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Am 2. November feierte Siegfried Vogele seinen 80. Geburtstag

Heute schon epibriert?

@D \Venn Siegfried Vogele — klein, ge-
beugt, mit strahlendem Lacheln und wehen-
dem weiBen Haar — an ein Rednerpult tritt,
sitzen seine Zuhorer wenig spater mit offe-
nem Mund auf der Stuhlkante und lau-
schen. Wenn Vogele spricht, spielt keiner
mit dem Handy. Und wenn sein Vortrag zu
Ende ist, sind Standing Ovations an der Ta-
gesordnung. Keine Frage: Der Mann ist ein
Menschenfanger. Wer ihn je in einem seiner
Seminare erlebt hat, vergisst das nicht und
weiB noch Jahrzehnte spater, wo und wann
das war. Charismatisch, eloquent und stets
mit einer guten Portion Humor versehen,
hat er Uber Jahrzehnte Generationen von
Marketern die von ihm entwickelte Dialog-
Methode nahegebracht.

Jirgen Hesse, Sprecher des wissen-
schaftlichen Direktoriums des Siegfried-
Vogele-Instituts  (SVI) in  Konigstein im
Taunus, erzahlt: ,Professor Vogele st
eine groBe Personlichkeit der Nachkriegs-
wirtschaftsgeschichte. Seine Ausgangsidee
war ausgesprochen praxisorientiert:  Er
Ubertrug das mundliche Verkaufsgesprach —
das die teuerste Form der Verkaufs-
kommunikation Uberhauptist—in ein schrift-
liches Verkaufsgesprach, den Werbebrief,
und integrierte dabei die Grundlagen der
Verkaufspsychologie.

Die Dialogmethode war urspriinglich
nicht wissenschaftlich fundiert, sondern
basierte allein auf gesundem Menschen-
verstand und praktischer Erfahrung. Vogele
und der Marketingprofessor Werner Kroe-
ber-Riel waren in den 70er Jahren aber die
ersten, die mit der Blickverlaufsforschung
arbeiteten. , Die Ergebnisse der Forschung
stitzten die Hypothesen von Vogele®, er-
klart Hesse.

Siegfried Vogele, in Karlsruhe gebo-
ren, lernte das Verkaufen nach seinem Abi-

DDV dialog November 2011

tur von der Pike auf.
Erst nachdem er einige
Jahre als Verlaufsleiter
und -trainer in Min-
chen gearbeitet hatte,
begann er 1966 sein
Studium ,Werbung*
am  Werbewissen-
schaftlichen Institut
Munchen  (heute
Bayerische Akade-
mie fur Werbung
und Marketing,
BAW), das er als
Werbeassistent mit
Schwerpunkt  Di-
rektwerbung ab-
schloss.

In den 70er
Jahren entwickel-
te er seine Dialog-
Methode, die
sich damit ausei-
nandersetzt, wie ein Mailing
konzipiert und gestaltet sein muss, um bei
den Empféngern gut anzukommen. ,Voge-
les Verdienst besteht darin, die mensch-
liche Wahrnehmung in den Mittelpunkt der
Betrachtung gestellt zu haben. Er hat kon-
sequent vom Konsumenten her gedacht
und daraus die empfangergerechte Gestal-
tung abgeleitet”, sagt Klaus Wilsberg, Vice
President Training & Management Center
beim SVI.

Die Dialog-Methode trat rasch ihren
Siegeszug an. Der Klassiker unter seinen
Blchern — ,Das Verkaufsgesprach per
Brief und Antwortkarte® — war ein Bestsel-
ler und wurde in finf Sprachen Ubersetzt.
Millionen Mailings wurden und werden
nach den Regeln der Dialogmethode kon-
zipiert.

Sie'gfried Végele, der
Erfinder der DTS

vom Konsumenten
her gedacht.

Methode, hat konsequent

,Vogele hat zwei
Begriffe gepragt, die heute noch top-aktuell
sind und inzwischen auch vom Neuromar-
keting bestatigt werden: der ,erste Ein-
druck’ und die ,unausgesprochenen Leser-
fragen’,, sagt Karl Peter Fischer, Professor
fur Markt- und Werbepsychologie und Ge-
schéftsfuhrer der 4M Werbeagentur in
Munchen. Danach muss ein Werbebrief al-
le Fragen, die ein Leser in einem personli-
chen Verkaufsgesprach stellen wirde, be-
antworten und den Kundennutzen heraus-
stellen. Das macht Mihe und erfordert eine
gute Zielgruppenkenntnis. Fischer: ,Voge-
les Grundregel ist fir mich ein Leitstern.
Egal, welches Medium ich bespiele, muss
ich Uberlegen: Welchen Nutzen hat der
Kunde und welche Fragen wird er stellen?*

Die kunden- statt produktorientierte
Herangehensweise war revolutionar. Vogele
konnte sich vor Seminaranfragen kaum ret-
ten. 1986 erhielteranlasslich des 1000. Sieg-
fried-Vogele-Seminars den 1. Internationalen
Direktmarketing-Award auf dem Montreux-
Symposium. Seit 1975 ist er als Fachdozent
an seiner alten Ausbildungsstatte BAW aktiv,
1987 begriindete er dort das erste deutsche
Fachstudium Direktmarketing. Er lehrte an
den Universitaten Minchen und Wien. Der
Osterreichische  Bundespréasident verlieh
ihm 1989 den Titel ,Professor*. 1994 zeich-
nete ihn der Rektor der Uni MUnchen mit der
Wuirde des ,Ehrense-
nators” fur seine Ver-

dienste in Forschung  Seine Lehre ist das
Maf der Dinge.*

und Lehre aus. Der
Dialog Marketing Ver-
band Osterreich berief
ihn im selben Jahr in

Seit 1998 werden alle Professor-Vogele-
Seminare exklusiv von der Deutschen Post
durchgeflhrt. Der Konzern hat 2002 das SVI
gegriindet und damit einen Grundstein fur

Dialogforschung  und  Dialoglehre in
Deutschland gelegt. Rund 15.000 Teilneh-
mer haben seither die Vogele-Seminare be-
sucht, gut drei Dutzend Fachdozenten hat
das SVI fur diese Seminare ausgebildet.
Deutsche-Post-Vorstand Jirgen Ger-
des sagt: ,Mit seinen 80 Jahren ist der Alt-
meister nach wie vor auf der Héhe der Zeit.
Die Idee hinter seiner Innovation ,Per Brief
und Antwortkarte’
wird heute von allen
Dialogmedien ver-
wendet und seine
Philosophie  wird

ERNST M. BENNER ~ mit dem Siegfried

seine Hall of Fame,

der Deutsche Dialogmarketing Verband folg-
te im Jahr 2000 mit der Berufung Vogeles in
die erste Hall of Fame des DDV.

Vogele ist Ehrenmitglied des BAW-Pré-
sidiums. Ab und an hélt er noch Vorlesun-
gen, die von den Studenten bis heute als
Highlight betrachtet werden, wie BAW-Préa-
sident Heinrich Pohlein berichtet. Er sagt:
»Professor Végele ist ein langjahriger, hoch-
geschatzter Freund, ein Juwel der BAW. Er
hat, als Guru des Direktmarketings, die BAW
entscheidend mitgepragt und ist flir uns bis
heute einer der kompetentesten Mitstreiterin
der Bewaltigung strategischer Entwicklun-
gen.“ Hesse erganzt: ,Siegfried Vogele ist ein
extrem aufmerksamer Zuhorer von groB3er
Sensibilitat. Als Badenser ist er sehr char-
mant. Er ist eine Persdnlichkeit im Sinne ei-
nes Originals. Wo immer er Vortrage halt, gibt
es Standing Ovations. Alle lieben ihn.“

Vogele Institut der
Deutschen Post zu-
gunsten der gesamten Werbebranche fort-
geflhrt.” Dass Vogeles Methode nicht an
Gultigkeit verloren hat, wurde erst unlangst
bewiesen: 14 Forscher Uberpruften zwei Jah-
re lang, inwieweit sich ihre Erkenntnisse auf
digitale Dialogmedien Ubertragen lassen. Er-
gebnis: Sehr gut — sie gelten auch flr die
Online-Welt.

Ernst M. Benner, Vogele-Schuler, BAW-
Kollege und Geschaftsfihrer der Agentur
Benner & Partner in Miinchen, wiirdigt sei-
nen Lehrer so: ,Das kreativste und innova-
tivste crossmediale Multichannel-Dialogkon-
zept an via ausgefeiltester Scoringmodelle
definierten Zielgruppen mittels Einsatz von
State-of-the-Art-Technik und Multimillionen-
budget funktioniert nicht ohne die Dialog-
methode, die uns Professor Vogele Uber
Jahrzehnte beigebracht hat, und die er auch
jetzt immer noch im Zeitalter der neuen Me-

dien adaquat erweitert. Seine Lehre ist das
MaB der Dinge, denn er flihrt uns immer wie-
der auf den Kern: den Menschen, seine Ver-
haltens-, Selektions- und Reaktionsweisen,
die sich durch die Uber ewige Zeiten unver-
anderlichen Eigenschaften des menschli-
chen Gehirns als stabil und berechenbar er-
weisen. Der Dank an Professor Vogele zu sei-
nem Geburtstag kann kein Dank der Dialog-
branche allein sein, es ist der Dank der ge-
samten Branche der Medien, der Kommuni-
kation und des Marketings.“ In diesem Sin-
ne: Alles Gute und herzlichen Glickwunsch,
Professor Vogele!

PS
Ein PS, das wissen wir dank der Dialogme-
thode, wird immer gelesen. Drum noch ein
Wortchen zum  Thema ,Epibrieren”.
Siegfried Vogeles Geschichte vom Epibrie-
ren war jahrzehntelang ein Renner in seinen
Seminaren. Das Wort ist eine Erfindung
des Professors, der damit gern Wahrneh-
mung und Reaktion der Men-

schen veranschaulichte.
Fragen Sie einen Kellner
oder Gastgeber diskret
,Sagen Sie, wo kann
ich denn hier mal epibrie-
ren?”, wird er |hnen
mit héchster Wahr-
scheinlichkeit den
Weg zum WC wei-
sen. Es kommt
eben nicht nurda-
rauf an, was man
sagt, sondern
auch darauf, wie
man es sagt.
VERA HERMES
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