liche Kommumkatlon :

fiir 'werb-

))))))) KUNDENAUFTRAG // KOMMUNIKATION

m Man liest von ihnen, man hért von |hnen den Helden unter den

Kollegen, die sich perfekt vermarkten. Die Versuchung liegt nah, deren Erfolgsmodell

zu koplerem Warum das nur schiefgehen kann und weshalb eine werbliche Kommunlka-
ttonsstrategie, die ¢ genau zur jeweiligen; UnternehmerperﬁonIlchkelt passt, die bessere

.|st7 Sfeben Denkanstosse und praktlsche Tlpps. " S T -~

i

|
euhch bE‘fm Unternehmerstamm-

“HisCh Dérj junge Schrernermelster
_ der den Betrieh vorzweljahren ‘
vor\ seinem Vaiter [Jiiemorhmen' hat, kann gar
mcht davon auﬂworen zu erzahlen wie seine
= Auftragslage durch d|e Decke schleBt Und
das well er aufFacebook, TWITIéI’ und-YouTu-
be aus wrtuelien Kontakten am Iaufenden Me-

|
ter. echte Geschal"te macht

verein, dem Golf-Club, den Rotariern und zwéi
Business Circles kraftlg fiir sich die Trommel

riihre und selther nur noch dlegut bezahlten —

Sahnesticke malerisch umsetze.
Und weil dasan fremden Erfolgsmel-
dungen noch nicht genugt; stlcht am nach—
' sten Tagein Zeltungsamkeq ins Auge iber
| den Inhaberemeg; Holzbaubetnebs aus dem’
O[‘c der einen Preis fiir sein soziales Eng{age- ,

Zwel Tage spater kurznach einer lnnungs— | ment fur Mltarbewererhaltén hat und somlt in

) versammlung Man plaudert unter Kollegen
und regt sich dariiber auf, dass éine or‘cllcheTa-
geszeitung schon wiederr mit de eln Anzelgen-
preisen angezogen hat. Einer lehnt sich ganz

entspannt zurlick und sagt, dassihndasgar . .

nicht tangiere. Anzeigen schalte er schon seit
Jahren nicht mehr. l\letzwerkem das sei das:
Gebot der Stunde So wie er, der beim Tennls-

Sie haben eine Personlichkeit - stehen Sie dazu!
Ein Mensch, der viel Wert auf seine Privatsphére legt, eherin-
4 trovertiert und bescheiden ist, wird in seiner betrieblichen
Kommunikation einiges mit Widerwillen oder gar nicht tun.

 diesemn Jahr schon mit der drltten Auszelch- :
nung inallerMundeist. . o 5
|
Angesichts so vieler Sleger dle mit |hren

. jeweiligen werblichen Kommunlkanor]smaﬁ— i

~ nahmenalles richtig machen kannmah
“schonins Griibeln kommeri Was! macl‘Jelch |

elgenthch falsch, dass ich mcht dleAnerken-- '

nung und’ Resonanzbekomme dle anderen

Zum Beispiel sich bei Facebook jeden zweiten Tag in den Mit-

telpunkt riicken. Oder sich auf einer Selbstdarstellungsbiihne pro- '
| duzieren.Fiir extrovertierte oder kreativkommunikative Unternehmer
| istdasderabsolutrichtige Weg —die anderen finden einen anderen, der
zuihnen und ihren Werten passt. Der Weg dahin fiihrt zunichst iiber
Ehrlichkeit zu sich selbst. Was zeichnet meinen Charakter aus? Womit
| { fiihle ich mich wohl? Was geht gar nicht? All das ist eine Frage der Per-
sonlichkeit. Die passenden, erfolgversprechenden Kommunikations-
mafnahmen finden sich dann. Das kann —fiir besagte bodensténdige,
zurtickhaltende Personlichkeit - in einer besonders guten Beratung oder. 18
einer sympathischen Nachbetreuung liegen, die durchintensive Kun-

denbindung erfreulich viele gute Auftriige schafft.

Zuteil w1rd7 Sollte ich nlcht einfach auch eine

Onling -Offenswe in den sozialen Medien star-
ten? OderNetzwerken p_nd melnen Betrieb

von Aingesicht zu’Angechht verkaufen? Oder '

endllch auchmalden Weg ins Rampenlicht

suchen und michin Wettbewerben exponie-

ren? Oderam besten: alles zusammen ma—

cherﬂ 1 1

_DerGedankelst nachvo!lzmhbar, Doch Er.
ist kein guter Denn esist ntcht die Kommum- !

" katlonsmafinaﬁme an sich, c die Erfolg be—

E schert Das tut sie erst, wenn sievon dem der
‘me lebt, auch mit Leib und Seele aqsgefullt
wird, Elnfach deshalb we|l siezu |h‘m passt |

: \Narum das'soist undWlESIEdLE flir Sie en‘olg—
P,'ersprechelwde Kommunlkatlonssfrategm ﬁn-J
) den7 LesenlS|e wemerl | i '

i i |

Sie haben einzigartige Stirken -
' benennen Sie sie! Jeder Mensch hat ei-
ne einzigartige Personlichkeit und damit

"~ auch einzigartige menschliche und natiirlich

auch fachliche Starken. Beschreiben Sie Ihre

Stérken: Was treibt Sie an in Threm Beruf? Was fallt

* | Ihnenleichtund macht Thnen bei Ihrer Arbeit besonders

! grofe Freude? Was konnen Sie besonders gut? Was beflii-

" gelt Sie? Welche menschlichen Starken wie z. B. Durchset-
zungs- oder Einfithlungsvermdgen sagt man Thnen nach?
Bremsen Sie sich beim Nachdenken dartiber nicht aus mit
eigenen Einwinden, die Ihre St4rken als nicht stark oder
marktrelevant genug unterbinden wollen, Denn Fakt ist: Es
gibt nicht die eine Personlichkeit, die Erfolg hat. Es gibt nur
viele verschiedene Personlichkeiten, die viele verschiedene

. Erfolgswege gehen.

s Mauhia‘s Eigelk .




N Sie kennen Ihr Kommunikationsvorlieben —bauen Sie
N\ darauf! wie gehe ich amliebsten auf Menschen zu? In welcher Art des

Sie tun, was Sie sagen-das
soll man sehen! Stehendie

Gesprachs binich am besten: unter vier Augen oder-vor grofiem Publi- Grundpfeiler Ihres kormmunikativen

kum? Machte ich, dass Menschen auf mich zukommen oder gehe ich gern === Profils ersteinmal, haben Sie eine erst-
selbst offensiv auf Menschen zu? Wahlen Sie danach Thre bevorzugten Kklassige Grundlage, um [hre bisherigen
| Kommunikationsformen aus. Zuriickhaltende Menschen, die nicht gernim Mit- RGOt TeUl Bk GEIGTNE kritisch zu hinterfra-

telpunkt stehen, werden sich mit klassischen Werbeformen wie Printkommuni- ! gen.Bringen Ihre Webseite, Broschiiren, Anzeigen,

Fahrzeugbeschriftung und natiirlich auch Ihr Logo die
hat, tummelt sich erfolgreich auf grofer Biihne - sei es im echten Leben oder in Unternehmenspersénlichkeit riiber, die Sie verkor-
den virtuellen Foren der sozialen Netzwerke. | pernwollen? Machen Gestaltung und Inhalte Thren

speziellen Charakter und damit auch den Thres Unter-
nehmens sichtbar? Geht ein roter Faden durch alle Ele-
| mente Thres Auftritts? Wo gibt es Widerspriiche? Je
. einheitlicher und auf wenige starke Aussagen zuge-
. spitzter Sie bereits in Thren Grundwerbemitteln auf-
. treten, umso leichter fallt es Kunden und Interessen-

Verzetteln Sie sich nicht!

Widerstehen Sie der Versuchung, auf allen méglichen Werbefronten aktiv
% zu sein. Beschriinken Sie sich auf einen wirklich konsequenten Aufenauf-

tritt und wenige, genau auf Sie zugeschnittenen Werbemafinahmen, die

Sie mit Leib und Seele ausfiillen kénnen. Auch wenn der Zeitungsverlag zum ten, [hren Betrieb als einzigartig wahrzunehmen.

ein Sie um einen Geldbeitrag bittet—wenn Anzeigenwerbung oder Sponsoring =
nichtinIhr Konzept passen,lassen Sie es. B s s\ Verfolgen SieIhren eigenen Weg!
. Scheuen Sie sich also nicht, sichlangsam
277 anlhre personliche Kommunikationsstra-
\ Kontrollieren Sie den Exfolg! tegie heTanzutaisten, sie wachsen zulas-
Nehmen wir an, Sie haben sich fiir einen Ausbau Ihrer Beratungsleistung als senund sich damit von fremden Erfolgsmo-
\ wesentliche Kommunikationsmafnahme entschieden, um Kundenbindung B dellenzuemanzipieren Kunden und Interessenten

;}::,__,_./—'//  und Weiterempfehlung zu férdern. Oder fiir eine kombinierte Radiospot- und | werdenvon Anfangan spiiren, dass beithnenInhalt -
‘—;":—; Plakataktion, um Ihren Betrieb bekannter zu machen. Oder dafiir, ihren @ dercharakterliche Kern Ihres Betriebs—und Verpa-
b Schwerpunkt auf Online-und Social Media-Aktivititen zulegen, umeine ganzbe-  [ESEAIIRECHEINILER D UE L E RS0
! stimmte Kundengruppe anzusprechen, Dann gilt zweierlei: Bleiben Sie an Ihren je- | menpassen.Einanderes Wort fiir diese Passgenauig-
! i weiligen Mafinahmen konsequent dran. Ein Monat gute Beratung, Radio- und Pla- keitist ganzeinfach: Glaubwiirdigkeit. Einhohes Gut,
katwerbung oder Netzaktivititen ist zu kurz, um auf Effekte hoffen zu kénnen, B 2ufdassichwirklichnachhaltig tragende Geschafts-

; Zweitens: Ziehen Sie spatestens nach einem Jahr Bilanz. Was haben Thnen die Maf- | beziehungen griinden.
: nahmen fiir Bekanntheit oder Image, Kundenbindung oder Auftragszugewinne (in | I :
i Ouantitiit oder Qualitit) gebracht? Erreichen Sie mit Ihren Lieblingskommunikati- i 2, ; : -
| onsmaBnahmen auch Thre Lieblingskunden? Die Wahrscheinlichkeit ist grof. Denn i DAS GEFALLT IHREN KUNDEN

mit einer Werbung, die Ihre Persénlichkeit reprisentiert, ziehen Sie Auftraggeberan, | -
die mit genau diesen Charaktereigenschaften etwas anfangen kénnen. ~ Echt kommt echt g'llt ans

';;;_;;;:::;:;J;_;i:;_;;;_L___L_-;;;_J;_;J_;;;;;;-:::;t?:ﬁ:::;;‘vg Funktioniert es auch fiir den Kunden, wenn

Marketing-Kommunikation vom Unterneh-

mer aus gedacht wird? Unbedingt:

B What you get is what you see: Der Kunde be-
kommt in der betrieblichen Werbung und
Kommunikation genau die Eigenschaften

Matthias Eigel
Kaleidoskop
Marketing-Service

vermittelt, die er auch bei der Zusammenar-
beit mit dem Betrieb erwarten kann. Endlich

{ nWas niitzt der schonste
mal keine Mogelpackung!

Schuh, wenn er nicht

o b B Das Bild, das dex Betrieb von sich zeichnet,
passt? Was niitzt die ist deckungsgleich mit dem, was derKunde
anscheinend erfolg- bei Leistungen und Begegnungen mit

Chef und Mitarbeitern erlebt. Das schafft
Glaubwiirdigkeit, Vertrauen und das Gefithl,
langfristig beim richtigen Handwerks-

reichste Werbemafinahme, wenn sie
nicht die Unternehmer- und Unterneh-

menspersonlichkeit reprisentiert?« A T T
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