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Neues aus Waldbronn

Liebe Kiinstlerfreunde,
»Lust auf Erfolg?“, mein Buch liber Kiinstlermarketing - Praxisratgeber und Motivationsinstrument zugleich - ist soeben erschienen!

Ich habe mich gerne unter die Autoren begeben, um Kiinstlerinnen und Kiinstlern auf der Handlungsebene des Selbstmarketings zu unterstiitzen und
zu versuchen, viele Erfahrungen weiterzugeben. Sie sollen fiir sich wertvolle Hinweise, Tipps und Anregungen fiir ihr Marketing im Kiinstleralltag finden.
Die Inhalte richten sich an alle ambitionierten, freischaffenden (auch akademischen) Kiinstlerinnen und Kiinstler, die sich kiinftig besser am Markt etab-
lieren und behaupten wollen.

Das Buch im As-Format umfasst tiber 180 Seiten und wird 12,90 € (inkl. MWSt., zzgl. Versand) kosten. Es ist easy zu bestellen:

Per Mail iber g.weiler@galeriat4.de einfach die Zustell-Adresse angeben und innerhalb kurzer Zeit erfolgt die Lieferung per Post.

Der Autor

Giinter Weiler, geboren 1950 in Weingarten bei Karlsruhe, lebt seit 1975 in Waldbronn und arbeitet als Kiinstler,
Galerist und Publizist im Bereich Kiinstlermarketing. Er ist zudem Kurator und Kunstkritiker der Online-Galerie
SUISSE ARTE (www.suisse-arte.com).

Er will in dieser auf Praxiserfahrung basierenden Arbeit wertvolle Tipps und Hilfestellungen fiir kiinstlerisch
tatige Menschen und deren Marketing geben. Die Zielrichtung wird auch und gerade durch den Titel ,,Lust auf
Erfolg?* und den Untertitel: ,,Der lange Weg zum Roten Punkt‘ deutlich.

Weiler ist Mitglied im Deutschen Verband der Pressejournalisten (DVPJ) und seit iber 20 Jahren im kiinstleri-
schen Bereich und in der Projektorganisation tatig.

Exposé

Die Grundidee zu der Arbeit wurde aus der Tatsache geboren, dass moglicherweise kiinstlerisches Wirken und
das notwendiges Marketing nicht so gut zusammenpassen. Der Kiinstler widmet sich seiner Kunst im bildneri-
schen oder gestalterischen Sinne und vergisst dabei offensichtlich existentielle Notwendigkeiten, sich am
Markt entsprechend ziel- und kundenorientiert zu prasentieren, zu verhalten und weiterzuentwickeln. Kreative
Menschen sollten daher ihr Talent nicht nur fiir die Gestaltung nutzen, sondern diese eigene Kreativitdt auch
in Marketingpraktiken umsetzen.

Das Buch fiihrt iber psychologische Aspekte, die unmittelbar Einfluss auf das Persénlichkeitsbild des Kiinstlers, sein Auftreten und Verhalten haben, in
die schwierige Materie ein, spricht danach konkret Notwendigkeiten fiir MaBnahmen eigenen Marketings an und stellt auch die Wichtigkeit der Presse-
arbeit heraus. Noch praxisorientierter und auf langjahrigen Beobachtungen und Erfahrungen basierend, wird danach das persénliche Auftreten des
Kiinstlers in allen seinen Facetten thematisiert, von der Visitenkarte angefangen und mit der freien Rede endend.

Es wird dann in den weiteren Kapiteln das Thema ,,Projektmanagement mit den Schwerpunktthemen ,,Adressenakquise und ,,Ausstellungsorganisa-
tion“ behandelt und leitet tiber zum wichtigen Element ,,Verkauf/Verkaufsférderung®, welches einen sehr groRen Teil der Arbeit einnimmt. Am Ende
wird angesprochen, stets das Gleichgewicht zwischen Kiinstlertatigkeit, Marketing und Networking zu halten, da das eine ohne das andere nicht funkti-
oniert.

Ein paar kleine Interna

Die endgiiltige Herausgabe des Buches konnte auf sehr guten Vorzeichen aufgebaut werden. Noch bevor tiberhaupt das Werk in den Druck ging oder
Inhalte bekannt waren, lagen schon viele Vorbestellungen vor, allein aus der Mund-zu-Mund-Werbung, meinem ,,Littera dell’arte“, Ausgabe 25 und ein
einziger facebook-post. Das war Ansporn, an dem Konzept intensiv weiterzuarbeiten, es zu Ende zu bringen und noch weitere innovative Vertriebswege
zu suchen, z.B. (iber Akademien, kunstaffine Offentlichkeit (Galerien, Kunsthandel, Kunstvereine etc.) und mittels gedruckter Bestellkarte Aufmerksam-
keit zu entwickeln. Aktuell muss sich der Autor sogar Gedanken machen, wie er Nachfragen nach Vorstellung der Inhalte in Einrichtungen der Erwachse-
nenbildung, evtl. in Form von Workshop und Vortrag, nachkommen kann. Es wird nicht méglich sein, alle Optionen zu nutzen. Dennoch, der Autor wédre
kein guter ,,Marketingler, wenn nicht noch einige Alternativ-Optionen auftauchen wiirden, die Vermarktung des Buches auf breiter Ebene voranzutrei-
ben.

Wichtig ist aber: Was kénnen die Leserinnen, die Leser am Ende mitnehmen? Letztlich geht es in dem Buch darum, Fehler im Umgang mit der ,,Offent-
lichkeit“ zu vermeiden, seine Person standig zu reflektieren und positiv und zielstrebig zu agieren. Wie das dann beim Kunden, beim Betrachter ankommt,
wird sich zeigen. Jeder ist individuell und der eine besser auf seinem Gebiet als der andere. Damit meine ich zundchst das Gebiet der Bildenden Kunst,
die eigene Fachlichkeit und die eigene Persénlichkeit.



Genauso unterschiedlich wie Kunstwerke sind, genauso unterschiedlich sind Kiinstler und agieren unterschiedlich in der Offentlichkeit. Da wird es immer
individuelle Einfliisse geben, so wie es auch immer Individuelles unter den Menschen gibt. Sofern dennoch einiges in dem Buch ,,ganz gut gefunden
wird“ oder vielleicht sogar zu Erkenntnissen fiihrt, ist das Ziel bereits erreicht.

Ich danke allen Interessenten und Kunden fiir die empathische Einstellung zu diesem fiir mich grof8en Projekt und ich danke ganz besonders denen, die
das Buch bestellen. Freunde sagten mir, dass dies ein Erfolg werden wird und ich ,,eine Menge Geld* verdienen wiirde mit meiner (Schreib-)Kunst! Denen
habe ich gesagt: Die eineinhalb Jahre, die ich nun ,,literarisch® unterwegs war, die Zeit der Recherchen und die Endarbeiten sind nicht einkalkuliert, von
daher bin ich weit davon entfernt, viel Geld damit zu verdienen. Und selbst wenn dieses Projekt kalkulatorisch in den roten Zahlen enden wiirde, freue
ich mich trotzdem Gber das Buch! Das ist MEIN Baby!

Eine Bitte am Schluss: Unter meiner facebook-Seite www.facebook.com/guenter.weiler.5 sind einige Hinweise auf das Buchprojekt gepostet. Ich wére

sehr dankbar, wenn Sie als ,,facebookler* dort diese Beitrage ,,teilen* wiirden.

So unterstiitzen Sie mich und das Projekt sowie die vielen Kunstfreunde, die nur auf diesem Wege davon erfahren kénnen.
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7 Universitat in der Schweiz, der es sich nicht nehmen lieR3, seine aufdringlichen Kom-

vorab ,,fiir die Scherben, die er hinterlasst... .
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