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Lust auf Dialog

Der ddp im Jahr 2011 war ein starker 
Jahrgang. Viele Einreichungen hatten 
das gewisse Etwas, das überzeugt. Ge-
rade im Bereich Social Media gab es 
viele spannende und unterhaltsame 
Kampag nen, die Lust auf die Interakti-
on machen. Die besten zeigt das Jahr-
buch des ddp 2011. Beispiele gefällig? 
Das absolute Highlight der acquisa-Re-
daktion ist das Finger-Mosher-Mailing. 
Und dass man aus der größten Lkw-
Plane der Welt ein Mailing machen 
kann, das 40.000 Mitarbeiter auf der 
ganzen Welt zu einer Community zu-
sammenschweißt, zeigt eindrucksvoll, 
wie wirksam Dialogmarketing tatsäch-
lich ist. 
acquisa meint: Ein spannendes, sehr schönes 

Buch, das Werbung macht für intelligentes, 

unterhaltendes und deshalb effektives Dialog-

marketing – in Print, im Web und kombiniert – 

gehört auf jeden Marketer-Schreibtisch. (cp)
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Move your ass!

Bartnitzki, Erfinder des Piranha Selling, 
konzentriert sich auf das Verhältnis 
zwischen immer kundigerem und ver-
handlungssichererem Kunden und dem 
immer stärker unter Druck stehenden 
Verkäufer, der eher Hindernisse als Chan-
cen sieht. Er beleuchtet dabei viele unter-
schiedliche Aspekte des Verkäuferalltags, 
von der Ausstrahlung bis zum Verkaufs-
gespräch. Ziel: Zu einem Verkaufsoriginal 
werden, das seine Fähigkeiten nutzt und 
ausbaut, um den Kunden nicht nur zu be-
raten, sondern offensiv zu verkaufen. Um 
dies zu erreichen, dürfe man sich nicht 
vor Veränderungen fürchten.
acquisa meint: Wer mit einem Kafka-Zitat ein-

steigt, sollte mit Sätzen wie »Nicht das Geld, 

sondern der Verkauf regiert die Welt, denn ohne 

diesen würde auch das Geld keine Bedeutung 

mehr haben« vorsichtig sein. Wen das nicht stört, 

der bekommt einen sehr soliden und praxisnahen 

Ratgeber für Verkäufer, in gefälligem Ton. (ms)

Im Jahr 1993 schrieb Edgar K. Geffroy den 
Klassiker »Das Einzige, was stört, ist der 
Kunde«, jetzt überträgt er das Konzept in 
die digitale Welt. Er geht auf Communi-
ties, Mobile, Cloud Computing etc. ein, 
um dann die Implikationen fürs Business 
aufzuzeigen. Geffroy rät zum Reset, zum 
Die-Krise-als-Chance-nutzen. CRM, Social 
Media und Kundenverblüffung sind eini-
ge der angeführten Stichworte. Zum Ab-
schluss gibt es sieben zusammenfassende 
»neue Thesen, die für jedes Unternehmen 
eine Chance darstellen«. 
acquisa meint: Geschäftsleute, die diese Weis-

heiten noch nicht gehört bzw. verinnerlicht ha-

ben, werden es in Zukunft schwer haben. Des-

halb kann man Geffroy tatsächlich – wie von ihm 

selbst postuliert – einfach mal glauben. Was kein 

Lob des Buches ist, das größtenteils mit zigfach 

zitierten Beispielen aufwartet. Vor zehn Jahren 

wäre dieses Buch wegweisend gewesen, heute 

ist es durchschnittlich. (ms)
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