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Mit Events und PR neue Kunden gewinnen

Augustin Mettler
Primeur, Seefeldstrasse 81, 8008 Zürich



Mit Events und PR neue Kunden finden und binden - Autogewerbe- Verband der Schweiz, 25. August 2004

Grundsätzliches zu PR

„Man kann nicht, nicht kommunizieren.“
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Grundsätzliches zu PR

Die PR-Arbeit beschäftigt sich zu einem grossen Teil mit der 
Aufbereitung von Mitteilungen in Informationen. 

Informationsprozesse: Verständlichmachung, was gemeint ist.
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Grundsätzliches zu PR

Verbale und nonverbale Kommunikation
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Grundsätzliches zu PR

Information ist das, was der Empfänger mit einer Mitteilung macht.

Selbstkundgebung

Appell

Beziehungsvorschlag

Aussage
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Grundsätzliches zu PR

Medienarbeit

Corporate Identity
Lobbying

Sponsoring

Events

Produkte-PR

Krisenkommunikation

Unternehmenswebsite
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Kommunikationskonzept

Was ist ein Konzept? 
• Ein methodisches Modell zur Problemlösung
• Ein Leitfaden bei der Abwicklung der praktischen Problemlösung
• Ein Informationselement für Mitbetroffene

Wieso ein Konzept? 

• Vorstellen der Wirklichkeit
• Zielgerichtete Veränderungsprozesse in Gedanken durchspielen
• In Gedanken die nötigen Massnahmen und Mittel auf dem Weg zum

Ziel durchdenken
• Aus Fehlern lernen
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Kommunikationskonzept

Mehrstufiges Vorgehen 

1. Ausgangslage
• Dokumente
• Personen intern
• Personen extern
• Gesetzesanpassungen
• Bestehende Analysen, Statistiken
• Neue Marktverhältnisse
• Persönliche Beobachtungen
• Trends
• Situation des Unternehmens
• Kundengruppen
• Welche Massnahmen wurden bereits

umgesetzt 



Mit Events und PR neue Kunden finden und binden - Autogewerbe- Verband der Schweiz, 25. August 2004

Kommunikationskonzept

• Stärken/Schwächen
• Chancen/Gefahren
• Probleme
• Selbstbild/Fremdbild

2. Situationsanalyse
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Kommunikationskonzept

• Grundlagen für Kommunikation schaffen
• Dialog mit der Zielgruppe
• Verständnis/Vertrauen
• Bekanntheitsgrad
• Image
• Medienpräsenz
• Erhöhung der Identifikation mit dem 

Unternehmen
• Begeisterte Kunden
• Absatzerfolge

3. Ziele

Ziele sollen, mit dem Unternehmen übereinstimmen, realisierbar sein, möglichst 
präzis sein, intern akzeptierbar sein, Kontinuität widerspiegeln, schriftlich fixiert 
sein, laufend überprüft und nötigenfalls adaptiert werden. 
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Kommunikationskonzept

• Markt (Kunden und potentielle Kunden)
• Nachbarn 
• Konkurrenten
• Opinion Leaders
• Breite Öffentlichkeit
• Finanzwelt
• Vereine/Organisationen
• Lieferanten
• Medien

• Interne Zielgruppen (Management, 
Mitarbeiter, Aktionäre, ehemalige 
Mitarbeiter, Angehörige, 
Familienmitglieder

4. Zielgruppen
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Kommunikationskonzept

• …fassen den inhaltlichen Kern des 
Konzeptes zusammen.

• …sind das, was in den Köpfen und Herzen 
der Zielgruppen festsitzen soll.

• …orientieren sich am Kernproblem.

5. Botschaften
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Kommunikationskonzept

• Event
• Medienarbeit

• Mailings
• CRM
• Corporate Design (wie sehen wir aus?)
• Corporate Behaviour (wie verhalten wir 

uns?)
• Corporate Communication (wie 

sprechen wir mit den Dialoggruppen)
• Publireportagen
• Sponsoring
• Broschüren

6. Massnahmen
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Events

Begriff
• Versammlung von einer oder mehreren, 

internen und/oder externen 
Dialoggruppen

• Absicht, Botschaften zu vermitteln
• Inszenierte Ereignisse
• Erlebnisse vermitteln
• Emotionen auslösen

• Vorteile: präzise Übermittlung der 
Botschaften, hohe Bereitschaft der 
Adresssaten, Emotionen, direkter Kontakt, 
Erfolgskontrolle

• Nachteile: Komplexe Planung, 
organisatorischer Aufwand, hohe Kosten
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Events

Eventarten
• Messen und Ausstellungen
• Generalversammlungen
• Tag der offenen Tür
• Kunden/Mitarbeiterveranstaltungen
• Symposium
• Betriebsjubiläum
• Produktepräsentationen
• Sitzungen/Konferenzen/Diskussionsrunde
• Seminare
• Grundsteinlegung/“Uftrichtete“
• Kulturelle Veranstaltungen
• Eröffnungen
• Vortrag/Podiumsgespräch etc.
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Events

Goldene Regeln
• Gründe für Event schriftlich festhalten
• Frühzeitig planen
• Termine abklären
• Termine sofort kommunizieren
• Datenbanken à jour bringen
• Motto wählen
• Mit Einladung Aufmerksamkeit wecken
• Beschriftungen
• Mut zeigen aber nichts an den Haaren 

herbei ziehen
• Involvierung der Gäste 
• Nicht zu bescheiden, aber auch nicht zu 

protzig
• Eventmitarbeiter gut briefen
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Events

Goldene Regeln
• Begegnungen zwischen den Gästen 

fördern
• Reinigung während Event
• Technik testen
• Angepasste Ansprachen
• Medien nicht vergessen
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Medienarbeit

Warum 
Medienarbeit?

Medien
• Vermitteln den Auftritt auf öffentlicher 

Bühne
• Ermöglichen Aufmerksamkeit
• Machen mich hörbar
• Vermitteln Glaubwürdigkeit, Prestige, 

Akzeptanz
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Medienarbeit

Tipps für die 
Medienarbeit

• Immer im Auge behalten: Journalisten 
sind gestresst und haben die Funktion des 
„Torhüters“.

• Journalisten sind ihren Lesern verpflichtet.
• Journalisten brauchen Geschehnisse, sind 

auf Aktualität, Neuigkeit und Ungewöhn-
liches angewiesen

• Sich die Story vor Augen halten
• Learning by doing
• Sich selber sein
• Kontinuität
• Kontaktpflege, im Gespräch bleiben
• Mediendatenbanken pflegen
• Medien aufmerksam beobachten
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Medienarbeit

Tipps für die 
Medienarbeit

• Druckreifes Datenmaterial (Fotos, Texte, 
Analysen, Umfragen etc.)

• Impressum beobachten
• Vorsicht mit Geschenken!
• Hände weg von der Idee, Journalisten für 

Ihre Dienste zu kaufen.
• Medienangepasste Veranstaltungen
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Medienarbeit

Wie wird eine Infor-
mation zur Nachricht

• Zeitpunkt
• Nähe zum Leser
• Status (Prominenz, persönlicher Einfluss)
• Dynamik (Überraschung, Struktur)
• Spektakel (Konflikt, Kriminalität, Schaden, 

Erfolg etc.)
• Identifikation
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Medienarbeit

Mittel der 
Medienarbeit

• Mediencomminique
• Medienkonferenz
• Leserbriefe
• Publireportage
• Kundenzeitschriften, Broschüren
• Medienmappe
• Medienevent
• Medienpartnerschaften
• Etc.
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Medienarbeit

Medieninformationen
• Wer, wo, was, wann, wie, warum, wie 

lange
• Im Titel Story erkennbar
• Prägnanter Titel mit Überraschungseffekt
• Nicht mehr als eine A4 Seite
• Angaben der Anzahl Wörter, Zeichen
• Absender
• Mail oder Postversand
• Gute Qualität der Beilagen
• Nicht zu „werberisch“
• Prägnante Sprache
• Das Wichtigste zuerst
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Medienarbeit

Beispiele aus der 
Praxis
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Medienarbeit
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Medienarbeit
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Medienarbeit
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Medienarbeit
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Medienarbeit
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Medienarbeit

Was könnte ich tun?
Ein paar Ideen.

• Mailing an Bevölkerung zu aktuellen Themen
• Gratis Heimfahrten bei grossem Fest (z.B. 

Fasnacht)
• Garage für Veranstaltungen zur Verfügung 

stellen
• Fahrzeuge Vereinen zur Verfügung stellen
• Fachinformationen zu steigenden 

Benzinpreisen
• Gratis Fahrkurs bei akuten 

Schneeverhältnissen
• Mechanikerkurs für Damen
• Schulen einladen für „ein Tag in der 

Garage“
• Garagenfest
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Medienarbeit

Was könnte ich tun?
• Gadgets bei Benzintanken (z.B. ein 

Gratisglace, Parkscheibe, Duftbäumli etc.)
• „Fahren Sie heute mit dem Cabriolet nach 

Hause“ – Mail an Angestellte in der Region
• „Gehen Sie heute mit einem Chauffeur in 

den Ausgang“



Mit Events und PR neue Kunden finden und binden - Autogewerbe- Verband der Schweiz, 25. August 2004

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit


