterung
GroBes bewirkt. Vor allem
aber fur Freude auf allen Sei-
ten. So macht Kurbardovic das
seit mehr als 30 Jahren. Fur
die Kunden der Stickerei-Ma-
nufaktur P+K lieB er ein neu-
es Markenerscheinungsbild
entwickeln und in der Konse-
quenz eine neue Website. So
wird das Unternehmen noch
transparenter fur Kunden.

Credits: Studio Merkel, Reutlingen

Sehen Sie der Stickereis
Manufaktur bei der
folgen Sie den Mit
die Produktionsst;
Sie, was moglich
Ihnen davon erz:
Sie teilhaben un
spirieren.
Unsere Zusamme
Die Stickerei-Manu
P+K hat die aktuell sc
rige Zeit genutzt. Ich habe
das Unternehmen im Be-
reich Strategisches Marke-
ting als Consultant unter-
stltzt. Schwerpunkte der
Zusammenarbeit waren der
Aufbau der Sichtbarkeit im
Zielmarkt und die Starkung
der Marke P+K Textil GmbH.
Fur das Thema Strategische
Unternehmenskommunikation
/7 Storytelling /7 Bekannt-
machung des Unternehmens
durch die strategische Nutzung
von XING & LinkedIN aus dem
BASIC SALES-Team Netzwerk
mit dabei: Anja Kalischke-
Bduerle, Freie Journalistin bei
STORYTELLING.




BASIC SALES MAGAZIN

BASIC SALES PROJEKTE

www.matihias-walter-koch.de

DHW // Druckhaus Waiblingen

Gemeinsam gekocht, zusam-
men gelacht und stunden-
lang kreativ gearbeitet -

der ungewdhnliche Start in
eine Geschaftsbeziehung.

Der Start in die Zusammen-
arbeit mit dem Druckhaus
Waiblingen, kurz DHW, hétte
ungewdohnlicher nicht sein kén-
nen - ein schénes Erlebnis, das
sich uns eingeprdagt hat. Dabei
war es die Sache mit dem IHK-
Magazin, die alles ins Rollen
gebracht hatte...

Vor drei Jahren las Rainer-
Uwe Wetzel, Geschaftsfuhrer
des Druckhaus Waiblingen,
einen Artikel Uber mich im
IHK-Magazin. Der Artikel be-
schrieb das Thema Telefoni-
sche Kaltakquise und wie ich
damit erfolgreich ein Business
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aufgebaut habe. Daraufhin
kontaktierte er mich. Ihn inter-
essierte meine Dienstleistung.
Einer meiner allerersten Satze
war: ,Ich arbeite ausschlieBlich
nur mit Menschen zusammen,
die mir sympathisch sind.”

Nach diesem Satz herrschte
Stille. Einen ganzen, langen
Moment. Dann musste Rainer-
Uwe Wetzel schallend lachen.
Und erwiderte mir daraufhin -
,Dann sind wir schon zu zweit",
.Ehrlich, Rlar und direkt — das
ist meine Art. Damit geht es
mir und meinen Kunden gut”.

Dieses Telefonat war der
Auftakt einer fantastischen
Zusammenarbeit, die bis
heute soviel Freude macht.
Wir starteten mit einem
SALES-Training an einem
ungewodhnlichen Ort:

BASIC SALES MAGAZIN

,Ehrlich, klar und
direkt - das ist meine
Art. Damit geht
es mir und meinen
Kunden gut.”

In einer zauberhaften Koch-
schule. Das Training fuhrte
ich zusammen mit meinem
Business-Partner Oliver Fink
durch und nebenher zau-
berten wir alle gemeinsam
im Team ein mehrgangiges
Menu.

-Training
em unge-
n Ort statt.

Das Druckhaus Waiblingen ist
in jeder Hinsicht einmalig. Ein
Unternehmen, das sich un-
bedingt zeigen muss. Voller
Traditionen, mit einzigartigen
Produkten. Wann haben Sie
zuletzt etwas Gedrucktes in
den Handen gehalten und
wirklich bewundert? Weil es
sich so gut angefuhlt hat,

so ungewodhnlich und Uberra-
schend gestaltet war?

\W¥enn Sie sich jetzt erinnern,
dann war dieses ,Stuck
Papier” - in welcher Form
auch immer - gut gedacht
und perfekt ausgefuhrt. Dann
hat es seinen Zweck erfullt:
Es ist Ihnen im Gedachtnis
geblieben. Das ist der
Anspruch von DHW: Kreative,
aber eben auch 6kologisch-
verantwortliche und innovati-
ve Druckgestaltung.

Vom ersten Moment an
versteht sich das Druckhaus
als Ideengeber, gestaltet
und setzt um. Alles aus einer
Hand. Mit diesen Starken ist
man weit Uber die Grenzen
der Region Stuttgart hinaus
bekannt und - wird gerne
weiterempfohlen - weil man
sich an das ,Gedruckte" aus
dem Hause DHW gerne er-
innert.

Alle Ressourcen, die DHW
braucht, um Ideen im Druck
kreativ umzusetzen, stellt die
Natur zur Verfugung.

Das ist aber keine uner-
schopfliche Quelle. So fragt
sich auch das Druckhaus
daher permanent, wie es
gelingen kann, nachhaltig zu
handeln. Was bereits Alltag
im Druckhaus Waiblingen
ist: Rohstoffe werden ganz
bewusst uberwiegend aus
nachhaltigem Waldbau be-
zogen. Das DHW Qualitats-
und Umweltmanagement
geht zudem weit Uber die
geforderten Standards hinaus.

Zu den DHW-Sta
zahlen erfolgrei
nehmen aus de
Uuber die Grenze
Besucht man da
einmal personlic
spatestens jetzt,
dieses komplette, el
Setting aus Kreativitat,

haltigkeit und Verlasslichkeit
und dieser besondere, dieser
positive Spirit. Hier wird der
Wohlfuhlfaktor fur Mitarbeiter
groB3geschrieben.

Verantwortungsvolles, spar-
sames Verarbeiten ist selbst-
verstandlich. Immer und mit
allen Konsequenzen, seit Uber
20 Jahren.

Ein Unternehmen, das ich
gerne langfristig betreuen
mochte.

Besuchen sie die Website
unter: www.dhw.de

Aktuell erarbeite ich fiir DHW mit der Journalistin Anja Kalischke-
Bauerle ein strategisches Storytelling auf XING & LinkedIN.

DRUCKHAUS WAIBLINGEN
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Credits: Yessica Baur Fotografie

Johannes Faller

Besitzer der Kaffeekutsche
& Barista

Die Begeisterung fur Kaffee,
die italienische Lebenskultur
und das Fahrradfahren haben
Johannes Faller auf die Idee
fur sein sympathisches StartUp
gebracht. Der studierte Psy-
chologe hat daftir einfach alles
kombiniert.

Die Kaffeekutsche - das ist
ein mobiles Fahrrad-Café.
Neben gutem Kaffee und
diesem angenehm leichten
Dolce Vita-Gefuhl tberall
dort, wo Johannes (Spitzname:
Jo) Faller ankommt, ist die
Kaffeekutsche vor allem eine
Einladung. Warum nicht mal
einen Zwischenstopp ein-
legen, sich etwas Gutes tun,
reden und erzahlen, wenn
man mag.
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,Die Kaffeekutsche -
Dolce Vita-StartUp
zaubert gute Laune
und Genuss wo immer sie
gebraucht werden.”

Jo kann richtig gut zuhéren.
Er ist schlieBlich in seinem
ersten Job Psychologe.

In dieser Funktion arbeitete er
bei der evangelischen Kirche
und bietet dort Nicht-Kirchen-
mitgliedern psychologische
Beratung - eine niedrig-
schwellige Alternative zur
Psychotherapie.

Das StartUp hat Jo im Neben-
gewerbe gegrundet. Auch
das lasst sich kombinieren:
Er nennt sich daher selbst
auch gerne Kaffeepsycho-
loge. Johannes hat Humor.
Das Ubertragt sich auf jeden,
der an seiner Kaffeekutsche
einen GenieBer-Stopp einlegt
und erst einmal einen Kaffee
trinkt.

mor - und
ragt sich auf
ner Kunden.

Die Kaffeekutsche bietet
Johannes fUr Hochzeiten
und Feiern an, aber auch fur
Unternehmen - warum nicht
einmal den Mitarbeitern eine
besondere Freude machen,
ihren Einsatz, ihr Engagement
wertschatzen, Kaffeekultur
und gute Gesprache in einer
Pause anbieten? Johannes
macht genau das: Er zaubert
das Dolce Vita ltaliens ge-
nau dorthin, wo er mit seiner

Kaffeekutsche steht. Damit ist
sein Business Ubrigens Coro-
na-konform.

Es versteht sich von selbst,
dass der Kaffee ausge-
zeichnet ist: Jo hat an einem
Barista-Kurs fur perfekte
Kaffeezubereitung teilgenom-
men, seine Kaffeekutsche mit
Edelstahl-Arbeitsflache, einer
italienischen Siebtrager-Es-
presso-Maschine Marke

»~La Marzocco”, Kaffeemuhle
und Kiihlschrank fur Milch
oder Eis ausgestattet.

Der Kaffee kommt aus der
~Rostkammer”, einer inhaber-
gefiihrten Mikrordsterei in
Altdorf bei Béblingen.

Unsere Story:

Wir haben uns iiber Instagram
kennengelernt. Johannes hat sich
fir ein Strategie-Coaching bei
mir angemeldet. Seitdem arbeiten
wir zusammen. Ich darf ihn im
Bereich Sales, insbesondere bei
der ganzheitlichen Vermarktung,
als Coach unterstiitzen und sein
Business begleiten.

Markus Loinig

Founder SENZORO - die mit
der kiinstlichen Intelligenz
im Koffer

Denken Sie jetzt einmal kurz
an das Thema Instandhaltung.
Hand auf's Herz: Verbinden Sie
das sofort mit mobilen Sen-
soren, Nachhaltigkeit oder all
den unglaublichen Méglich-
keiten kunstlicher Intelligenz?
Markus Loinig, Geschdftsfih-
rer von Senzoro, schon. Er hat
genau darauf sein Unterneh-
men aufgebaut und die Bran-
che damit bereits mehrfach
verblufft. Kommen er und seine
Mitarbeiter zum Kunden, haben
sie tatsdchlich Ranstliche In-
telligenz und mobile Sensoren
im Gepdack. Und damit sparen
sie ihnen viel, viel Geld, Sorgen
und Mthen.

Wie alles heutzutage lasst
sich auch Instandhaltung na-
tarlich optimieren. Und zwar
kostensparend, flexibel und
sogar nachhaltig - im Falle
von Senzoro mit Hilfe von
mobilen Ultraschall-Sensoren.
Mit ihnen lasst sich schnell
und punktgenau feststellen,
ob und was einer Maschine
fehlt, wann genau ein Ersatz-
teil zum Einsatz kommen wird
und vieles mehr. Dafur kommt
Senzoro tatsachlich mit einem
Koffer zu den Kunden. ,Wir
messen mit nur einem einzigen
Sensor mehrere hundert Bau-
teile”, erklart Markus Loinig,
Geschaftsfuhrer Senzoro,
‘und das sekundenschnell,
ohne interne Ablaufe zu stéren
oder zu beeinflussen.”
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Hand auf‘s HerzgVerbinden Si¢ Instandhaltung sofort
mit mobilen Sensoren, Nachhaltigkeit oder kinstlicher
Intelligenz? Wir schon. y

SENnZoro

Das bedeutet eine massive
Kostenersparnis fur Unter-
nehmer. Mit dieser Idee und
der Umsetzung dazu, ist das
Unternehmen Senzoro ein
echter Uberflieger in der
Start-up Szene. Das sollte die
Welt wissen.

et eine
tenerspar-
rnehmer.

Unsere Zusammenarbeit:
Wir haben uns im Sommer
2020 Uber einen gemeinsa-
men Business-Kontakt ken-
nengelernt. Seitdem verfolge

gl

ich mit meinem Team ein
klares Ziel: Es gilt, mit einer
cleveren Unternehmens-
kommunikation seine Marke
zu starken, sie sichtbar zu
machen und in den Képfen
der Entscheider zu verankern.
Eine Aufgabe, die uns gro3en
SpalB macht. Nicht zuletzt
deshalb, weil Markus

Loinig immer offen ist fur
neue Ideen, klar kommuni-
ziert, ein herrlich erfrischen-
des Mindset hat und mit einer
groBartigen Unternehmer-
tum-Power aufwartet.

Predictive Maintenance vom
Feinsten: www.senzoro.com
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Josef Gundinger

Raumzeit8

Smart Leadership - lebe
deinen Erfolg

Josef Gundinger war viele
Jahre als Ftuhrungskraft in ver-
schiedenen Management-Posi-
tionen u.a. im HR-Bereich in
namhaften groBen Unterneh-
men tdtig. Mit seinem unglaub-
lichen Erfahrungsschatz hat er
sich selbstandig gemacht und
berat mit einem eigens entwi-
ckelten Programm: Trilogie fur
Leader.

Josef Gundinger betreut seit
vielen Jahren nicht nur
auBerst erfahrene Manager/
Innen, sondern auch Nach-
wuchs-Manager/Innen. Die
Resonanz spricht fur ihn.
Seine Mandanten berichten,
welch gravierende positive
Veranderungen sie nicht nur
im beruflichen Umfeld, son-
dern auch im Privaten fest-
stellen kdnnen. Der Schlissel
lautet: Smart Leadership.

ussel lautet:
adership!

Von Fuhrungskraften werden
permanente Spitzenleis-
tungen gefordert - Stress,
ungewohnliche Situationen
und Unsicherheit oder gar
personliche Befindlichkeiten
spielen dabei keine Rolle.
Wie es einem damit geht?
Danach fragt keiner? Doch.

Man selbst sollte unbedingt
danach fragen. Die personli-
che Zufriedenheit und Ausge-
glichenheit stehen in direk-
tem Zusammenhang mit der
Fuhrungsfahigkeit und damit
dem Erfolg von Unternehmen.
Josef Gundinger denkt daher
das Leadership-Thema ganz-
heitlich und hochprofessionell
und bietet sowohl themen-
bezogene Seminare als auch
Privat-Coaching-Sessions an.
Was ihn auszeichnet: Seine
Klarheit in der Zusammenar-
beit mit den Fihrungskraften
und seine unglaubliche Ruhe.

Gemeinsame Story:

Josef Gundinger, Raumzeits,
hat mich Uber das Business-
Netzwerk XING gefunden.
Wir haben beide an einem
Webinar teilgenommen und
mein Profil ist ihm

dabei aufgefallen. Wir fuhrten
im Anschluss ein Gesprach.

Er erzahlte mir von seinem
Unternehmen, seinen klaren
Zielen dafur und seine offe-
nen Fragen dazu. Bereits im
Gesprach war mir klar, dass
ich ihm helfen kann. Gesagt
getan. Ich holte meine Busi-
ness-Partnerin Anja mit ins
Projekt-Boot und los ging es.
Das Ziel: Aufbau der Sichtbar-
keit im Zielmarkt und Star-
kung seiner Unternehmens-
marke mit einer cleveren
Kommunikations-Strategie fur
XING & LinkedIN.

Raumzeit8 geht mit der Zeit

Roswitha Zahn

Denkt man dartber nach,

sich selbstandig zu machen,
hat man zu Beginn gefthlte
Tausend Fragen. Wie begin-
ne ich am besten? Was sollte
mein allererster Schritt sein?
Brauche ich eine Website? Und
wenn ja, wie soll sie ausse-
hen? Und das Wichtigste: Wie
kromme ich eigentlich an meine
ersten Klienten? All diese Fra-
gen hatte Roswitha Zahn aus
Reutlingen auch.

Roswitha Zahn macht sich
gerade selbstandig. Daftr
baut sie, strategisch clever,
ihre Selbststandigkeit Schritt
fur Schritt neben ihrer Fest-
anstellung auf. Eine Selbstan-
digkeit mit Sicherheitsnetz
also. Sie wird ein eigenes
Business im Bereich Coaching
starten. lhre Schwerpunkte:
Innere Balance und zu sich
selbst finden. Die Frage

Was will ich eigentlich wirklich?

ist die Grundlage, um ein
selbstbestimmtes Leben fUh-
ren zu kébnnen und nicht mehr
das Gefuhl zu haben, in sich
und einem starren System
gefangen zu sein. Roswitha
Zahn weiB: Das ist die Basis
fur ein gluckliches und freies
Leben.

Seit sie sich Uber ihr Ziel im
Klaren ist, nutzt sie gezielt
ihre freie Zeit fur wichtige
Weiterbildungen. Denn das ist
der erste Schritt: Man muss
eine besondere Expertise ha-
ben, die im Zielmarkt platziert
werden kann. Zuerst erstellt
sie also ein stabiles Funda-
ment.

Unsere Zusammenarbeit:
Roswitha Zahn ist die Partne-
rin von Florian, einem meiner
altesten und besten Freunde
aus meiner Heimatstadt Reut-
lingen. Als sie Florian zum
ersten Mal davon berichtet

~Wie mache ich
mich erfolgreich
selbststandig?”

hat, dass sie den Wunsch hat,
sich selbststandig zu ma-
chen, sagte Florian zu ihr: ,Na,
dann musst du unbedingt zu
Tanja gehen!" Gesagt getan.
Sie kontaktierte mich und wir
planten den gemeinsamen
Start.

Allihre Fragen, die sie zum
Thema ,Wie mache ich mich
erfolgreich selbstandig?"
hatte, dieses Wie mache ich
es richtig? An was muss ich
denken und wie vermeide ich
Fehler gleich von Anfang an,
hat mich wahrend der Erstel-
lung meines Buch-Inhaltes
,Erfolgreiche Selbststandig-
keit" wirklich bereichert und
inspiriert.

Jetzt setzt sie alles Schritt fur
Schritt um.

Getreu meinem Motto:
»Gemeinsam GroBartiges
erreichen!"
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Miréo Krsteski

Sales Manager in der
Ingenieurbranche

So einfach, so nttzlich: Mirco
Krsteski bringt auf der B2B-
Online-Plattform wocess.com
Projekte und freie Ressourcen
der IT-Branche zusammen.

So kann auf beiden Seiten effi-
zienter geplant und umgesetzt
werden.

Mirco Krsteski weiB3, was er
tut. Er erkennt Engpasse

und sieht die Lésung. Seine
Expertise: Erist Sales Mana-
ger in der Ingenieurbranche
und gibt sein Wissen auch als
Key-Note-Speaker weiter -
speziell zu Sales-Themen der
Automotive-Branche. IT mit
all ihren faszinierenden Mog-
lichkeiten der zunehmenden
Schnelligkeit und Effizienz

ist die Basis, das Mittel zum
Zweck in allen Branchen. In
Zukunft werden Businesspro-
zesse und Geschafte verstarkt
Uber Plattformen abgebildet
- Mirco Krsteski erkannte das
Potential fUr wocess.

Auf wocess.com werden
Firmen und ihre freien Res-
sourcen gebundelt, um IT-
Projekte schneller und kos-
tengunstiger zu planen und
fertig zu stellen. Dieses neue
Angebot macht es Interes-
senten besonders einfach,
ein Projekt oder Ressourcen
sichtbar zu platzieren. Ganz
im Sinne der digitalen Trans-
formation erfolgt die Erful-
lung der Projekte remote.
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.Kennen Sie
wocess.com? Hier wird
zusammengebracht, was
gut zueinander passt!”

befindet sich aktuell in der
proof of concept (POC) Phase.
Die zweite Entwicklungspha-
se ist bereits in Planung.

Der weitere Ausbau von
wocess.com soll mit Investo-
ren umgesetzt werden.
Investoren sind also willkom-
men!

Die Anmeldung auf
wocess.com ist unkompliziert
und schnell erledigt. Auch
interessant: wocess.com kann
als ein verlangerter Vertriebs-
arm genutzt werden - das ist
Vertrieb 2.0.

orm kann
Vetriebsarm
erden.

Ach ja - wie Mirco Krsteski
und ich uns kennengelernt
haben?

Uber unsere gemeinsame
Leidenschaft: SALES. Auf
Die Plattform ist ein MVP dem Business-Netzwerk
(Minimal Value Product) und XING.
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Seit Corona und dem allge-
meinen Zustand des Homeof-
fice gehdren fur viele auf-

grund falscher Haltung und
provisorisch eingerichteter
Arbeitsplatze leidige Span-
nungsschmerzen zum Alltag.
Waltraud Wrobel brachte das
auf eine Business-ldee, die
gut tut: Schreibtisch-Yoga.
Viele kleine Yoga-Ubungen
uber den Tag verteilt sor-
gen fur eine groBe Wirkung:

n deutlich
ierter und
er arbeiten.

Neben dem Nachlassen von
Schmerzen, kann man auch
deutlich konzentrierter und
effektiver arbeiten. Ein Ange-
bot, das jeder nutzen kann -
auch Unternehmen, die ihren
Mitarbeitern eine Freude ma-
chen méchten - ganz einfach,
ohne Aufwand. |hre Idee ist
fur alle, die viel um die Ohren
haben und sich eine effektive
Express-Entspannung wun-
schen, ohne erst aus dem
Haus gehen zu mussen.

Waltraud Wrobel

Schreibtisch-Yoga mit
Waltraud Wrobel:
Lebe lieber entspannt!

Sie sptren es vielleicht auch
hin und wieder: Permanentes
Sitzen fuhrt allzu oft zu Kopf-
schmerzen, verspanntem
Nacken und Kiefer und ja,
auch der Ischias macht sich
bemerkbar. Fur alle, die
wissen, dass sie spdtestens
Jjetzt mehr Sport treiben soll-
ten, aber einfach zu wenig
Zeit dafur aufbringen Roénnen, v d
gibt es ein ungewdhnliches, ' _ R==ad |
vor allem aber gutes Angebot: S . !
Schreibtisch-Yoga mit ' i
Waltraud Wrobel. -
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Waltraud Wrobel kam Uber
eine Empfehlung auf mich
und es entwickelte sich eine
Zusammenarbeit, wie man
sie sich nur wunschen kann.
Wundervoll, inspirierend.
Fur dieses Projekt arbeite-
te ich mit meinem Business
Partner Oliver Fink von FINK
DIFFERENT und Max Fink
zusammen. Wir erstellten ein
Design-Konzept als Basis fur
den Markenaufbau. Im An-
schluss wurde eine schdne
Website aufgebaut.

So ist das:

Wenn sich Menschen perfekt
erganzen, dann kann GroB-
artiges, vor allem im Business
entstehen. Ich habe inzwi-
schen bereits zwei Kurse bei
ihr mitgemacht. Aus dem
groBten Stress fahre ich jedes
Mal innerhalb von nur ein,
zwei Minuten sofort runter,
weil sie so eine unglaublich
beruhigende Art hat. Perfekt.

Wieso sie das kann und
warum auch all die anderen
Dinge, die sie mit soviel Hin-
gabe und Freude anpackt, so
erfolgreich sind, ist auf ihrer
Website nachzulesen:
www.schreibtisch-yoga.de

-

i
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.Eine umfangreiche
Expertise, die sie zum Voll-
profi macht. lhre
Sprecherinnenausbildung
iIst das Sahnehaubchen.”

Anja Kalischke-Béuerle

STORYTELLING - egal wo
und wie: am besten immer.

Storytelling - das heiBt, auf
eine Marke oder eine Dienst-
leistung aufmerksam zu
machen, eine ldee zu vermit-
teln, Begeisterung zu wecken,
neugierig zu machen, zu er-
klaren. Mit Leidenschaft und
Intensitat. Denn — am Ende
entscheidet schlieBlich immer
das Bauchgefuhl. Egal wo, fir
was und wie. Genau das macht
Anja Kalischke-Bduerle - freie
Journalistin, Sprecherin ftr
Podcast, Horbuch, Imagefilm
etc. Sie erzahlt Ihre Geschich-
ten - in den sozialen Netzen,
Podcasts oder der Rlassischen
Publirums- oder Fachpresse.
Es sind am Ende immer
Geschichten, Uber die gern
gesprochen wird, die auf-
gegriffen und geteilt werden,
weil man sie mag und richtig
gut findet. Warum nicht auch
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Uber Unternehmen, ihre Pro-
dukte, Dienstleistungen und
Angebote Geschichten erzah-
len? Es gibt davon unendlich
viele - unabhangig davon, ob
ein Unternehmen grofB oder
klein, etabliert oder Startup,
regional oder Uberregional
aktiv ist. Es ist dieser Blick
hinter die Kulissen, auf Details
und all die vielen Stories, die
mit der Entwicklung von Pro-
dukten, der Verwirklichung
von Ideen zu tun haben.

Blick hinter

Genau das macht Anja am
meisten SpaB. Wenn Kunden
sagen ,Das ist doch selbstver-

en, auf Details.

standlich, nichts Besonderes”

oder ,Ja, wir machen das
einfach so.” oder ,Glauben
Sie wirklich, das jemand das
wissen will?" Es gibt sie, die

vielen spannenden Geschich-
ten, die es wert sind, erzahlt
zu werden. Dadurch werden
Unternehmen und die Men-
schen, die hinter Produkten
und Lésungen stehen, erleb-
bar und nahbar. Es menschelt,
begeistert - auch bei all je-
nen, die vielleicht nicht jedes
technische Detail verstehen
oder verstehen mussen. Als
freie Journalistin macht Anja
genau das fur ihre und meine
Kunden. Darum empfehle ich
sie.

Anja hat, bevor sie sich als
freie Journalistin selbststan-
dig gemacht hat, fur grofBe,
namhafte Verlage und ihre

bekannten Zeitschriften gear-
beitet. Um nur einige zu nen-
nen: DER SPIEGEL, Stern, Geo,
National Geographic oder
auch auto motor und sport.
Eine umfangreiche Expertise,
die sie zum Vollprofi macht.
Ihre Sprecherausbildung ist
das Sahnehaubchen. Sie ist
seit 2017 meine Business-
Partnerin. Wir sind ein Dream-
Team! Mit jeder Menge Spaf3
und gutem Sparringspartner-
Austausch.

Unsere Story:

Wir haben uns Uber einen
gemeinsamen Kontakt ken-
nengelernt. Anja wurde mir
als Storytelling-Expertin

#dreamteam

empfohlen. Ein Anruf und
nach nur wenigen Minuten
war klar: Wir werden perfekt .b
zusammenarbeiten. Ich habe
sie vom Fleck weg fur mei-
ne Blogtexte auf der Web-
site engagiert. Es kam XING
& LinkedIN dazu und nach
und nach viele gemeinsame
Kundenprojekte. Unter dem
Label Let' Talk about SALES!
launchten wir unsere ersten
gemeinsamen Workshops
und den SALES-Podcast, der
jede Woche mit einer neuen
Folge erscheint. Eine Erfolgs-
geschichte und eine sehr
kreative Zusammenarbeit, die
ich sehr schatze. Website:
www.storytelling-news.de

Credits: Stefan Klubert
Location: Katzenbacher Hof
in Stuttgart-Blsnau
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mad design & illustration

Kommunikationsdesignerin
& Illustratorin aus Stuttgart

Hi, ich bin Mad - schén, dich
kennen zu lernen. Mein Herz
schlagt fur Design und meine
groBte Leidenschaft ist Illus-
tration. Anfang 2020 habe ich
mein Hobby zum Beruf und
aus meinem Vollzeit- einen
Teilzeitjob gemacht. Im ande-
ren Teil der Zeit arbeite ich als
selbststandige Designerin &
[Llustratorin. Ich liebe meine
Arbeit. Die Abwechslung und
Vielfalt der Aufgaben macht
sehr viel SpaB, vor allem,

ist mit der
Teil beim
en Aufbau
ernehmens.

wenn es herausfordernd

wird. Im Laufe der letzten
zwei Jahre habe ich mich auf
Branding und Markenaufbau
spezialisiert. Es ist unheimlich
spannend und sehr reizvoll,
ein Unternehmen kennen-
zulernen und zu begleiten.
Meine Aufgabe ist es, die Cor-
porate Identity zu entwickeln
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Credit: Simon Renninger

hat es veradien
Beste aus seiner Marke
herauszuholen, egal, was

rdas

er oder sie” tut.”

und das passende Corporate
Design zu gestalten. Wie ich
dabei vorgehe? Schritt fur
Schritt.

Das Kennenlernen und das
Briefing:
Der Kunde erzahlt mir von
seinen Vorstellungen/
Wunschen/Needs. Ich hore
zu und berate zuerst.

Die Recherchephase:

Ich erstelle ein Moodboard
und arbeite mich in die
Thematik ein. Es ist wichtig,
die Kund’innen und ihre
Problematik wirklich zu
verstehen, um so Lésungsan-
satze erarbeiten zu kénnen.

Entwurfsphase:

Die ersten Scribbles
werden zu Entwurfen und ich
arbeite zwei bis drei unter-
schiedliche Konzepte aus.
Diese werden bei einem per-
soénlichen Termin prasentiert.
Daraufhin wird die Richtung
der Gestaltung genauer
definiert.

Korrekturschleifen:

In dieser Phase nahern
wir uns an. In verschiedenen
Terminen werden die Basics
erarbeitet und definiert.

Finetuning:

Geschaftsausstattung,
Website, Werbematerial,
Kommunikations- und Marke-
tingkonzepte werden entwi-
ckelt und gelauncht.

Projektabschluss:

Das fertige ,Paket" wird
an den Kunden ubergeben
und eventuelle Folgeauftrage
werden besprochen.

w: www.iammaed.de
m: hi@iammaed.de
i: weareallmaedhere

Oliver Fink « FINK DIFFERENT

Ma iner &
D ikation

een, ldeen
das in hohem Tempo. Ohne
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Kreativitat werden Sie
wirtschaftlich scheitern und
wenn Sie zu langsam sind, werden

Sie itberholt. So sieht es aus."

Die starke, erfolgreiche
Business-Partnerschaft mit
Oliver Fink - sie begann vor
einigen Jahren, als wir uns
Uber die Business-Plattform
XING kennenlernten. Oliver
Fink hatte mich fur ein
gemeinsames SALES-Training
bei einem internationalen
Konzern angefragt. Daraus
wurde zwar damals seitens
des Auftraggebers nichts -
doch es folgten in den kom-
menden Jahren viele andere
gemeinsame Projekte.

Er ist ein Meister der ganz-
heitlichen, strategischen
Unternehmenskommunika-
tion und brillant in der
(Verkaufs-)Rhetorik. Er ist
nicht umsonst Management-
Trainer namhafter Unterneh-
mer und seit vielen Jahren
Dozent fur Kommunikation
und Kreativitat/Design Thin-
king an verschiedenen Hoch-
schulen.

Die Beratungsboutique fur
einzigartige Menschen und
Marken namens FINK DIFFE-
RENT ist mein strategischer
Partner, wenn es um die
Analyse oder die Entwicklung
von Geschaftsmodellen geht.
Aber auch in der anschlie-
Benden Markenentwicklung,
im Bereich der Corporate
Identity inkl. Leitbild und der
operativen Umsetzung hoch-
wertiger und asthetischer

-OLIVER FINK-

Marketingauftritte (Print, On-
line und Live Communication)
arbeiten wir eng zusammen.
FINK DIFFERENT - das
bedeutet enorme Kreativi-
tat, héchste Zuverlassigkeit,
schnelle und gleichzeitig
prazise Abwicklung: So stelle
(nicht nur) ich mir eine perfek-
te Business-Partnerschaft vor.

zubauen.

Danke Oliver & Max, fir die
wunderbare Zusammen-
arbeit in all den Jahren.

Auf viele weitere gemeinsa-
me spannende Projekte - es
macht so viel Freude mit
euch!
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Raphaele & Zifko

von Hechelberg Consulting
- Influencer-Hilfe auf dem
Weg in die Social-Media-
Welt

Raphaele Northover bietet

mit ihrem Unternehmen von
Hechelberg Consulting kleinen
Unternehmen und Solo-Selbst-
standigen ihr Know-how im
Bereich Instagram an. Von

der Rostenlosen 30 Minuten-
Beratung am Telefon tber

den Quick Check des Kun-
den-Instagram-Profils inklu-
sive Ratschlagen hinsichtlich
Reichweitenaufbau etc. bietet
Raphaele eine komplette Bera-
tungsstrategie. Eine umfassen-
de Bandbreite, die einen genau
da abholt, wo man gerade
steht. Und natdrlich geht es
bei ihr um (Micro-)Influencer
Marketing.

Zifko, der kleine Hund, den
Raphaele Northover und ihr
Mann aus dem Tierheim ad-
optiert haben, ist ein Micro-
Influencer, ein kleiner Instag-
ram-Star.

BASIC SALES MAGAZIN

Er verzaubert bereits Tau-
sende von Menschen: , Zifko
musste und muss noch immer
viel lernen”, erzahlt Raphae-
le, ,beigebracht wurde ihm in
seinen vier vorherigen Jahren
nichts, auBer viel zu essen und
andere Hunde anzubellen.”
Sein Training und den Weg
mit ihm durch den Alltag ver-
offentlicht sie auf Instagram.
Innerhalb kurzester Zeit hat
sie mit Zifko ihren Instagram
Account zu fast 6.000 Follo-
wern aufgebaut.

eile hat Zifko
llower.

Den SpaB, den Raphaele an
Instagram hat, und ihre un-
glaubliche Erfahrung damit
gibt sie gerne weiter und
unterstutzt heute Unterneh-
men bei dem Aufbau ihrer
Accounts. So entstand von
Hechelberg Consulting.
Zifko hat bereits erste Wer-

be-Deals als Micro Influencer.

Zifko ist ein kleiner
Instagram-Star und
verzaubert tausende
Menschen.'

Dafur bietet er eine groBe
Reichweite auf seinem Social-
Media-Kanal. Gebucht wer-
den kann ein Beitrag auf sei-
nem Account, in dem er das
Produkt des Auftraggebers
promotet. In der Praxis spricht
man bei einem Account von
etwa 1000 bis 100.000 Follo-
wern von einem Micro-Influ-

encer. Daruber sind es Influ-
encer. Warum man durchaus
auf Influencer-Marketing,
also Multiplikatoren-Marke-
ting, setzen sollte, ist schnell
erklart: Man profitiert von der
Reichweite des Influencers,
seinem grofBen Einfluss auf
die Zielgruppe, den gerin-
gen Streuverlusten und den
vergleichsweise niedrigen
Kosten. Die Kommunikation
ist zudem kreativ, sehr viel
persdnlicher als bei einer nor-
malen Marketingaktivitat und
sie lasst noch am ehesten ein
Storytelling zu.

Unsere Geschichte:
Raphaele und ich lernten uns
vor eineinhalb Jahren Uber
Instagram kennen. Damals
war Instagram noch ein Expe-
riment fur mich. Ich postete
wahllos ein Bild: Ein Eichhorn-
chen! Raphaele wurde durch
dieses Bild mein erster Follo-
wer. Ich werde das nie ver-
gessen. Einige Monate spater,
durch puren Zufall, sah ich
anhand ihrer Posts, dass sie
genau zwei StraBen von mir
entfernt wohnt. Als wir uns
persdnlich kennenlernten,
buchte sie gleich zu Beginn

Zifko-Logo

meinen Workshop , Erfolgrei-
che Selbststandigkeit”.

Sie hatte schon langer mit
dem Gedanken gespielt,

aber immer hatte ihr der Mut
gefehlt, den Schritt in die .b
Selbstandigkeit auch wirk-
lich zu wagen. Nach meinem
Workshop hat sie ihr Gewerbe
(nebenberuflich) angemeldet.
Als Instagram Beratung. Ein
Jahr spater baute sie bereits
ihr nachstes kleines Business
auf: Sie stellt Accessoires

fur Hunde und Katzen her.
Egal wann Raphaele bei mir
ist und wir zusammenarbei-
ten, immer mit dabei ist ihr
kleiner fleiBiger Assistent
Zifko.

Mit groBem Erstaunen be-
obachtete ich das rasante
Wachstum ihres Accounts.
Da war mir klar, ich muss sie
in meinem BASIC SALES-
Team haben. Gesagt getan.
Raphaele unterstutzt mich im
Bereich Social Media.

Das macht sie auch fur klei-
ne Unternehmen und Solo-
Selbststandige.

Website:
www.vonhechelbergconsulting.de
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Stefan Kliibert

Personal Branding Fotograf

Personal Branding - so
werden Sie zur Marke!
Irgendwie sind Heidi Klum &
Co. beeindruckend -

jeder kennt sie, weil3 woftir sie
stehen. Sie sind Marken. Damit
verdient es sich recht gut. Falls
Sie sich jetzt fragen, ob das
eine gute Idee oder nur Show
ist, lassen Sie mich bekrdfti-
gen: Das erfolgreiche Kommu-
nizieren der eigenen Persén-
lichkeit mit all ihren Facetten,
der Kompetenzen und Leistun-
gen, die man bereits erbracht
hat, ist ganz sicher eine gute
Idee. Was es dabei zu beach-
ten gibt und warum auch Sie
daraufsetzen sollten.
Vielleicht denken Sie gerade
daruber nach, selbst als
Person zu einer Marke zu wer-
den, sind aber noch unsicher,
was das im Einzelnen genau
bedeutet? Einer der vielleicht
wichtigsten Grunde, warum
Sie unbedingt Ihre Perso-
nen-Marke aufbauen sollten,
lautet: Kunden vergleichen

- Fans kaufen. Wer also auf
Personal Branding setzt und
diese Markenbildung solide
und gezielt aufbaut, wird er-
lebbar und nahbar.

en miussen sich
ieren konnen.

Die Grundvoraussetzung
dafur, dass sich die Menschen
mit lhnen identifizieren
kédnnen. Wird ihnen das
ermoglicht, werden sie zu
Fans. Wenn Sie lhre Kunden in
Fans verwandeln konnen,
genieBen Sie eine Menge
Vorteile.

03 - BASIC SALES
NETZWERK

BASIC SALES MAGAZIN

Wir Menschen folgen
lieber Menschen als

Marken und Unternehmen.
Das ist so.”

Einer der wichtigsten ist die
maximale Loyalitat. Fans kau-
fen immer und immer wieder
und es muss schon wirklich
viel (negatives) passieren,
damit Thnen diese Menschen
zur Konkurrenz abwandern.
Ein Aspekt der besonders in
unserer kurzlebigen Internet-
zeit an Bedeutung gewinnt.

Personal Branding ist aber
auch ein wichtiges Thema,
wenn es um das Thema Sicht-
barkeit geht. Denken Sie jetzt
an die sozialen Medien wird
schnell klar: Wir Menschen
folgen lieber Menschen als
Marken und Unternehmen.
Das ist so. Da konnen Unter-
nehmen noch so guten
Content liefern - wenn es
menschelt und nahbar wird,
dann mégen wir das. Nur
wenn Sie selbst als Perso-
nen-Marke erlebbar werden,
kdénnen Sie echte Aufmerk-
samkeit generieren. Dabei ist
nicht die Rede von Selbst-
darstellung und wenn, dann
nur im besten Sinn. Wichtig:
Leistungen sind kopierbar -
Ihre (Unternehmens-) Persén-
lichkeit nicht. Machen Sie was
draus!

Drei Tipps damit der Aufbau
einer Personen-Marke auch
visuell sicher gelingt:

Erzahlen Sie mit profess
len Bildern Ihre eige
schichte: Zeigen Sj
sich als Person, a
Unternehmen. Ec
& authentisch. Ge
einen Blick hinter
sen. Menschen lieb
Geschichten und aul3e
wohnliche Bilder.

Bilder sollten die ganze
Vielfalt Ihrer Personlichkeit
zeigen. Betonen Sie in einem
ersten Schritt drej Wesens-
zuge, Charaktermerkmale, die
Sie ausmachen. Was sagen
gute Freunde undKunden
Uber Sie? Sind Sie vielleicht
besonders innovativ? Motivie-
rend? Kreativ? Bilder von und
mit Ihnen sollten genau das
transportieren.

e
Credit: Lars Botz // Life Fotografie

Stefan Klubert
AuBergewdhnliche Bil
welten erstellt man
einem Tag. Ein pro
les Personal-Bra
ting kann gut un
3-4 verschiedene
Besondere Orte &
sind maBgeblich fu
WOW-Effekt - und a
sollten Sie nicht verzichten:
Also bloB kein Standard und
bitte keine langweiligen ge-
stellten Bilder im Foto-Studio.
Raus in lhren Berufs-Alltag.
So verzaubern Sie |hre be-
stehenden und lhre neuen
Kunden, werden sichtbar
und - die Konkurrenz wird
es neben Ihnen sehr schwer
haben!

Businessfotografie

Stefan Klubert macht genau
das. Er ist Personal-Branding-
Fotograf. Das sein Firmensitz
in Hockenheim ist, spielt ei-
gentlich gar keine Rolle. Ste-
fan ist Fotograf ohne Studio,
denn er ist immer genau dort,
wo Sie sind, bzw. sein wollen.
Mit seinem ausgesprochen
guten Auge fur Details er-
fasst er lhre Persdnlichkeit,
die lhres Unternehmens und
Ihrer Aufgaben. Seine Bilder
bleiben in Erinnerung. Fur die
Website, Marketing-Materiali-
en, Social Media und und und.

Mit seiner Expertisé wird er
vom Solopreneur aber auch
international fuhrenden
Konzernen gebucht. Foto-
Serie Uber ein Handwerk oder
das Top-Management - das
spielt fur Stefan Klubert prak-
tisch keine Rolle. Der Auftrag,
seine Aufgabe ist am Ende
immer die Gleiche: Personen
und Unternehmen erlebbar
machen. Zeigen, was in ihnen
steckt.

Unsere Zusammenarbeit:
Stefan Klubert ist mein
persdnlicher Personal-Bran-
ding-Fotograf und Mitglied
des BASIC SALES-Teams.
Kennengelernt haben wir uns
in der groBen Instagram-Welt.
Ich war so angetan von seiner
Arbeit, dass fur mich klar war:
Ich muss ihn sichtbar machen.
So begleite ich ihn in der
Vermarktung seiner Angebote
mit gezieltem SALES-
Coaching.

Seine Website:
www.location-shoot-design.com

Credit: Lars Botz // Life Fotografie
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Samy Lowe

Illustrator &
Kommunikationsdesigner
www.samy-loewe.com

Technik in Bildern?
Unbedingt sogar!

Teil meiner tagtaglichen
(schénen) Aufgaben ist die
Suche nach besonderen Ta-
lenten. Hier fungiere ich wie ein
Trendscout und bin mit einem
speziellen Ziel unterwegs:
Wirklich Einzigartiges, Marke-
ting-Unikate ftr meine Kunden
umzusetzen. Das geht nur

mit Menschen, die besondere
Féhigkeiten und Ideen haben.
Samy Léwe ist so jemand.
Kennengelernt haben wir uns
uber Instagram und unseren
gemeinsamen Kontakt Made-
leine Maros. Schnell war Rlar:
Wir sind auf einer Wellenldnge.
Leidenschaft fir das Technik-
Thema verbindet eben...

Technik in Bildern? Diese
Frage, Stirnrunzeln inklusive,
hére ich immer wieder von
meinen Kunden. Die Antwort
darauf sollte aber unbedingt
ein ,Na Rlar, auf jeden Fall!’
sein. Mit guten Illustrationen
lassen sich komplexe Technik-
prozesse, aber vor allem auch
der jeweilige Kunden-Nutzen
sehr viel besser, wenn nicht
sogar sympathischer kommu-
nizieren. Wirklich wichtig ist
es dabei, Dinge auf den Punkt
bringen zu kénnen und Inhal-
te jeder Art einfach, vor allem
aber zeitgemal zu prasentie-
ren. Die Grundvoraussetzung
dafur: Man braucht jemanden
an seiner Seite, der sein Fach
und vor allem die Kunden-
sicht versteht. So jemanden
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.Mit guten Illustrationen
lassen sich komplexe
Technikprozesse sehr
viel besser, wenn nicht
sogar sympathischer
kommunizieren."

wie Samy Lowe, Business-
partner in meinem Netzwerk.
,Genau das ist meine Starke”,
erklart Samy, ,ein Bild, eine
klare Botschaft und eine ein-
heitliche Sprache, die genau
zum Zielmarkt passt.”

Und so muss man sich die
Entwicklung einer Illustration

durch Samy Léwe vorstellen:
In einem ersten Schritt geht
es Samy um die Recherche,
das Informationen sammeln.
Er will moéglichst viel schon
im Vorfeld Uber die jeweilige

Branche in Erfahrung bringen,

um eine Vorstellung vom Set-
ting zu bekommen.

In Schritt 2 folgt ein Analyse-
Gesprach, das Briefing. Am
wichtigsten ist fur Samy bei-
spielsweise die Frage: \War-
um macht ihr, was ihr macht?”
Die simpelste aller Fragen
fUhrt ihn fast immer zu den
wichtigsten Kernpunkten und
auch zu den schmerzenden
Stellen des Unternehmens.
.Hier steckt die meiste Emotio-
nalitat und die groBte Ehrlich-
keit" erklart Samy, ,danach
frage ich einfach, welches
Problem ich l6sen darf." Auch
hier kommt sicherlich die eine
oder andere kritische Er-
fahrung, oder auch das eine
oder andere Problem aus

der Vergangenheit ans Licht.
,Das muss ich wissen, um aus
ihnen zu lernen und wirklich zu
helfen”, betont Samy. All das
ist die Basis fur den nachs-
ten Schritt, die Ideenfindung.
Wie entwickelt ein Illustrator
seinen Stil, wie gewinnen die
Illustrationen an Form, wie
entstehen sie? ,Ich schaue mir

™ 1

die gesammelten Informatio-
nellen genau an und erstelle
eine Liste der bendtigten Illus-
trationen”, erklart Samy, ,dann
starte ich mit einer tbergrei-
fenden Hauptillustration.”

te mit einer
ustration.

Anhand bestehender Para-
meter wie Logo, Farben,
Eigenarten etc. findet Samy
beispielsweise einen Stil,
der die visuelle Botschaft
passend zum ,Warum" trans-
portiert. ,Ich kann die beste
Illustrationswelt fur den B2C
Markt erstellen”, gibt Samy zu
bedenken, ,wenn jedoch B2B
gefordert wird, bendtigen wir
eine andere Formsprache.”

Samys Herz schlagt fur
technische Themen. ,Mich
fasziniert das erhdhte Spei-

chervolumen einer Blueray
durch die kurzere Wellenlange
des blauen Lasers ebenso,

wie ich Smarthome-Loésungen,
Blockchains, Kl oder 3D-Dru-
cker spannend finde." Samy
bezeichnet sich selbst zwar
nicht als technischen Exper-
ten, aber die Liebe zu dieser
Thematik sorgt daftr, dass
,ich mich darauf freue, diese
Branche auch visuell auf das
Level der fuhrenden Technikfir-
men der Welt zu bringen’, be-
kennt Samy. Vielleicht kénnte
man sagen, dass es auch
darauf - auf dieses Interesse
und die Begeisterung fur ein
bestimmtes Thema ankommt.

Unsere Zusammenarbeit:

Samy Ldwe verpackt fiir mich
und meine Kunden komplexe
technische Themen in Grafiken,
die Spafs machen und auf einen
Blick erkennen lassen, was der
Kunden-Nutzen ist.

Inspiration pur — vorbeischauen
lohnt sich. Unbedingt.
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Katrin Brimmer

(Bewegte) Geschichten
erzahlen auf Instagram mit
Katrin Brimmer

katrin_onlinebusiness_ - so
lautet der Instagram-Account
von Katrin Brummer. Sie sorgt
dafr, dass ihre Kunden flr die
Kommunikation mit ihrer Ziel-
gruppe, alle Formate nutzen,
die das Social Media-Netz-
werk Instagram bietet. Inspi-
ration und Ideen inklusive. Das
ist Unterstutzung pur.

Katrin habe ich auf Instagram
kennengelernt. Mir sind ihre
kreativen, manchmal etwas
(im positiven Sinne) verruckten
Inhalte auf Instagram sofort
aufgefallen - sie bleiben
einem unweigerlich im

Gedachtnis. Was mich aller-
dings ebenfalls neugierig
gemacht hat, war ihre extrem
sympathische Art der Kommu-
nikation und ihr authentisches
Auftreten. Also habe ich sie
angeschrieben. Ich suchte
Unterstutzung fur meinen In-
stagram-Feed. Der Zufall woll-
te es, dass Katrin schon seit
ldngerem den Ausbau ihrer
Selbststandigkeit im Neben-
gewerbe vor Augen hatte.

rhielten uns,
n uns aus.

Wir unterhielten uns, tausch-
ten uns aus und ihre Ge-
schaftsidee war geboren:

BASIC SALES MAGAZIN

Katrin unterstutzt nun kleine
Unternehmen, insbesondere
Solopreneure, bei der Con-
tent-Erstellung fur Instagram.
Praktisch und wirtschaftlich
auf Stundenbasis.

Seit September 2020 ist
Katrin Brummer in meinem
BASIC SALES Social Media-
Team und unterstutzt mich
vor allem bei der Erstellung
von Reels (Reels, das ist eine
erweiterte Funktion von In-
stagram fur kreative Videoin-
halte, wie man sie von TikTok
bereits kennt). Der Vorteil

fur mich liegt auf der Hand:
Ich profitiere von einer gro-
Ben Zeitersparnis, kreativen
Inhalten auf meinem Instag-
ram Account und - mit den
von Katrin erstellten Reels hat
meine Reichweite enorm zu-
genommen!

Es macht unglaublich viel
SpaB mit ihr zusammenzu-
arbeiten, weil sie so ,out of
the box‘ denkt.

SJthink
out
of the
box."

Dejan Novakovic

Online Marketing - mal ganz
personlich und geradewegs
zum Erfolg

Dejan Novakovic (wohnhaft
bei Wien) ist ein Online Mar-
keter wie er im Buche steht. Er
beschdftigt sich seit 2006 mit
dem Thema Online Marketing.
Mit branchenunabhdngigem
Aufbau von Startups hat er
ausgesprochen viel Erfahrung
- Online- und Fanpage-Marke-
ting ist dabei heute nicht mehr
wegzudenken. Seit seinem Exit
bei Coachy.net im Oktober
2019 unterstutzt er vor allem
Unternehmen, die Uber phy-
sische Produkte haben oder
regional Neukunden Uber die
sozialen Netzwerke und Face-
book Ads generieren wollen.

SAY

=p| 9
8

Branding Website SEO

Darum empfehle ich ihn:

Er erfasst blitzschnell die
Kernpunkte, um die es bei
dem jeweiligen Unternehmen
geht und findet umgehend
die exakt passende Strategie
dazu. BloBe Theorie gibt es
woanders. Dejan ist ein gnha-
denloser Umsetzer. Er fackelt
nicht lang, er macht. Und
genau einen solchen Macher
habe ich fur mein BASIC SA-
LES-Team gesucht und in ihm
gefunden.

Seit August 2020 ist er im
BASIC SALES Online Mar-
keting & Business Develop-
ment Team. Seine Expertise
wird eingesetzt, wenn es im
Kunden-Projekt darum geht,
eine starke Online-Prasenz,
neben XING & LinkedIN, aus-

Advertise Social

S
= REE

Content Viral

.Ghaden-
loser
Umsetzer.”

zubauen. Dazu gehéren z.B.
Werbeanzeigen und SEO-Op-
timierungen.

Unsere Story:

Auch wir haben uns in der
Online Welt kennengelernt -
besser gesagt, ich habe ihn
gefunden. Ich sah mir diverse
Tutorials an und eines davon
war von ihm. Als ich seine
Beitrage und das darin ver-
mittelte Know-how eine zeit-
lang beobachtet habe, war fur
mich klar: Ich muss ihn allein
schon fur die Entwicklung
meines eigenen Business im
Team haben.

Nur ein kleiner Uberblick was
Dejan in Bezug auf Digital
Marketing abbildet:

Or| BB

Service

Media Marketing
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Zennio Deutschland

Wenn sich in einer Immobilie
alles Uiber ein Design-Panel
und mit dem Handy steuern
lasst - vom Nutzen und vom
Schénem.

Zennio - der Name des Unter-
nehmens steht fur die Automa-
tisierung von Immobilien. Das
Besondere der Zennio-Produk-
te ist ihr Design, der Komfort,
die Vielfalt der méglichen Pro-
blemléser und die Sicherheit -
in 5-Sterne-Hotels, Geschdfts-
gebduden, der Industrie oder
dem privaten Zuhause.
Vielleicht sollte ich kurz et-
was anschaulicher erklaren,
was die Produkte von Zennio
leisten kdnnen? Zum Beispiel
so etwas wie ein Connected
Home: Stellen Sie sich kurz
vor, es klingelt an der Tur -
aber Sie sind nicht zu Hause.
\Xoher Sie (oder Ihre Kunden)
jetzt wissen, dass und vor
allem wer geklingelt hat? Mit
einer kombinierten TurauBen-
und innen-Anlage beispiels-
weise, die ein Haus oder eine
Wohnung nicht einfach nur
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verschlief3t. Ist niemand zu-
hause, empfangt der Eigen-
tumer oder der jeweils Ver-
antwortliche genau jetzt ein
Signal uber die passende App
auf dem Smartphone. Uber
eine solche Remote-App lasst
sich das Klingeln beantwor-
ten, kann mit dem Besucher
kommuniziert werden und: Es
lassen sich auch alle anderen
denkbaren Automationssys-
teme in Haus und WWohnung
steuern - von der Jalousie
(hoch/runter) bis zum Licht
(an/aus) oder der gesteuerten
Warme fur kuschelige Aben-
de. Denn - auch wenn Ge-
mutlichkeit durchaus etwas
sehr Persdnliches ist - War-
me gehdrt in jedem Fall dazu.
Dann, wenn man sie wirklich
braucht. Das steuern zu kdn-
nen, ist sinnvoll und sehr, sehr
angenehm. Dafur mussen

Sie nur mit ihrem Haus ver-
bunden sein. Zennio sorgt mit
seinen Produkten fur all diese
Funktionen und die dazuge-
horige Verlasslichkeit. Inner-
halb weniger Jahre hat sich

www.zennio-deutschland.de

das Unternehmen zu einem
der innovativsten Hersteller
auf internationaler Ebene ent-
wickelt. Die Produkte und das
Unternehmen noch bekann-
ter, sichtbarer fUr ganz unter-
schiedliche Zielgruppen zu
machen, ist das Ziel unserer
Zusammenarbeit.

Warum wir zusammenarbei-
ten: Das erklarte Ziel von
Thomas Assmann, Geschafts-
fUhrer Zennio Deutschland

ist es, die Bekanntheit von
Zennio auszubauen und die
Marke nachhaltig zu starken

- mit strategischem Storytel-
ling. Es gilt sichtbar im Ziel-
markt zu sein, also dort, wo
die Entscheider sich aufhalten
- in den Netzwerken XING &
LinkedIN. Dafur arbeite ich mit
der Journalistin Anja Kalisch-
ke-Bauerle, STORYTELLING
erfolgreich zusammen.

Wie wir uns kennengelernt
haben? Thomas Assmann
war gemeinsam mit seinen
Mitarbeitern Teilnehmer in
einem meiner Workshops.
Nach einem Erstgesprach im
Anschluss war klar: Die
Chemie stimmt, die Themen
und Lésungsideen ebenfalls.
Seitdem arbeiten wir zusam-
men und unterstutzen ihn im
digitalen Storytelling.

Seit dem er konsequent,
ideenreich und zielgerichtet
auf XING & LinkedIN kommu-
niziert, wachst seine Bekannt-
heit spurbar. Mehr Reaktionen
auf seine Produkte, dank all
der kurzen sympathischen
Geschichten, die seine Pro-
dukte und seinen Service
erlebbar machen - das ist
Erfolg.

*Zennio
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ERFOLGREICHE SELBSTSTANDIGKEIT

Durchstarten mit System

90% aller Startups scheitern! 80% der Unter-
nehmensgriundungen scheitern aufgrund von
fehlendem oder mangelhaftem Marketing &
Vertrieb (Quelle: Manager Magazin und CB
Insights Datenbank).

Die meisten glauben, dass der Schritt in die
Selbststandigkeit schon irgendwie funktionie-
ren wird - weil man ja eine gute ldee hat.

Das wird ausreichen, das wird dann schon.
Dem ist leider nicht so! Jedes erfolgreiche
Unternehmen - ganz unabhangig von seiner
GréBe - arbeitet nach einem klaren, aufeinan-
der aufbauenden System. Einem System wie
diesem hier:

Die 7 BASIC SALES-Erfolgsfaktoren oder auch
Schritte, fur einen erfolgreichen Start in die
Selbststandigkeit sehen so aus:

90 % aller Start-ups
scheitern

80 % der
Unternehmensgriindungen
scheitern aufgrund
fehlendem oder
mangelhaftem
Marketing & Vertrieb
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B Kurz & stark wie
) ein guter
H Espresso
i
% Die 7 Erfolgsfaktoren auf einen Blick
%

%

7 Schritte - Der Schlussel fur lhre
erfolgreiche Selbststandigkeit

Schritt 1
Grunder-Mindset: Chancen
erkennen und umsetzen

Schritt 2
Von der Geschaftsidee zum
profitablen Business

Schritt 3
Wie aus der Positionierung ein "
Kunden-Magnet wird b

Schritt 4
Erfolgs-Booster: Kenne deine
Kunden

Schritt 5
Wunderwaffe Marketing:
So erreichen Sie |hre Kunden

Schritt 6
Clever verkaufen - |hre Vertriebs-
strategie

Schritt 7
Erfolgsbarometer: Dieses
Controlling hat Suchtpotenzial

05 - BASIC SALES
AKADEMIE




BASIC SALES MAGAZIN BASIC SALES MAGAZIN

BASIC SALES AKADEMIE

Die Bereiche, in denen
die Workshops
angeboten werden,
variieren je nach
Gesprachspartner.

Workshops & Programme

In der Basic Sales Akademie
biete ich Workshops in folgenden
Bereichen an:

Q Erfolgreiche Selbststandigkeit
Durchstarten mit System Social Media Marketing fur O
Unternehmen: Raus aus dem

@ personal Branding Social Media Dschungel

Verkaufsrhetorik & Verkaufs- .
psychologie (Neuromarketing)

@ clever verkaufen -
MaBgeschneidertes SALES

< i
Training

%

Der Weg zum eigenen Buch D
@ sSALES & MARKETING fiir

Techniker . Online Marketing: Mit einer D
wrmaplsshdes denelemasmme cleveren Strategie zu maximaler
C Strategisches Marketing - Sichtbarkeit
Gezielt Ihre Zielgruppe erreichen und in den
Kopfen bleiben Controlling leicht gemacht - O

Das Einmaleins der Finanzwelt
Q Geschaftsmodellentwicklung & -starkung
Storytelling - Jedes Unternehmen braucht D
Q xinG & LinkedIN - Sichtbar sein in den eine Geschichte
machtigsten Business-Netzwerken
Q . Positionierung ist Chefsache - Die richtigen O
Instagram Marketing - Neue Wege der ; .
Kunden erreichen mit einer messerscharfen

Kundengewinnun T
g g Positionierung
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BASIC SALES NEWS

Viel Neues bei BASIC SALES

in 2020

\
SO

N
N

NUMMER EINS

Die journalistische Alles-aus-einer-Hand-Ldsung zum Thema
XING & LinkedIN zusammen mit Anja Kalischke-Bauerle,
STORYTELLING.

S =’ NUMMER ZWEI

Marken-und Unternehmenskommunikation: Wir machen Ihr
Unternehmen sichtbar & starken Ihr Unternehmensimage - mit
allem, was dazugehort. Ein Rundum-Sorglos-Paket.

L YL
- VM -
ﬁ NUMMER DREI

STORYTELLING verstarkt auch fur die erklarungsbedurftige
Technikbranche. Wir bringen neue Kunden auf gute Ideen.

.'.
'
+

* \\
NUMMER VIER

Unser Podcast ,Lets talk about SALES" - Anja Kalischke-
Bauerle und ich geben in unserem Sales-Talk jede Menge
Tipps, Ideen und Unterstltzung fur all jene, die erfolgreich

ihr eigenes Business betreiben wollen und fur die Sales den
beruflichen Alltag bestimmt.

Der wdchentliche kurze Educast ist Uberall zu héren, wo es
Podcasts gibt: Spotify, Apple-Podcast, Deezer, Google Podcast

06 - BASIC SALES
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www.unsplash.de/florian-klauer

NUMMER FUNF

Grundung der BASIC SALES Akademie (Trainings, Workshops,
Webinare, Live-Sessions & Coaching)

NUMMER SECHS

Fur Kunden maBgeschneiderte Trainings, Workshops & indivi-
duelle Coaching-Programme.

NUMMER SIEBEN

Verstarkung der Programme zum Thema: Der erfolgreiche
Start in die Selbststandigkeit

T PY
&
\J
NUMMER ACHT

Personelle Verstarkung im Social Media Team (Video-Marke-
ting & Instagram)

I >I
T
" n *  NUMMER NEUN

Start des BASIC SALES-YouTube-Channel mit Interviews,
Tipps & Tricks, Tutorials und vielem mehr.

06 - BASIC SALES
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BASIC SALES JUBILAUM

11 Jahre Selbststiandigkeit

... das wollte ich schon als
Kind

Was far ein Jubilaum! 11 Jahre
erfolgreiche Selbstéandigkeit.
Das darf gefeiert werden. Das ist
aber auch ein guter Zeitpunkt,
einmal kRurz diese Zeit Revue
passieren zu lassen. Wlirde ich
heute etwas anders machen?
Wenn ja, was? Learnings aus
einer tollen Zeit.

11 Jahre selbststandig - das
ist wunderbar und ich bin stolz
darauf! Wie war das damals,
als ich die Entscheidung ge-
wagt habe, wie haben sich

die ersten Schritte angefuhlt?
Vielleicht uberlegen Sie sich ja
auch gerade, sich selbststan-
dig zu machen - dann gehe
ich gerne einfach mal ein paar
Jahre zuruck zu den Anfangen.
Also: Wann habe ich mich mit
dem Gedanken an die Selbst-
standigkeit getragen und wie
lange hat es gedauert, bis ich
den Schritt wirklich gegangen
bin?

Ganz ehrlich: Selbststandig
wollte ich seit meiner Kindheit
sein. Haben Erwachsene mich
gefragt: ,Tanja, weiBt du schon,
was du denn einmal werden
willst?", war meine Antwort
immer: ,Ich will Chef werden!*

ill Chef

Das hat jedes Mal lautes Ge-
lachter und leicht irritierte
Gesichter zur Folge gehabt -
andere Kinder wollten schlieB3-
lich Feuerwehrmann werden,

06 - BASIC SALES
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,Die Freiheit auch mal
Nein zu sagen. Ein
vielleicht ungewohnlicher
aber essenzieller
Nebeneffekt.”

Model, Sangerin oder Schau-
spielerin. Das war zu erwarten,
klar - meine Antwort dagegen
nicht. Damit habe ich Uber-
rascht, aber es war ehrlich.

Warum ich unbedingt Chef
werden wollte? Schon als Kind
habe ich mit der Selbststandig-
keit verbunden, dass ich nur
SO meine ganz persdnlichen
Ziele verfolgen kann. Das kann
ich bestatigen. Genauso hat

es sich erfullt. Hinzukommt
eine wirklich groBe Freude an
den dazugehdrigen Aufgaben.
Ja, ich will mein eigener Chef
sein. Ich bestimme, wie ich mir
mein Geschaftsmodell auf-
baue und welche nachsten
Schritte wichtig werden - also
wie mein Marketing, mein Ver-
trieb beispielsweise aussieht.
Hinzukommt eine unglaubliche
Freiheit, Uber die ich mich tag-
taglich freue, die ich genieBe.

Die Freiheit auch mal ,Nein‘ zu
sagen.

Ein vielleicht ungewdhnlicher,
aber essenzieller Nebenaspekt
und Grundlage fur den Erfolg:
Es sorgt haufig fur Erstaunen,
wenn ich Auftrage oder Anfra-
gen gar nicht erst annehme.
Aber auch das gehért dazu:

Ich arbeite keineswegs mit
allen Kunden zusammen und

sage freundlich aber bestimmt
haufiger auch mal ,nein, es tut
mir leid’. Auftrage lehne ich vor
allem dann ab, wenn meine
Vorstellung so klar ist, wie
eine Zusammenarbeit ablau-
fen muss, damit sie von Erfolg
gekrént sein wird. Mittlerweile
habe ich daher ein ganz inten-
sives Gefuhl dafur entwickelt,
mit welchen Menschen sich
wirklich GroBartiges bewegen
lasst - allerdings auch, mit wel-
chen das nicht gelingen wird.

er die Jahre
promisslos

So bin ich Uber die Jahre tat-
sachlich etwas kompromisslos
geworden: Es gibt den Moment,
in dem ich jemanden gegen-
Ubersitze, und das Gefuhl habe,
es passt nicht. Es wird aus den
unterschiedlichsten Grunden
leider nicht gelingen, erfolg-
reich zusammenzuarbeiten. Of-
fen und ehrlich sage ich dann,
dass ich den Auftrag nicht an-
nehmen kann. Das ist vor allem
fair. Das ist aber auch ein maxi-
males Freiheitsgefuhl - das sich
nicht mit Geld aufwiegen lasst.
Man muss schlieBlich nicht im-
mer Kompromisse eingehen.
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Social Selling

Mit unserer Business-ldee
prominent in der Presse

Ihr Unternehmen ist einzigartig.
Sie wissen das. Aber weil3 das
auch der Markt? Damit Sie die-
se Frage mit einem Rlaren ,Ja’
beantworten Rdnnen, mdssen
Sie als Unternehmen mit lhrem
Angebot sichtbar ftir potenziel-
le Kunden sein. Der Schlissel
dafur lautet: Social Selling. In
der Zeitschrift Feine Adressen
haben Anja Kalischke-Bduerle
und ich Tipps gegeben, wie
man damit verldsslich neue
Kunden gewinnt.

Wir sind uns sicher: Social
Selling ist heute der effek-
tivste Weg, um ein Unterneh-
men nachhaltig sichtbar zu
machen und so neue Kunden
zu gewinnen. Aus der Praxis
heraus entwickelt nutzt unse-
re Methode die machtigen
Business-Netzwerke XING &
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LinkedIn. Warum? Weil man
genau hier ohne Umwege
auf die potenziellen Kaufer
trifft, die man braucht, um
in der Folge den Umsatz zu

steigern. Vergessen Sie nicht:

Leistungen sind kopierbar
(leider) - lhre Personality und
die lhres Unternehmens aber
nicht. Wir wissen, dass es
eine gute, konsequente ldee
ist, auf LinkedIn und XING
Uber die eigenen Geschich-
ten, Erfolge oder auch mal

eine Niederlage zu berichten.
Damit erreichen Sie lhre Kau-
fer emotional.

Wie Sie am besten vorgehen?
Definieren Sie Wunschkun-
den, recherchieren Sie die
fur Sie wichtigen Ansprech-
partner, vernetzen Sie sich
mit ihnen, kommunizieren Sie
emotional, nutzen Sie Sto-
rytelling, erstellen Sie einen
Content-Plan und halten Sie
sich daran. Und vergessen Sie
nicht das Controlling.

Social Selling lasst sich sofort
in Ihren Vertriebsprozess
integrieren. Im Vergleich zur
herkdommlichen Akquise
sparen Sie bis zu 80 Prozent
Ilhrer Zeit und vervielfachen
die Zahl lhrer Website-Besu-
cher. Also lassen Sie sich
dafur begeistern, was mit
Social Selling moglich ist.

Wir unterstiitzen Sie bei der
Umsetzung.

DANKE!

DANKE, liebe Mad, DANKE, liebe Anja.
Ohne Euch hatte ich mein Herzensprojekt, mein
BASIC SALES Magazin, niemals erstellen konnen.

Euch an meiner Seite zu haben ist ein Geschenk.
Ein Team im Business mit dem man nur gewinnen
kann.

Euer gesamtes Wochenende habt Ihr fur mich - ohne
Wenn und Aber - aufgebracht, nur mit einer Mission:
Mein Projekt zeitig vor Weihnachten fertigzustellen.

Einmal mehr durfte ich es mit diesem Projekt erleben:
Nur im Team kann man GroBartiges erreichen.
lhr seid UNGLAUBLICH!

lch wurde wahrend der Entstehungs-Phase dieses Ma-
gazins so haufig darauf angesprochen, dass wir uns als
Team entschieden haben, Ihnen diese Dienstleistung
ab 01.01.2021 anzubieten.

Wir erstellen |hr Unternehmens-Magazin.
Begeistern Sie |hre Kunden!

BASIC SALES
DANKE
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