1 SPIELREGELN,

UM MIT FAMILIEN NOCH BESSER
INS GESCHAFT ZU KOMMEN.

WANGENROT



VORWORT
ELTERN SIND ANDERS

Wenn aus Paaren Eltern werden, ist das ein einschneidendes
Erlebnis. Und stellt die meisten von ihnen vor neue Heraus-
forderungen. SchlieBlich miissen Entscheidungen getroffen
werden, von denen man bisher kaum ahnte, dass es sie iber-
haupt gibt. Und das in allen Bereichen des Lebens. Die meisten
Eltern machen sich auf den Weg, sich Entscheidungshilfen zu
holen. Aber nur von denen, denen sie wirklich vertrauen.

Gehoren auch Sie in Zukunft zu denen, die verstehen, dass
Eltern anders sind und eine speziell auf sie zugeschnittene,
vertrauensvolle Kommunikation bendtigen.



REGEL NO.1
LERNEN SIE IHRE
ZIELGRUPPE KENNEN

Wie bringen Sie in Erfahrung, was Thre Kunden anspricht?
Indem Sie Briicken schlagen. Mit unserer Hilfe. Wir wissen, was
Familien brauchen. Wir wissen, wie Familien denken. Wir wissen,
wo sich Familien aufhalten. Wir wissen, dass immer mehr Viter
zu den Kaufentscheidern Threr Produkte gehoren.

Woher wir das wissen? Aus unseren On-the-spot-Groups©
und anderen Marktforschungsinstrumenten, mit deren Hilfe
auch Sie Antworten auf ihre Fragen finden.

Erforschen Sie gemeinsam mit uns Ihre Zielgruppe, damit Sie
die Zeichen der Zeit frither als andere erkennen.



REGEL NO.2
WAHLEN SIE FUR IHRE MARKE
DIE RICHTIGE SPIELWIESE

Verbraucher wollen Informationen, Vergleiche, Tests — und den
Austausch mit anderen Verbrauchern. Darin sind Eltern nicht
anders.

Gehen Sie auf ihre Bediirfnisse ein.Vielleicht ist eine Werbe-
kampagne das richtige Mittel. Oder Direktmarketing. Oder

ein Internetauftritt. Oder Unternehmensliteratur. Oder B2B.
Oder Verkaufstorderung. Oder vielleicht auch etwas anderes.

Lassen Sie uns gemeinsam iiberlegen, wie Sie Thre Zielgruppe
am besten erreichen. Und ebenso gemeinsam bestimmen,
welche Kommunikationsmittel die Passenden fiir Sie sind.

Machen Sie es sich leicht und nutzen Sie unser Wissen in den
verschiedenen Bereichen der Kommunikation.



REGEL NO.3
BRINGEN SIE IHRE BOTSCHAFT

AUF DEN PUNKT

Sie haben ein Produkt zu verkaufen. Ein wirklich gutes Pro-
dukt, das viele Vorteile bietet. Aber miissen die immer alle
genannt werden?

Entscheiden Sie sich flir die Eigenschaft ihres Produkts, die in
Thren Augen die beste, die wirklich relevante ist. Und kommu-
nizieren Sie diese, aber auch nur diese. Schlief3lich konnen Sie
auch nur einen Ball fangen, selbst wenn Ihnen zehn Bille zuge-
worfen werden. Sie wissen jetzt nicht, welchen Ball Sie werfen
sollen? Macht nichts, wir helfen Thnen bei der Entscheidungs-
findung.

SchlieBlich haben wir schon fiir zahlreiche gréfere und kleinere
Kunden Kommunikationsstrategien und Werbekonzepte ent-
wickelt und umgesetzt.



REGEL NO.4
SEIEN SIE EHRLICH

Glaubwiirdigkeit ist die Grundlage guter Beziehungen. Und
glaubwiirdig ist nur der, der ehrlich mit sich und seiner
Umgebung umgeht.

Wir kennen es doch alle: Wenn man jemanden einmal dabei
ertappt, wie er schon nur die halbe Wahrheit sagt, hat er den
Kredit bei seinen Kunden auf immer verspielt. Aber wie bleiben
Sie gleichzeitig ehrlich, tiberzeugend und verkiuferisch?

Mit unserer langjahrigen Berufserfahrung in der Kommuni-
kationsbranche konnen wir Thnen auch bei der Lésung
schwieriger Probleme zur Seite stehen.



REGEL NO.5
BRECHEN SIE DIE REGELN

Wer morgen noch mitspielen will, muss sich heute fragen, ob
seine Regeln noch dazu taugen, das Spiel fiir alle Beteiligten
spannend zu halten.

Machen Sie Thre Marke zu einer eigenstindigen Personlichkeit.
Ob Sie mit Handelspartnern kommunizieren, Ihre Corporate
Identity auffrischen oder klassische Werbung machen mochten,
wir kennen die Regeln. Und kénnen sie brechen.

Welches Thre neuen Regeln werden, erarbeiten wir gerne mit
Thnen gemeinsam. Und setzen diese anschlieBend in zielgerich-
tete Ideen um.



REGEL NO.6
ACHTEN SIE AUF EFFIZIENZ

Alles ist moglich! Aber nicht alles ist bezahlbar? Dann arbeiten
Sie doch mit konzeptionell erweiterbaren Losungen. Exakt
zugeschnitten auf Thre Bediirfnisse, Thre Fragestellungen — und
Thr Budget.

Da ist es selbstverstandlich, dass auch das Team immer individuell
auf Thre Bedurfnisse zugeschnitten ist. Damit Sie sicher sein
konnen, nur den Agenturaufwand tragen zu mdssen, der zur
Erreichung Threr Ziele erforderlich ist.

Kurz: Wir wissen, wie man IThrer Marke eine Welt baut, die
nicht die Welt kostet.



REGEL NO.7
PROBIEREN SIE NEUES AUS

Manchmal ist es an der Zeit, alte Beziechungen zu tiberdenken,
vielleicht auch neue zu kniipfen. Oder sein Beziehungsnetz-
werk auszubauen. Ist der Zeitpunkt bei Ihnen gekommen?
Dann wiirden wir uns iiber eine E-Malil, einen Brief oder
einen Anruf freuen. Es kann aber auch gut sein, dass wir uns
bei Thnen melden. Wir méchten nimlich auch mal gerne
Neues ausprobieren.
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SCHLUSSWORT
VERLASSEN SIE SICH AUF UNS

Oder mit anderen Worten:

Machen Sie es so, wie es auch schon Alsterdorf Assistenz Ost,
Beiersdorf, Britax Romer, Center Parcs, Chicco, G&J-Events,
Guthy-Renker International, Jacob Plastics, Jako-O, Vedes AG
und viele andere gemacht haben.

Dariiber hinaus haben wir in gemeinsam tber 30 Jahren in
Agenturen wie Huth + Wenzel, Boning & Haube sowie
Scholz & Friends auch fiir Kunden wie Buena Vista, Eduscho,
Europcar International, Leibniz, Lufthansa, Mercedes-Benz,
Postbank und Tchibo gearbeitet.

Stellen Sie uns und unsere Mitarbeiter auf die Probe. SchlieBlich
kennen wir uns alle in der Kommunikationsbranche und mit
Familien bestens aus.
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