Folie 1

Grundlagen des

Marketing
Teil 1.3

Metakognition-
Das Nachdenken uber sich selbst.
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BegriuRung

Herzlich Willkommen im Zentrum der schoneren Fotografie,

Mein Name ist Herr Rausch und ich bin :
Fotograf, Philosoph und Flaneur.

Bist du bereit, willens und fahig mehr Gber die ,Grundlagen des
Marketings" zu erfahren?

Dann lass uns beginnen!
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BegriuRung

Bevor wir beginnen und uns mit den Bedirfnissen, Winschen und
Erwartungen und Nachfragen unserer Mitmenschen beschaftigen, ist
es ratsam, sich mit sich selbst auseinanderzusetzen.

Dieser Teil ist wichtig, um Uberhaupt eine Beziehung aufzubauen.

Die Fragen: -Wer bin ich? —Was habe ich anzubieten? —
Welche starken habe ich? ~-Welche Schwachen habe ich?

Sind wichtige Bausteine fir den Aufbau jeglicher Beziehungen.

Dieser Prozess nennt sich Metakognition.
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Metakognition

Der Begriff Metakognition ist in der Psychologie nicht unbekannt.
Er bezeichnet den bewussten Einsatz:

von vorhandenen Fahigkeiten

die eigenen mentalen Aktivitaten, zu steuern und zu organisieren.

sein eigenes Denken und Wissen zu hinterfragen, zu prifen und zu
steuern.

Es beschreibt das eigene Nachdenken, Gber das eigene Denken.
Weshalb soll dies sinnvoll sein?
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Metakognition

= Im Alltag laufen viele kognitive Prozesse im Automatikmodus.

= Vieles Ubersehen wir oder bemerken es gar nicht, da wir ohne
weiteres Nachdenken Dinge einfach geschehen lassen.

= Darunter fallt zum Beispiel die Zubereitung des morgendlichen Tees
oder Kaffes, um anschlieRend ohne weitere groRe Gedanken oder
intensives Nachdenken den Weg zur Arbeit finden.
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Weshalb ist Metakognition wichtig?

Um eine stabile, gehaltvolle und wertschopfende Beziehung mit anderen
Menschen aufbalen zu konnen, benétigen wir von uns selbst genug Wissen, um zu
wissen, was wir anbieten kénnen.

Sie bildet ein wichtiges Fundament und damit einen wichtigen Beitrag zur
Selbstwahrnehmung und Selbstdarstellung.

Dies sind Bausteine fir ,Marketing"-Strategien.

Wie setzten wir Ideen um? Sind wir dann eher motivierend oder anordnend,
deklarierend? :

Wie kolmmunizieren wir mit uns selbst und wie kommunizieren wir mit unserer
Umwelt?

Unsere Selbstwahrnehmung entscheidet dariber, wie wir uns in der Gesellschaft
p‘c:J|5|t|on|eren und wie wir welche Verhaltnisse und Beziehungen aufbauen und
pflegen.
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Weshalb ist Metakognition wichtig?

Unser tE_>ters<'_jnlich empfundener Mangel (generiert einen Wunsch) in unser Leben,
allzu oft neigen wir jedoch zu schnellen uniberlegten Lésungen und Rezepten fur
allerlei Dinge in unserem Leben.

Gerne erliegt der moderne Fotograf dem Irrglauben, dass

4Likes" und Follower in den sozialen Netzwerken, eine evidente bzw. nachweisbare

Aussage Uber eigenen Fahigkeiten machen. :
Gerne'wird hierbei verschwiegen, dass ,Likes" und Follower noch lange keinen
guten, reflektierten, verantwortungsbewussten und wirdigen Prasidenten

ety

machen. Sollte klar sein, dass an dér viruellen , Like™ und Follower Wahrung nicht

viel dran ist.

Wir Wissen alle:

Das Zubereiten einer ,5-Minuten Terrine", macht uns nicht zum finf Sternekoch.
Das Anfertigen von Fotografien, macht uns lange noch nicht zum Fotografen.
Das Wissen, was ,Salsa" ist, macht uns nicht zum begnadeten ,Salsa-Tanzer",
selbst wenn wir alle Tanzschritte auswendig gelernt haben.
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Metakognition wird gerne und leicht
gestort

Gerne wird im speziellen das Nachdenken Uber die eigenen Gedanken gezielt
gestort.

Die Hinderung der Bewusstwerdung der eigenen Wiinsche, Bedirfnisse und
Erwartungen verhindert eine Bildung des sich-selbst-bewusst-seins.

Solange wir selbst nicht wissen, was wir kdnnen, welche Fahigkeiten wir haben und
welches Wissen uns fehlt, sind wir nicht in der Lage unsere Winsche, Bedirfnisse
und Erwartungen gezielt zu formulieren.

Es isc} eigene Unsicherheit Uber sich selbst, welche zum Einfallstor fir Dritte
werden:

Sie implementieren dann mit den gég%i%en Marketing-Kommunikationsstrategien

ihre Winsche, Ideen, Sichtweisen Un erzeugungen

Hier lasst sich auch der Erfolg der sozialen Netzwerke erklaren. Sie versorgen dich
mit einem Selbstwert, ohne sich selbst weiter darum zu bemuUhen. Just in dem
Moment, an dem wir uns selbst Uber etwas Klar werden kdnnten, erreicht uns
schon ein neuer Status eines Freundes, der es gerade ,anders" hat.
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Metakognition wird gerne und leicht
gestort

Wir sollten uns bewusst sein, dass ,Marketing" mit denselben Methoden einer
Metakognitiven Verhaltenstherapie arbeitet, mit dem Ziel anschlief3end Dinge
anders zu bewerten als zuvor.

-FUr den einen ist es die Beendigung einer Depression, fur den anderen ist es die
Verkaufssteigerung eines Produktes und fir den néchsten ist es die Durchsetzung
einer politischen Idee.

Erst wenn wir selbst wissen, was wir zu wem sagen und welche Erwartungen, |
Winsche und Bedirfnisse wir damit verknipfen, sind wir in der Lage den dafir
geeigneten Kommunikationskanal zu wahlen.

Damit erhalten wir eine Auskunft Gber das ,wie" erreichen wir unseren
Kommunikationspartner tberhaupt.

Oft wird Ubersehen, dass das Medium (der Kommunikationskanal) selbst eine
Botschaft an unseren Kommunikationspartner ist. Denn es bestehen grofRRe
Unterschiede, ob ich etwas in einem Buch, den sozialen Medien, einer
Fachzeitschrift oder in einem Boulevard-Blatt kommunizieren.
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Fragen an dich selbst

Bevor wir uns, um die Bedirfnisse, Winsche, Erwartungen anderer
bemuhen, um eine Nachfrage zu generieren, ist es wichtig bei sich
selbst anzufangen.

Fragen:
= Wer bist du?-Was ist das Ziel deiner Unternehmung?
« Wodrauf beruhen deine Fachkenntnisse?

= Wie bist du auf die Idee deiner Unternehmung gekommen?
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Fragen an dich selbst

Welche Erwartungen hast du an eine gute Kommunikation?

Mit wem kommunizierst du lieber im Verhaltnis zu Menschen, mit
denen du nicht gerne kommunizierst?

Weshalb sollen dir Menschen vertrauen und zuhoren?

Was mochtest du den Menschen Gber deine Unternehmung sagen
und weshalb sollen sie dir zuhéren?

Welche Kommunikationspartner wiinschst du dir?
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Fragen an dich selbst

Ich weise an dieser Stelle daraufhin, dass es nicht das eine Marketingrezept
geben kann. Da wir unterschiedliche Ideen, Erwartungen, Bediirfnisse und
Wiinsche haben.

= Gerne kénnt ihr ein Handout zu diesem Podcast haben.
Ihr findet es unter ,Grundlagen des Marketing Teil 1.3".

= Deine Antworten werden anderen Antworten dhneln, es sind jedoch nicht
dieselben Antworten.

» Es existieren individuelle Unterschiede!

= Diese Unterschiede liegen in deinem Unterschied als Individuum zu anderen
Mitmenschen.
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Fragen an dich selbst

Weitere Fragen:

= Was passiert wenn du den ,,Status quo" behaltst?
Wie sieht dein Leben aus, wenn dich nicht weiter kbmmerst und es einfach
so weiterlaufen lasst?

= Was passiert, wenn deine Unternehmung, deine Idee vollig
schief geht? (Worst-Case)
Welche Lehren kdnntest du daraus ziehen? Was wirdest du verlieren? Was
mUsstest du einsetzen, um auf deinen ,Status quo" zuriick kommst?

= Was passiert wenn deine Unternehmung, deine Idee
ankommt und gut lauft? (Best-Case)
Welche Vorteile hattest du? Was ware dein nachstes Ziel?
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Die ,Big-Five**

Die 5 ,groRBen" Personlichkeitsfaktoren sind

ein gangiges und oft verwendetes Model Das Big-Five Modell
der Personlichkeitspsychologie und der

Marketing-Psychologie.

Die Entwicklung dieses Modelles begann in y
den 1930er Jahren und ist bis heute nicht ‘&j)
abgeschlossen. 1

In diesem Model geht es darum, dass finf
Faktoren der Persénlichkeitbei jedem
Menschen vorhanden sind, welche jedoch
individuell ausgepragt sind.

Die ,Big-Five" wurden durch eine Vielzahl
von Studien belegt und bewiesen und sind
heute ein Standardmodel in der
Personlichkeitsforschung.
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Die ,,Big“-Five

Extraversion
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Die ,,Big“-Five

Offenheit




Folie 17

Die ,,Big“-Five

Neurotizismus
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Die ,,Big“-Five

Vertraglichkeit
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,»Big“-Five

Gewissenhaftigkeit
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Aufgaben:

Nimm eine Selbsteinschatzung vor

Lasse dich von 5 deiner besten Freunde einschatzen und vergleiche
die Ergebnisse. Begrinde die Unterschiede.

Mit welchen Auspragungen von Personlichkeitsfaktoren, mochtest
du ungern oder auf keinen Fall kommunizieren?

Welche Personlichkeitsfaktoren werden bevorzugt?

Wie muss ich Kommunizieren, damit ich nicht mit unangehmen
Personlichkeiten gerate?

Wie muss ich Kommunizieren, damit ich die bevorzugten
Personlichkeiten erreiche?
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Verabschiedung

Das wars fir heute, bei Herr Rausch Fotografie.
Ich bedanke mich fir zuhoren.

Wer bereit ist mehr Wissen zu wollen schaut bei herrrausch.com
vorbei.

Dort findet Ihr auch das Handout zu diesem Podcast!
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extrovertiert,

introvertiert,

gesprachig, still,

gesellig, Extraversion zuriickgezogen,
begeisterungsfahig, zuriickhaltend,
lebhaft, schiichtern,
aktiv, inaktiv,

sozial, unsozial,
durchsetzungsfahig, passiv,

offen, konservativ,
kiinstlerisch, wenig empathisch,
interessiert, Offenheit einfallslos,
neugierig, unkreativ,
vielseitig, unoriginell,
fantasievoll, einfaltig,
intellektuell, phantasielos,
Bevorzugt traditionell,
Abwechslung, verschlossen,

empathisch,

nervis, selbstsicher,
unsicher, Neurotizismus optimistisch,
launisch, engagiert,
melancholisch, PR frohlich,
Angstlich .-"/. \‘; mutig,

ot entspannt,

Zuversichtlich
N S S S
mitfiihlend, aggressiv,
verstandnisvoll, Vertraglichkeit unflexibel,
kooperativ, egoistisch,
tolerant, unsensibel,
altruistisch, verdachtigend,
sensibel, unterstellend,
flexibel, argwdohnisch,
Geduldig konfrontierend,
Unhdflich

organisiert, chaotisch,
griindlich, Gewissenhaftigkeit unorganisiert,
perfektionistisch, unordentlich,
bereitwillig, = undiszipliniert,
methodisch, \ gleichgiiltig,
zielstrebig, unwillig,
Verantwortungsvoll
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