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Wirtschaftskommunikation

Imageaufbau oder Abverkauf, oder Beides?!

Kommunikation (Wirtschaftswerbung):

Bewußte Beeinflussung von marktwirksamen Meinungen mittels Instrumentaleinsatz und mit der Absicht die meinungsrealität im Markt den eigenen Zielvorstellungen anzupassen. 

Geändert hat sich in den letzten Jahren einiges. Das Wetter, die Leute, das Land und alles was damit in Verbindung gebracht werden kann. Änderung scheint also heutzutage das einzig beständige zu sein. Sich an geänderte Situationen anzupassen ist seit anbeginn des Menschseins der Grund warum wir uns immer noch auf der Oberfläche dieses Planeten tummeln. Warum sollte diese Änderungsfähigkeit nicht auch im wirtschaftlichen Umfeld dafür sorgen dass wir geänderte Rahmenbedingungen oder auch nur modifizierte Details nicht als Anlaß nehmen um uns und unsere Position neu überdenken und geeignete Schritte zur Anpassung unternehmen. 

Gesagt, getan. Wirtschaftslage droht sich zu verschlechtern - geeignete Schritte: Abbau von Marketingausgaben, Abbau von Personalkosten. Problem beseitigt!

 - oder doch nicht?

Diese Art des Vorgehens hat doch einige Haken und Ösen die kurzfristig nicht erkennbar sind, mittel- und langfristig sich aber als gewaltige Stolperfallen herausstellen. Fehlende oder nicht zielgruppengerechte werbliche Kommunikation führt zu einem falschen Bild des Werbetreibenden beim Kunden. Bilder (Image) einer Leistung oder eines Unternehmens sind keine Eintagsfliegen - sie wollen vielmehr langwierig aufgebaut und wenn sie einaml bestehend ständig überprüft und gegebenenfalls korrigiert werden. Fehlt das Image oder beginnt es zu Verfallen ist es schwer diesen Prozess aufzuhalten oder umzukehren. 

Also vorsicht: Versäumnisse an dieser Stelle kosten zu einem späteren Zeitpunkt viel mehr als man im jetzigen Moment annimmt.

Was aber tun? Die Kassen für Marketingausgaben und Imagepflege sind leer. Was zählt sind Abverkauf, Umsatz und Rendite. Ausgaben im Bereich Werbung sind direkt den strengen Augen des Controlling unterworfen. 

Was bringt es? Was kostet es? Nicht direkt zuordenbare Ausgaben wie beispielsweise für Imagepflege, Public Relations oder Marktforschung sind vorzugsweise auf der Streichliste des ertragsorientierten Sparkurses. 

Die Forderung nach einer direkten Bindung von Maßnahme und meßbaren Zielen wird laut.

Die einseitige Stärkung von Absatz durch Preis- oder Distributionsstrategien führt nur zu kurzfristigen Erfolgen. Schäden an Glaubwürdigkeit und Markendefinition sind unvermeidbar. Eine Kombination von neuer Vetriebsstartegie und neuer cleverer Imagestrategie ist zwingend. Hier sind also ebenfalls Änderungswille gefragt. Sieht man sich in der Landschaft von Werbeausgaben um, so fällt auf dass bereits die Budgets im Mittelstand eine Wanderung von Imagewerbung und Markenaufbau, soweit vorhanden, zu direkter, absatzorientierter Vertriebsunterstützung vollzogen haben. Wichtige Fragen im Vorfeld müssen geklärt sein um mit den richtigen Werkzeugen an den richtigen Schrauben zu drehen.

Welche Wege (Medien) können genutzt werden?

Welche Märkte und welche Kunden sind die Märkte und Kunden der Zukunft?

Wie können bestehende Zielgruppen an Produkte und Leistungen gebunden werden?

und um Sicherheit auf dem weiteren Weg der Änderung zu haben:

Auf welchem Weg geschieht eine Kontrolle der durchgeführten Maßnahmen?

Bereits die letzte Frage ist, zumindest teilweise,eine Absage an Massenkommunikation und anonymer Werbung. Immer wichtiger wird das Wissen um den Kunden. Was macht er gerne? Welchen Sport treibt er? Was für Hobbies hat er? - nur der jenige der seinen Kunden kennt, wird zukünftig dem Kunden geben können was er sich wünscht. Nämlich genau das Produkt das für ihn, sein Alter, seine Neigungen zugeschnitten ist. Vergleichbar ist dieses Szenario am besten mit dem Lebensmitteleinzelhandel um die  Ecke - kurz "Tante Emma Laden" genannt. Die freundliche Frau hinter dem Verkaufstresen wußte genau dass die Nachbarin von gegenüber (und auch deren kleiner Hund) eine Schwäche für Zartbitterschokolade hat - diesem Wissen entsprechend hat sie, bei einer neuen Lieferung des Schokoladenherstellers, die Ware direkt in Kassennähe platziert und somit die Warenpräsentation optimiert. So einfach war das damals mit dem Customer Relationship Management. Meßbar und Clever!

Bei den komplexen Entscheidungsprozessen, beispielsweise im BtB, erscheint diese Erkenntnis auf den ersten Blick nicht anwendbar. Weit gefehlt, wie wir wissen. Entscheidungen werden nur zu einem kleinen Teil mittels Sachinformationen 

getroffen. Den überwiegend stärkeren Ausschlag geben Signale aus dem Unterbewußten, dem Emotionalen. Kenne deinen Kunden, seine Persönlichkeit und zeige ihm was ihn interessiert.

Das Zauberwort heißt also auch hier Individualisierung.

Individualisierte Botschaften lassen sich ebenfalls besser nachverfolgen, die Kontrolle der Wirksamkeit steigt. Der Nebel der Ungewissheit lichtet sich und vor uns steht er der Kunde! 

Marketinginteressierte Leser werden jetzt denken: Das ist doch ein alter Hut, von Kundenorientierung und One to one Marketing spricht man schon seit langem. Wenn Sie aber aufmerksam Ihren täglichen Posteingang, Ihr E-mail Konto das nächste Gespräch mit einem Lieferanten oder Ihren nächsten Besuch im Internet betrachten, so werden Sie feststellen dass die Forderung nach individualisierter Kundenansprache nur zu einem kleinen Teil realisiert wurde. Erfolgreiche Unternehmen machen es vor – und das sehr erfolgreich.

Wie schaffen es Unternehmen erfolgreich ein so komplexes Medium wie das Internet zur Kundenbindung, zur Generierung von Umsätzen und zur Steigerung von Service einzusetzen.

Die Voraussetzungen für dieses Medium stehen auf Sturm. Entgegen der Euphorie des letzten Internet Booms sind die heutigen Zahlen auf einer soliden Basis gewachsen. Niemand erwartet durch die Tatsache dass eine Online Präsentation oder eine E-Commerce Lösung besteht dass die Umsätze in Höhe schnellen. Vielmehr bestehen Zweifel an der Wirksamkeit dieses Mediums. 

Mit einer E-Commerce oder E-Business Lösung verhält es sich genauso wie mit einer Vertriebsniederlassung in einem fremden Land. Neben der Tatsache dass dort Räumlichkeiten vorhanden sein müssen, sind viele andere Dinge mindestens ebenso wichtig. Denken Sie nur an die gesetzlichen Vorschriften, die Mitarbeiter vor Ort, die Lagerhaltung und vieles mehr.

Online gelten in vielen Fällen die gleichen Regeln und Voraussetzungen.
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