media aktuell

Ausgabe 2/07

Guten Tag,

mit der 2zweiten Ausga-
be von media aktuell - der
Kundenzeitschrift von
markus slaby media -
maochte ich Sie wieder Uber
Neues und Interessantes
aus der Medienwelt infor-
mieren.

Fluch oder Segen? Diese
Frage haben Sie sich viel-
leicht auch schon einmal
gestellt wenn es um E-Mails
ging. Wie alles im Leben
hat auch der elektronische
Briefverkehr seine Sonnen-
und seine Schattenseiten.
Wer jeden Morgen hunder-
te E-Mails aus seinem Post-
fach I6schen darf wird diese
unangenehme Seite nur zu
gut kennen. Im Innenteil
mochte ich lhnen eine, far
Sie als Unternehmer gol-
dige Seite, vorstellen - das
E-Mail Marketing.

GenielRen Sie den Sommer
und erholen Sie sich gut im
Urlaub
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fhr direkter Draht

Tel.: 06261 136379
Fax: 01212 520614782

E-Mail:
info@markus-slaby-media.de
Internet:

WWW.markus-slaby-media.de
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ZeitgemaB Bewerben

Handschriftlicher  Lebens-
lauf, ein Passfoto beigelegt
und  Zeugnisabschriften.
So lernte — auch ich noch
— das Erstellen von Bewer-
bungen. Mit diesen traditi-
onellen Regeln kann man
heute keinen Blumentopf
mehr gewinnen.

Nicht selten gehen auf
eine ausgeschriebene Stelle
mehrere hundert Bewer-
bungen ein. Bei dieser Men-
ge an Interessenten ist es
einfach nicht maglich, jede
einzelne Bewerbung genau
durchzusehen, und nur an-
hand der fachlichen Quali-
fikationen zu entscheiden.
Die erste Vorauswahl wird
aufgrund des ersten Ein-
drucks getroffen. Der grof3-
te Teil der Bewerber fallt hier
durch das Raster.

Standard-Bewerbungen,
mit einem kleinen Passfoto
auf dem Deckblatt konnen
sich aus der Menge der
vielen Bewerbungen nicht
abheben. Ein langweiliges
Bewerbungsschreiben reifdt
keinen  Personalsachbear-

Bewerbungen die ins Auge stechen!

beiter vom Hocker. Die Chance fur ,Ablage P’ steht dann
sehr gut.

Moderne Bewerbungsmappen erinnern mehr und mehr
an Imagemappen — die Personlichkeit und die Qualifikation
des Bewerbers wird in den Mittelpunkt gestellt und ver-
steckt sich nicht hinter verkrusteten Formulierungen. Alle
Teile werden in einem durchgehenden Layout erstellt. Ein
modernes Bewerbungsfoto zeigt den Bewerber als Person
und nicht nur das klassische Passbild-Portrait.

Auch die Formulierungen haben sich geandert: Aktiv und
direkt wird geschrieben. Die meisten Standardformulie-
rungen haben ausgedient.

FUr diesen wichtigen Schritt im Berufsleben lohnt es sich
professionelle Hilfe in Anspruch zu nehmen. Gemeinsam
optimieren wir Ihre Bewerbung fur einen erfolgreichen Ein-
stieg in die neue Arbeitsstelle.

Professioneller Auftritt in allen Bereichen

FUr die Gewerbeschule Mosbach erstelite markus slaby media
Einladungskarten: Bei der Herstellung wurde auf die exakte Umset-
zung der Farben aus den Gestaltungsrichtlinien geachtet. Neben
der Druckvorbereitung tibernahm markus slaby media auch die Ab-
wicklung mit der Druckerei.

mehr: www.gsm.maos.bw.schule.de
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Online-Shoppen
ist in!

Uber die Halfte der Deut-
schen zwischen 14 und 69
Jahren kauftim Internet ein.
Ganz oben auf der Rang-
liste stehen Bucher, Beklei-
dung und Veranstaltungs-
karten. Die Gesellschaft fur
Konsumforschung (GfK) aus
NUrnberg fand weiterhin
heraus, dass auch immer
mehr Frauen und Senioren
im Internet ihre Einkdufe
tdtigen. Bei den uber 50-
Jahrigen war der Anstieg in
den vergangenen vier Jah-
ren am starksten. Jedoch
liegen hier die Interessens-
schwerpunkte ein  wenig
anderst.

Quelle: www.heise.de/
newsticker/meldung/87308
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Das Wetter schlagt Kapri-
olen: Sturme, Starkregen
oder Orkanbden sind nur
einige der Wettererschei-
nungen mit denen und
mit deren Folgen wir im-
mer haufiger zu kdmpfen
haben. Der Deutsche Wet-
terdienst informiert unter
www.dwd.de stets aktu-
ell uber die Warnlage in
Deutschland. Hierbei wer-
den fur jeden Landkreis se-
parat die Warnstufe sowie
die Dauer der Warnung
und die mdglicherweise
auftretenden Gefahren an-
gegeben.

Gerade in  turbulenten
Zeiten lohnt sich ein Blick
auf  die  Unwetterwar-
nungen um Haus und Hof
sowie die eigene Tagespla-
nung darauf auszurichten.

AuUs der Fachwelt:
Mit E-Mail werben!?

Modernes und preiswertes Marketing
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Moderne Spame-Filter sortieren automatisch unerwunschte
E-Mails aus.

Viele von uns versinken schon jeden Tag in einer Unmen-
ge von E-Mails. Die vielen unerwunschten Werbe-E-Mails
— umgangssprachlich als SPAM bezeichnet — nerven uns
jeden Tag aufs Neue.

Warum solite ich dann noch mit

E-Mails Werbung treiben?

Hierfar sprechen viele Grunde: Nicht jede werbende E-Mail
ist unerwtinscht. Uberlegen Sie einmal selbst, wie viele
Newsletter sie bestellt haben um sich schnell und einfach
zu informieren. E-Mail-Marketing besticht durch niedrige
Kosten, Schnelligkeit und Aktualitdt. Ein weiterer Vorteil:
einzelne Kundensegmente konnen gezielter angesprochen
werden - hohere Antwortraten sind Ihnen sicher. Der elek-
tronische Versand ermaoglicht zudem schnelle und prazise
Auswertungen. So kénnen Sie erkennen welche Informa-
tionen, Angebote und Beitrdge Ihre Kunden wirklich inte-
ressieren.

\Wie komme ich zu meinem eigenen

Newsletter?

Rechtliche Voraussetzungen

Bevor wir uns an den Inhalt wagen madchte ich lhnen noch
einige Hinweise mitgeben: Denn auch im Bereich E-Mail-
Marketing ist nicht alles erlaubt. Die grofite Beschrankung
legt uns hier das Gesetz gegen den unlauteren Wettbe-
werb (UWG) auf. Dies verbietet explizit die Werbung mit
elektronischer Post, wenn hierfar nicht die Einwilligung
des Adressaten vorliegt (vgl. UWG § 7 Abs. 2 Nr. 3).

§7 Abs. 3 Nr. 3 enthdlt die
Ausnahme zur Kommuni-
kation zu Kunden, wenn
diese dem nicht widerspro-
chen haben.

Far Sie als Werbetreibender
bedeutet dies, dass sie sehr
darauf achten sollten wo-
her ihre Adressen stammen
und an wen Sie Werbe-E-
Mails versenden. Verwen-
den Sie ausschlielich Kun-
denadressen — am besten
nur, wenn Sie vorher ge-
fragt haben und sogar eine
schriftliche  Zustimmung
erhalten haben. Dies kann
beispielsweise auf einem
Erfassungsbogen zu den
Kundendaten erfolgen.
Mochten Sie auch Neu-
kunden uber E-Mail wer-
ben, mussen Sie hier ganz
besonders darauf achten,
dass diese der Werbung per
E-Mail zugestimmt haben.
Im nicht-elektronischen
Bereich ist die Unterschrift
immer noch das Mittel der
Wahl. Im Internet hat sich
das Double-Opt-In Verfah-
ren zum Standard entwi-
ckelt — hier wird der poten-
tielle Newsletter-Empfanger
mit einer ersten E-Mail ge-
beten seine Anmeldung zu
bestdtigen — so wird ver-
hindert, dass Unbeteiligte
wahllos Personen zu Ihrem
Newsletter anmelden.

\¥’en mochten Sie
erreichen?

Bevor wir an unserem
Newsletter arbeiten, sollten
Sie sich Uberlegen wen Sie
eigentlich erreichen wollen?
Mdochten Sie den Kontakt zu
lhren Bestandskunden pfle-



Bei einem Preisausschreiben kénnen sehr viele neue E-Mail
Adressen generiert werden.

gen? Subunternehmer und
Zuliefererinformieren? Oder
mochten Sie neue Kunden-
kontakte aufbauen?

Die Eierlegende-Woll-Milch-
Sau gibt es auch in diesem
Bereich nicht. Je genauer
Sie [hren Empfanger ken-
nen desto gezielter kon-
nen sie ihn informieren und
auch erfolgreicher werben.

Wie bekomme ich
Adressen?

HierfUr gibt es verschiedene
Moglichkeiten. Die  erste
Quelle ist Ihre Kundendatei
— sie sollten darauf achten,
dass sie zu allen Kunden
eine E-Mail-Adresse  be-
sitzen. Fragen Sie einfach
bei lhrem nachsten Kun-
denkontakt danach. Um
Adressen von Interessenten
zu gewinnen, mussen Sie
diese direkt ansprechen.

Auf [hrer Website kdnnen
Sie Preisratsel, Verlosungen
oder Ahnliches anbieten.
Auch ein Downloadbereich

bei dem man seine E-Mail
Adresse angeben muss
kann dazu beitragen neue
E-Mail Adressen zu gewin-
nen.

Preisratsel, Werbe- und In-
formationscoupons konnen
auch auf Messen oder im
Verkauf eingesetzt werden.

Wie sage ich es am
Besten?

Wie viel lesen sie von einem
Newsletter? Nur die Uber-
schriften? Vielleicht auch
noch den ersten Satz? —
Dann sind sie in guter Ge-
sellschaft. Und sie merken
selbst wie Sie den Inhalt in
lnrem Newsletter gestalten
mussen. Eine interessante
Uberschrift und dann einen
kurzen Anriss — wer mehr
wissen will sollte Uber einen
Link direkt auf die Seite der ausfuhrlichen Meldung auf Ihrer
\Website geleitet werden.

Neben den eigentlichen Meldungen gehdrt eine person-
liche Ansprache inzwischen zum Muss in einer Werbe-E-
Mail. Weiterhin muss auch ein Impressum angegeben
werden. Ich empfehle Ihnen zusatzlich noch anzugeben
warum der Empfanger diese E-Mail von Innen erhdlt. Dies
vermeidet boses Blut und verringert die Zahl der Abmel-
dungen.

Abmeldungen mussen selbstverstandlich sehr einfach
maoglich sein.

Die richtige Aufmachung zahlit

Uberfrachten Sie Inren Newsletter nicht — das wichtigste
ist, dass alle Meldungen und Informationen problemlos ge-
lesen werden konnen. Abbildungen sagen mehr als \Worte
und bereichern Ihren Newsletter — die wichtigsten Informa-
tionen mussen jedoch immer textlich dargestellt werden.

Am Besten Sie gestalten Ihren Newsletter entsprechend
Inres Corporate Designs — mit Logo in den entsprechenden
Farben und Schriften. Ein mehrspaltiges Layout bringt viele
Vorteile fur Sie — der Leser kann mehr Informationen tber-
blicken — z.B. das Inhaltsverzeichnis und die Ansprache lie-
gen nebeneinander.

Das ist doch auch etwas far Siel Rufen Sie mich gleich an
(Tel.: 06261 136379) oder schicken Sie mir eine E-Mail:
info@markus-slaby-media.de - gemeinsam entwickeln wir
fur Sie einen erfolgreichen Newsletter.

Nervt die
Telefon-
werbung?

Telefonwerbung  ist  ein
modernes und auch effek-
tives Mittel des mordernen
Marketings - auch fur den
Kunden. Jedoch kann Tele-
fonwerbung auch sehr sto-
rend sein. Meist ist sie dass
jedoch nur, wenn sie sich
nicht an die gesetzlichen
Regelungen halt.

Far sie als Werbetreibender
gilt: So durfen nur Kunden
oder Personen die sich da-
mit einverstanden erklart
haben angerufen werden.
Rufen Sie nicht nach 20.00
Uhr an. Auch die Mittags-
zeit hat sich als unvorteil-
haft herausgestellt. Infor-
mieren Sie, beantworten
Sie fragen und nehmen Sie
Auftrége entgegen - versu-
chen Sie aber nicht mit allen
Mitteln zu einem Abschluf®
zu kommen. Einverstand-
niserklarungen zu erschlei-
chen - z.B. im Kleingedruck-
ten auf Gewinnspielen - ist
nicht die feine Art - auf3er-
dem wurde diese Methode
auch schon von Gerichten
als nichtig erklart.

Leider haben schwarze
Schafe, die mit Metho-
den von Druckerkollonnen
auftreten, das ganze Te-
lefonmarketing in  Verruf
gebracht. Werden Sie als
Kunde mit werbenden An-
rufen belastigt so ist oft
Unhoflichkeit und schnelles
Auflegen der schnellste und
effektivste Weg. Werden sie
mehrfach von einem Un-
ternehmen mit werbenden
Anrufen beldstigt so sollten
sie die Verbraucherzentrale
informieren.



Stopp den
Ideen-
Diebstahl

Vorsicht Urheberrecht
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Auch  Pressemeldungen
sind durch das Urheber-
rechtsgesetz  geschutzt.
Das hat das Landgericht
Hamburg festgestellt.
Demnach durfen Presse-
meldungen nicht ohne
Genehmigung im Internet
veroffentlich werden. Aus-
nahme: Die Gbernommen
Texte sind eindeutig mit
einer Quellenangabe ge-
kennzeichnet. Das gleiche
gilt fur Mitteilungen von
Behorden und Gerichten.

markus slaby media emp-
fienlt: Prufen Sie vor der
Ubernahme von fremden
Texten ob diese Beschran-
kungen unterliegen.
Quelle:

www.heise.de/newsticker/
meldung/87674

Impressum:
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markus slaby media

Siebenburgenstr. 10
74821 Mosbach

Tel.: 06261 136379
Fax: 01212 520614782

E-Mail:
info@markus-slaby-media.de
Internet:
www.markus-slaby-media.de

Vi.S.d.P:
Dipl.-Ing. (FH) Medien
Markus Slaby

Praxis-Tipp:

So telefonieren Sie erfolgreich... (2)

Im ersten Teil dieser Repor-
tage haben Sie schon die
wichtigsten Grundlagen far
erfolgreiches  Telefonieren
kennen gelernt. Im zweiten
Teil mochte ich Ihnen zei-
gen, wie sie ihrem Telefonat
den richtigen Schliff verpas-
sen.

\Xerden Sie konkret

Wenn Sie einem Anrufer
einen Ruckruf versprechen
oder Dinge fur Ihn erledigen
so werden Sie konkret. Tei-
len Sie ihm mit, wer sein Anliegen bearbeitet und bis wann
dies geschehen wird. ,Herr Mdller, wird sie morgen Vor-
mittag zwischen 10.00 und 11.00 Uhr anrufen.” Wenn Sie
danach noch fragen, ob lhrem Anrufer dass passt haben
sie alle Trumpfe ausgespielt und man wird sie gerne wieder
anrufen. Durch die Nachfrage beim Anrufer entsteht bei
Ihm der Eindruck, dass er selbst Herr Gber den Vorgang ist.
Jetzt sind jedoch sie in der Pflicht — Inre Versprechen mus-
sen sie auch einhalten.

Nehmen Sie Ihnrem Anrufer Arbeit ab

Lassen Sie Ihren Anrufer sein Anliegen nicht mehrfach vor-
tragen. Wenn sie das Gesprdch weiter vermitteln, informie-
ren Sie ihren Kollegen kurz Uber das Anliegen des Anrufers
und teilen Sie ihm den Namen des Anrufers mit. Ihr Kollege
kann den Anrufer dann direkt mit dessen Namen anspre-
chen. Und nichts hoért man lieber als seinen eigenen Na-
men.

Schreiben statt Vergessen

Wie schon im ersten Teil berichtet — der Notizblock neben
dem Telefon ist Pflicht.
Machen Sie sich wahrend
des gesamten Telefonats
stets Notizen. Sie sollten
nicht nur den Namen
und die Ruckrufnummer
notieren sondern auch
die wichtigen Eckpunkte
des Gesprachs. Denn
Schreiben  schutzt  vor
Vergessen. \Wenn sie et-
was notieren, teilen Sie
das Ihrem Gegenuber mit — er kann es ja nicht sehen. ,Ich
notiere mir kurz den 22. Juno als Liefertermin.” So erleich-
tern Sie die gesamte Kommunikation.

Diese Tipps helfen Ihnen erfolgreicher zu telefonieren.

Ziehen Sie die Geheim-
waffe

Jetzt telefonieren Sie schon
sehr professionell. Aber sie
haben noch zwei Trumpfe
in der Hand: Lacheln Sie
am Telefon. Ihr Gesprachs-
partner wird dies nicht se-
hen kénnen — aber horen.
lhre Stimme klingt weicher,
angenehmer —  einfach
freundlicher. Sie machen
sich damit selbst das Leben
einfacher.

Wird das Gesprach kri-
tischer, mussen Sie sich
durchsetzen, so erheben
Sie sich. Stehen Sie auf. lhre
Stimme wird dadurch freier
und kraftiger. Sie signalisie-
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ren mehr Willensstarke und
Durchsetzungsvermogen.
lhre Aussagen werden ge-
wichtiger.



