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1 Es geht um Freiheitsgrade

Partisan- Unternehmer wollen Freiheit.

Freiheit vor gelangweilten Mitarbeitern, nérgelnden Kunden und unzu-
friedenen Investoren. Sie wollen Spalf3, Erfolg und Bestatigung in dem
was sie tun.

Sie handeln in kleinen Einheiten. Typisch fir sie ist, dass sie schnell,
flexibel und anpassungsfahig, jedoch nicht angepasst sind.

Ihre Kreativitat ist unerhdrt und unverschamt vielseitig.

Sie zeichnen sich durch innovative Losungen in allen Bereichen ihres
Unternehmens aus, sei es im Produktdesign, im Vertriebsweg, in der
Werbebotschaft oder in der Kundenbindung.

Sie lieben es sich mit anderen Partisanen zu verbinden um ein Ziel zu
erreichen, dass fur sie alleine nicht erreichbar ware.

Ein Partisane ist immer bereit alles und vor allem zuerst sich und seine
Gedankenmuster in Frage zu stellen. Es ist flr ihn selbstverstandlich
fir neue Ideen offen zu sein und sich fir die Menschen, ihre Sichtwei-
sen und was sie bewegt zu sein. Er weil3, dass vieles mdglich ist und
die einzige Sicherheit, die es gibt, dass nichts sicher ist.

Ganz frei nach dem Motto

1+1=18

Wer sagt denn, dass eins und eins gleich zwei ist. Vielleicht ist es ja
auch rot.

Legen Sie das Buch beruhigt weg, wenn dass fir sie Humbug ist, im-
merhin geht es ja darum dass bestimmte mathematische Grundregeln
nicht einfach umgestol3en werden kdnnen.

Partisanen ist es ein Graus nur wie ein Computer in einem BUro zu sit-
zen und an die Allmacht der Logik zu glauben. Fir sie gibt es nicht al-
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lein den bindren Code 01010101, schwarzweil3, ja oder nein. Fir den
Partisanen ist eben 1 + 1 = rot.

Wichtiger als jedes Renditeziel oder Prestigedenken ist ihm  der
hochst erreichbare Freiheitsgrad, um seinen Traumen Wirklichkeit
werden zu lassen.

Freiheitsgrade erreicht er dadurch, dass er in seinem Tun moglichst
viel Spal3 hat, sich mit seinen Kunden wie ein Fisch im Wasser flhlt
und sich verwirklichen kann durch einzigartige, individuelle Hand-
lungsweise.

Ein Partisane ist nicht nur kundenorientiert, vielmehr méchte er seine
Kunden begeistern. Daraus zieht er einen grol3en Teil seines Spal3es
an seinem Tun und gleichzeitig macht es erfolgreich, und ,nichts

macht erfolgreicher als der Erfolg“.

Partisanen wissen, dass die klassischen Marketingtreibenden nur mit
Wasser kochen. Es geht ihnen nicht um die Masse sondern um die
Klasse. Um Klasse in dem was sie machen, was sie anbieten und
wem sie ihren Service bieten.

Die klassischen Marketingtreibenden verkaufen an anonyme Marktan-
teile, sie kaufen Fernsehwerbung, sponsoren die Bundesliga und las-
sen ganze Magazinseiten bedrucken in der Hoffnung irgendeine Ziel-
gruppe zu erreichen.

Ein Partisane sieht immer den Menschen mit dem er lange zusam-
menarbeiten modchte. Er will sein Produkt jetzt an die Frau oder Mann
verkaufen. Sein Marketing ist sehr personlich, handgemacht und ziem-
lich attraktiv um nicht zu sagen sexy.

Ein klassischer Marketingtreibender findet sich ziemlich toll, wenn er
anstatt 0,5 % Rucklaufquote 2 % erreicht. Ist ja auch nicht schlecht,
bei 1 Million Aussendungen 20000 Antworten zu erhalten.

Ein Partisane gibt sich erst ab 15 % Antworten zufrieden. Er schreibt
die Adresse per Hand, oder bringt dass Packet selbst vorbei, wenn er
es fur wichtig halt in einem Leoparden-Jacket mit spitzen weil3en
Schuhen und einem Goldkettchen oder nackt oder in einem edlen
Frack...

Bei 100 Briefen 15 neue Kunden zu haben ist ein schones Ergebnis.

! Stefan Bald, Trainer und Kinderdorfentwickler in Zimbawe
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Ein Klassischer macht sich ein Quartalsplan und schmeifl3t sein Pro-
dukt oder Strategie in die Tonne, weil es nicht so lauft wie es doch toll
geplant war. Es ist einfach zu teuer noch einmal 200.000 Euro in einen
Ladenhiter zu stecken. Ein Partisane ist wie ein Panther, er wartet
und schnellt dann zu wenn der Zeitpunkt gekommen ist um zuzu-
schnappen. Er denkt langfristig und nimmt sich die Zeit, die er benotigt
um den Kontakt zu den Menschen aufzubauen mit denen er eine part-
nerschaftliche Kundenbeziehung aufbauen mochte. Er weil3, dass Ver-
trauen und Wertschatzung die beste Basis ist um seinen Service sei-
nen Kunden lange zu ihrem und seinem Nutzen bieten zu kénnen. Er
wird einen Kunden nach dem anderen kennenlernen bis das Geschatft
da ist wo er es haben mdchte und geht Gber diese Grenze hinaus.

Ein klassischer Marketinganbieter geht lieber auf Nummer sicher. Wa-
rum sollte er auch eine Strategie andern, die immer funktioniert hat.
Ein Partisane hat nichts zu verlieren sondern viel zu gewinnen. lhm ist
jedes ethisch vertretbares Mittel recht um Erfolg zu haben, sei es ein
Duftbrief, multisensuales Event, eine dreidimensionaler Projektsimula-
tion oder die magnetische Visitenkarte.

Die klassischen Marketingtreibenden glauben das Partisanen nur in
abgespacten Werbeagenturen rumrennen und fir ein kleines Gehalt
arbeiten, nur weil die Jungs und Madchen am Schreibtisch nebenan
so schwarze Rollkragenpullis oder hiibsche Kleidchen anhaben und
das ganze am besten noch in einer billigen Lagerhalle, die man dann
Loft nennt.

Ein Partisane weil3, das Partisan- Marketing immer funktioniert, ganz
egal ob es ein italienischer IT-Solution Center ist, die Regierungsorga-
nisation Agency for Development of Small and Medium Sized En-
terprises (ADSME) von Montenegro, das franzdsische Friseurgeschaft
in Sidddeutschland oder der international fihrende Druckmaschinen-
hersteller.
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