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Fast keine Werbung: Das Vertriebsgeheimnis bei
audiotranskription.de liegt in der Flle von bereitge-
stellten Informationen, Transparenz und kostenlo-
sen Downloads mit effektivern Nutzen.

Keine Mission und Vision, kein Leit-
bild und Unternehmensportrit sind
zu finden, wenn man die Website des
Onlineshops audiotranskription.de be-
sucht, aber jede Menge Informationen,
Testberichte und kostenfreie Down-
loads. Als die beiden ,Ratgeber fiir
digitale Aufnahme und Transkription®
Dr. Thorsten Dresing und Thorsten
Pehl im Mai 2005 ihre Firma griinden
und sich beim Hessischen Griinderpreis
bewerben, gibt’s weder Businessplan,
noch Marketing- und Marktanalyse,
dafiir aber ,die Uberzeugung, dass es
klappt“.

Bei audiotranskription.de der Dr. Dre-
sing & Pehl GmbH in Marburgscheinen
Image und Identitit identisch zu sein:
ausgezeichnet mit dem Goldsiegel der
unabhingigen Kundenbewertungs-
plattform, der Feedback Company Eko-
mi. 5,00 von 5,00 Punkten bei Trusted
Shopsund Sieger des Hessischen Griin-
derpreises 2009 in der Kategorie ,,Intel-
ligente Geschiftsidee®. Nicht zuletzt auf’
der grofiten Suchmaschinenkonferenz
SEMSEO 2011 als Best-Practice-Beispiel
fuir gelungene Onlineshops gewtirdigt.
Auch wenn das Wachstum nach Raten
von 40 bis 100 bis 70 Prozent zurzeit
bei ,null” liege, verzeichnet audio-
transkription.de einen ,siebenstelligen
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Jahresumsatz“ — mit einem Team von
sechs Vollzeit- und je nach Projekt- und
Auftragslage weiteren Teilzeitkriften
sowie mit {iber 40 freien Mitarbeitern
im Schreibdienst.

Was ist so interessant am Onlineshop
der unter 40-jihrigen Thorstens, dass
60 000 Besucher monatlich bei audio-
transkription.de vorbeischauen? ,Es
sind sogar 100 000 bis 120 000 Besuche.
Das heif$t, jeder Besucher kommt im
Schnitt zweimal pro Monat auf die
Seite”, prizisiert Dresing.

Thorsten Pehl und Thorsten Dresing
verkaufen digitale Aufnahme- und
Diktiergerite, Fuflschalter und Zube-
hor. Insgesamt 56 Produkte. Und sie
betreiben einen Schreibdienst. Der
Lowenanteil des Umsatzes wird mit den
Rekordern bestritten, gefolgt von den
Fuf8schaltern und dem Transkriptions-
service. Das beschreibt bis jetzt nur das
Was, aber noch lange nicht das Wie ...
Das Geschiftsfithrerduo ist eigentlich
ein Pidagogenpaar — nach wie vor. Auf
die Frage, wie denn die Metamorpho-
se eines Diplompidagogen und eines
Dr. der Erziehungswissenschaften zu
Unternehmern gelungen sei, antwor-
ten sie lachend und einstimmig: ,Gar
nicht.“ Thr Selbstverstindnis sei das
eines ,guten Pidagogen”. ,Ich mache

genau das, wofiirich ausgebildet wurde:
nimlich Leuten etwas vermitteln, etwas
beibringen®, sagt Pehl und Dresing
erginzt: ,Wir sind Mittler zwischen
den technischen Datenblittern und
der Anwendung.” Sie machen diese
Vermittlertitigkeit mit ,Forscherha-
bitus und einer irrsinnigen Freude“
unternehmerisch gut.

Denn bei audiotranskription.de gibt es
nicht nur Aufnahme- und Diktierge-
rite, ibrigens zwei Produktlinien mit
himmelweiter Differenzin Anspruchan
Funktionalitit, Qualitit und Leistung,
was sie klar definieren und was sie von
ihren Mitbewerbern unterscheidet. Sie
testen alle Geriite, die sie verkaufen,
selbst. Sie veréffentlichen seitenlange
Testberichte, offenbaren dezidiert, ,was
beim Ohr ankommt und rauskommt®,
Sielegen Wert darauf—dasistihre ,pid-
agogische Mission, die wir beide janoch
haben" -, alles ,méglichst anschaulich
zu erkliren®. Sie erliutern ihre Ergeb-
nisse zusitzlich per Videotutorials und
stellen Horproben ins Netz. Der Kunde
kann den forschenden Unternehmern
trauen, aber eben auch ,seinem eigenen
Urteil”, sagt Pehl. Die Kunden schitzten
das sinnliche Erlebnis und wiinschten
seben keine Frequenzkurven oder phy-
sikalischen Werte“.

Und was pridestiniert sie als Experten
bei den Tests? ,Wir sind Forscher”,
betont Thorsten Dresing erneut, und
er fithrt aus: ,Wenn wir einen Test
durchfithren, muss es eine vergleich-
bare Situation sein, das heift, wirlegen
die Rekorder beim Interview gleichzei-



Pidagogenduo als Unternehmerpaar: Thorsten Pehl (I.) und Dr. Thorsten Dresing bieten seit sieben Jahren erfolgreich
in ihrer Nische als Ratgeber Lésungen fiir digitale Aufnahme und Transkription an.

tig auf den Tisch. Wir miissen genau
beschreiben kénnen, was wir da tun
und wie wir zu unseren Ergebnissen
kommen. Dariiber schreiben wir. Das
Schreiben muss verstindlich, das Da-
tenmaterial muss verfligbar sein.” Kurz:
Sieiibertragen ihren wissenschaftlichen
Anspruch aufihr Unternehmen und die
Testsituation, sodass sie jederzeit ein
sempirisch iiberpriifbares Setting, was
nachvollziehbar ist“, kreieren.

Es muss genau diese werbefreie For-
scherhaltungsein, die von den mehrals
25000 Kunden belohnt wird. Aber damit

ist immer noch nicht alles erzihlt, was
audiotranskription.de so erfolgreich
macht. Der Schliissel lag und liegt in
der Nische, die sie bis heute alleine
besetzen. Und im Vertrieb wie im Mar-
keting, oder ebenim , Nichtmarketing,
je nachdem, wie weit man den Begriff
Marketing fasst“, da sind sich die beiden
einig und tiberlassen diese Definition
gern lichelnd anderen.

,Der Fuflschalter war’s“: Fakt ist, dass
Dresingund Pehl die Ersten waren, die
iiberhaupt programmierbare Fuf8schal-
ter fiir digitale Transkription entwi-
ckelnlieffen und das mit einer Software
kombinierten — nachzulesen wie ein
Mirchen im Griindungstagebuch auf

ihrer Website. Das heif$t, es gab zwar
Mitbewerber mit Fufischaltern zum
Abtippen digitaler Interviews — aber
zum unerschwinglichen Preis fiir die
Zielgruppe der Studierenden von tiber
300 Euro und ohne Anbindung einer
funktionstiichtigen Transkriptions-
software. Thr immerwihrend gelber
USB-Fufischalter — geradezu zum Mar-
kenzeichen fiir audiotranskription.de
avanciert — kostete bei Markteinfiih-
rung vor sieben Jahren mit 89 Euro
weniger als ein Drittel. Fiir Mac gab es
iberhaupt keinen: ,Bei Philips nicht,

bei Grundig nicht, bei Olympus nicht,
aber unsere Fuflschalterlosung war es,
die funktionierte.” Sicher nicht der
einzige Grund fiir die Zeitschrift ,Mac
Life“, ihre Produkte 2007 und 2010 zu
testen und ausdriicklich zu empfehlen.
Laut GfK gehort audiotranskription.de
heute zu den ,marktfiihrenden An-
bietern fiir Transkriptionsldsungen.
Entweder ist Olympus Marktfiihrer
oder wir. Wir fithlen uns jedenfalls als
Marktfithrer, sagt Dresing, lacht und
fiigt an: ,,Auflerdem haben wir mit Ab-
stand die giinstigsten Angebote” — mit
ihren Unbranded Produkten.

Derbesondere Vertriebsclou: Die Tran-
skriptionssoftware F4 fiir Windows und

F5 fiir Macist fiir jeden, ob Kunde oder
nicht, kostenfrei downloadbar. Das
Kuriose: Sie ist so anwenderfreundlich
programmiert, dass sie problemlos
ohne Fufischalter funktioniert — und
trotzdem wird er gekauft. Das kos-
tenlose Programm fiirs Abtippen von
Interviews, Diktaten und Videodoku-
menten wurde bereits 325 000-mal
heruntergeladen, derzeit ,15 000-mal
von 7000bis 10 000 Personen im Monat®.
Dariiber hinaus sind sie angebunden an
die ,marktfiihrende Analysesoftware
MAXQDA® zur Interviewauswertung,

Thorsten Dresing, Geschiftsfiihrer

seine Nische, die eigentlich uneinholbar
ist“, sagt Dresing, der seit Jahren flan-
kierende Workshops anbietet.

Er erinnert sich gern an den unterneh-
merischen Durchbruch, als sie als Ex-
perten aufdem Gebiet von Transkripti-
onslésungen im Juli2005 zum , Berliner
Methodentreffen, dem grofiten Treffen
mit rund 450 qualitativen Forschern®,
eingeladen wurden: ,Nur uns war er-
laubt, einen Stand zu machen.”“ | Was
heifit hier Stand?“, unterbricht ihn Pehl:
»Wir hatten ein Plakat, Laptop, Fuf3-
schalter mit Transkriptionssoftware
und einen runden Tisch dabei.“ Da fillt
ihm wiederum Geschiftspartner Dre-

absatzwirtschaft 4/2012 3



& sl iztzambriplmm s

o R SR R

=2 il e

i

Q

Faziileat

Trusted Onlineshop: Mit kostenfreien Downloads, jeder Menge Testberichten, Videotutorials und Hérproben bei
gleichzeitigem Verzicht auf werberische Sprache — so wird bei audiotranskription.de Vertrauen geschaffen.

singins Wort: , Es bildeten sich Trauben
von Menschen um uns. Wir hatten
Ginsehaut. Wir waren so elektrisiert
und haben uns als die Kénige der Welt
gefiihlt. Das war unfassbar schon. Das
war wie im schénsten Verliebtsein, weil
wirklich alle sagten: ,Das brauchen wir.
Das wollen wir. Und wie das so ist in
langjihrigen Beziehungen: Es vertieft
sich, aber es wird weniger ekstatisch,
sodass wir jetzt auf den Jahrestreffen
gute Partner sind fiir diese Klientel.“

Lingst hat audiotranskription.de weit
mehr als der Wissenschaft verbundene
Kunden. Den Fuf8schalter nutzen Arzte
zur Bedienung von Ultraschallgeriten
und Sicherheitsfirmen zum Auslsen
eines Alarms. Mit der Transkriptions-
software hat sich die eine oder andere
Sekretirin selbststindig gemacht und
sucht auch schon mal Kongresse oder
die Biirordume des charmanten Back-
steinhiuschens im Hinterhof an der
Marburger Deutschhausstrafle auf, um
sich personlich zu bedanken.

Uberhaupt: Wer sich als guter, pida-
gogisch ambitionierter Unternehmer
versteht, nimmt Fragen, die an ihn
gerichtet werden, ernst: ,So ist jede
Frage, die aufuns zukam, zu einer L6-
sung auf unserer Website geworden®,
erklirt Dresing und Pehl erginzt: ,,So
wuchs unsere einseitige Internetseite
zum vielseitigen Portal.“ Ob Themen
rund um unkomplizierte, direkte Auf-
nahmeméglichkeiten beim Telefonin-
terview per Skype oder Festnetztelefon
— immer wieder stoflen die beiden auf
Marktliicken und statten beispielsweise
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kollektiv Zeitungsredaktionen mit ih-
ren spottgiinstigen Adaptern aus. Die
Geschiftsfithrer kénnen und wollen
auf’ Werbung weitgehend verzichten.
Nur Adwords bei Google — keine Zei-
tungswerbung, keine Flyer. , Eine Zeit
lang haben wir an Bestandskunden
Briefe verschickt, aber das hat nie
Wirkung gehabt®, sagt Dresing und
Pehl widerspricht: ,Kunden bestellen
immer wieder aufgrund eines Flyers
von anno duckmich, rufen bei uns an
und mochten ein bestimmtes Gerit
bestellen, und wir sagen: Das gibt es ja
schon Jahre nicht mehr!“

Also keine Kaltakquise, kein Blog, kein
Facebook, kein Twitter — ,,no way*“: ,Das
ist nicht unser Weg. Ich weiff nicht,
ob wir damit auf dem Holzweg sind“,
fragt sich Dresing und Pehl antwortet:
,Nein, sind wir nicht. Es ist einfach
nicht unsere Art zu kommunizieren®,
und Dresing erginzt sekundenschnell
iiberzeugt: ,Wir wollen nachhaltigund
personlich erreichbar sein.“ Analog zu
ihrem businessplanlosen und markt-
analysefreiemnStart ist ihre Vision

N
Praxistipp

« Eigene, multimedial aufbereitete
und nachpriifbare Testberichte fér-
dern die Attraktivitdt von Produkt-
angeboten und Homepage.

« Kostenlose Downloads, die Nutzen
stiften, sind ein wirksames Marke-
tinginstrument.

ohne ,Meilenstein XY auf Pfad Z.
Diese Frage wird meist von Externen
an uns herangetragen, merkt Pehl
an, ,aber wir wollen weiterhin so agil
bleiben, wie wir sind. Wir haben keinen
Funfjahresplan, sondern gucken stets
aus dem Bauch heraus, wo spannende
Themen sind, die wir beackern wollen.”
svor fiinf Jahren hitten wir gesagt:
Weltherrschaft“, merkt Dresing hu-
morvoll an, ,aber jetzt nicht mehr.” Sie
seien realistischer und legten Wert auf
Bestandssicherung, ein ,tolles Team®
und ,Spaf§ an der Arbeit®.

Mit dem gewachsenen Team und damit
einer selbstverpflichtenden Personal-
verantwortung haben Pehlund Dresing
den ,groflen Wechsel“ beschlossen: Ab
Frithjahr wird es neben der kostenfreien
eine kostenpflichtige Transkriptions-
software geben — zu erschwinglichen
elf Euro. ,Nach sieben Jahren ein Rie-
senschritt, aber wir haben eben nicht
nur unsere Mission, sondern auch die
Verantwortung fiir unsere Mitarbeiter”,
erliutert Pehl. Nichtsdestotrotz ,gucken
wirbeiunseren Produkten nichtaufdie
Marge, sondern auf'das, was am besten
passt®, sagt Dresing und erzihlt: ,Nada
rufthaltoftjemand an und will ein teu-
res Diktiergerit kaufen. Und wir sagen:
Dasisttotaler Blodsinn. Kauflieber das
billigere.” Vertriebsleiter von Mitbewer-
berfirmen, denen sie davon erzihlen,
schliigen nicht selten die Hinde iiber
den Kopf: ,Ihr seid da so unverdorben,
und das unterscheidet euch von allen
anderen Geschiftspartnern, die wir
ansonsten haben.” «






