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9 Praxistipps fur Ihre Pressearbeit

Viele Unternehmen betrachten die Pressearbeit als zusétzliches Verkaufsinstrument und sind enttauscht, wenn nach Erscheinen eines
Acrtikels oder einer Pressemitteilung nicht pausenlos das Telefon klingelt und sich die Auftrage am Fax stapeln. Diese Erwartung ist
illusorisch, denn PR verkauft nichts. Pressearbeit hat die Aufgabe die richtigen Botschaften an die Medien zu (ibermitteln. Daraus
resultierende Presseverdffentlichungen kénnen Ihrem Vertrieb aber das Verkaufen erleichtern, indem sie potentiellen Kunden unter anderem
vermitteln,

« dass lhr Unternehmen existiert
« Uber Produkte und Leistungen informiert
« welche QualitdtsmafBstabe das Unternehmen ansetzt.

Ein weiterer Irrtum, dem viele Unternehmen aufsitzen: Sie betrachten Pressevertffentlichungen als billigen Anzeigenersatz. Entsprechend
sind ihre Pressetexte gestaltet. Sie gleichen Werbebriefen und enthalten so viele Worthilsen, dass die eigentliche Information nicht beim
Medium ankommt. Formulierungen wie "innovativ" oder "einzigartig" bringen die meisten Redakteure sehr schnell dazu, die
Pressemitteilung in den Papierkorb zu werfen.

Wenn Sie sich der Grenzen der Pressearbeit bewusst sind, kann diese ein wirkungsvolles Werkzeug fir Ihr Marketing sein - sofern Sie
folgende Tipps beachten:

1. Betrachten Sie die Redakteure der Zeitungen als Kunden. SchlieBlich wollen Sie ihnen etwas "verkaufen" - Ihren Text, Ihre Neuigkeit.
Gehen Sie entsprechend mit ihnen um.

2. Liefern Sie ihnen das, was sie bendtigen: Hintergrundinformationen, Einblick in die Firmenpraxis, "knackige" Zitate, Bilder.

3. Kommunizieren Sie mit der Presse "regelmaRig, aber maRig". Ihr Ziel ist es, sich allmahlich in den Kopfen der Redakteure als Experte fiir
Ihr Fachgebiet zu verankern. Dann nehmen die Redakteure, wenn sie ein entsprechendes Thema bearbeiten, mit Ihnen Kontakt auf.

4. Schicken Sie den Redakteuren nur Informationen, die Ihre Kompetenz oder die lhres Unternehmens als Spezialist unterstreichen. Achten
Sie auf aktuelle Themen. Nonsens-Informationen wie zum Beispiel die Nachricht, dass Sie oder lhre Firma Geburtstag hatten, filhren zu
nichts auer gefiillten Papierkdrben in den Redaktionen.

5. Uberschatzen Sie nicht die Wirkung des publizierten Worts. Seien Sie groRzigig beim Korrekturlesen von Texten, die Zitate von lhnen
enthalten. Wenn Sie zu viel zu &ndern haben,machen die Redakteure beim néchsten Mal einen grof3en Bogen um Sie.

6. Haben Sie keine Angst vor der Wirtschaftsfachpresse. Diese Medien sind in erster Linie an der nlichternen Berichterstattung interessiert.
Uber branchenrelevante Fachmedien kénnen Sie Ihre Informationen sehr gezielt streuen, da diese eine engere Leserschaft haben als
Publikumsmedien.

7. Pressearbeit ist kein "billiger" Anzeigenersatz. Sie ist eines lhrer Marketinginstrumente - mit Starken und Schwachen.

8. PR-MalRnahmen sind kein Ersatz fiir Vertrieb, sondern eine Unterstiitzung fiir die Aktivitaten Ihrer Verkaufer.

9. Fast alle Fachzeitschriften haben lange Vorlaufzeiten. Wenn Ihre Meldung in einer bestimmten Ausgabe einer Fachzeitschrift erscheinen
soll, muss diese in der Regel sechs Wochen vor deren Erscheinen auf dem Schreibtisch des Redakteurs liegen.
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