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Der Kommunikations-Mix

Der Kommunikations-Mix definiert die Kommunikationspolitik und damit den Weg, wie und mit welchen
Kommunikationsinstrumenten die Zielgruppe(n) erreicht und die Marktleistung angepriesen werden.

Nachfolgend werden die wichtigsten Kommunikations-Instrumente kurz erklart sowie mit Beispielen
und Tipps speziell fir Firmengriinder und Jungunternehmer (nachfolgend G&J) erganzt:

Personlich verkaufen & kommunizieren

Als personlicher Verkauf werden alle Formen des Verkaufes bezeichnet, bei denen sich Verkaufer und
Kunden persdnlich begegnen.

Gerade fur G&J ist der personliche Verkauf das effizienteste Kommunikationsinstrument. Es hat den
Vorteil, dass der Verkaufer im Gespréach die spezifischen Bedurfnisse des Interessenten aus erster
Hand erfahrt und gezielt darauf eingehen kann.

Werbung

Werbung ist eine unpersdnliche Kommunikationsform unter Verwendung der Massenmedien. In den
Bereich der klassischen Werbung gehdren Inserate in Zeitungen und Zeitschriften, Plakate sowie
Spots in Radio-, Fernsehen, Kino sowie Banner und andere Online-Werbung.

Werbung eignet sich als Kommunikationsinstrument nur bedingt fir G&J. In der Regel sind Inserate,
Plakate und Spots sehr kostspielig.

Praxistipp:
Medien sehr gezielt auswéahlen, mit auffalligen Sujets und kleinere Formaten arbeiten, daftir aber in
die Plazierung und Frequenz investieren.

Direkt-Marketing (DM)

Unter Direkt-Marketing wird eine gezielte Ansprache von genau definierten Kunden verstanden. Die
Massnahmen zielen auf einen Dialog mit den Zielpersonen ab. Die Reaktion auf Direkt-Marketing-
Massnahmen ist aufgrund des Ricklaufs (Antwortkarten, Bestellungen, Reaktionen etc.) messbar.

Typische Formen des Direkt-Marketing sind: Adressierte Werbeschreiben, Telefonmarketing, E-Mail-
Marketing (nicht Spamming).

Direkt-Marketing eignet sich besonders fir G&J. Die Massnahmen kénnen exakt auf die Zielgruppe
ausgerichtet werden. Dadurch kénnen Streuverluste vermieden werden. Zudem sind Direkt-Marketing-
Massnahmen in der Regel kostengtinstig und effizient.
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Praxistipp:
Verstarken Sie die Wirkung von Direkt-Marketing-Massnahmen mit zeitlichen, preislichen und anderen
Anreizen (siehe auch Verkaufsférderung).

Verkaufsforderung

Massnahmen der Verkaufsforderung wirken am Verkaufspunkt absatzférdernd. Um die Wirkung zu
verstarken, sind sie immer zeitlich begrenzt. Anreize, die eine gewilinschte Handlung unterstiitzen und
fordern, sind als flankierendes Instrument fir G&J attraktiv.

Typische Beispiele sind: Wettbewerbe, Degustationen, preisliche Aktionen, Zugaben, Muster etc.

Praxistipp:
Preisliche und andere Anreize wirken als Verstarker, nicht nur bei DM-Massnahmen. Der Preis muss
und darf bei VF-Aktionen nicht primar im Vordergrund stehen.

Produktbezogene Medien- & Offentlichkeitsarbeit

Unter Product-Public-Relation (PPR) fallen alle Massnahmen, bei denen Informationen tber eine
Marktleistung einer breiten Offentlichkeit kommuniziert werden. Sie erscheinen als redaktionelle Bei-
trage in Fach- und Publikumsmedien, was sie im Vergleich zur klassischen Werbung glaubwirdiger
erscheinen lasst.

Typische Beispiele sind: Fachbeitrage in Fach- und Publikumszeitschriften, Referate an Fachtagun-
gen, Podiumsdiskussionen, Prasentationen etc.

PPR eignet sich hervorragend fur G&J und ist preislich interessant. Das Instrument hat eine hohe
Reichweite und Glaubwirdigkeit.

Praxistipp:

Fachbeitrdge kdnnen auch nach der Erstveroffentlichung weiterverbreitet werden. Verlangen Sie eine
PDF-Datei und streuen Sie den Artikel Uber die zur Verfligung stehenden Kanéle (zum Beispiel als
Beilage zu Angeboten, als Handout bei Referaten und Prasentationen, als Download auf lhrer Web-
site).

Sponsoring

Unter Sponsoring wird die systematische Forderung von Personen, Organisationen und Institutionen
im sportlichen, kulturellen, sozialen und 6kologischen Bereich durch Geld-, Sach- und Dienstleistun-
gen verstanden. Ein Engagement als Sponsor ist fir G&J eher selten empfehlenswert.

Praxistipp:
Das Sponsern von Personen oder Organisationen ist in der Regel kosten- und / oder zeitintensiv.
Setzen Sie in der Anfangsphase lieber auf alternative Instrumente mit kurzfristigerer Wirkung.
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Messen & Ausstellungen

Messen und Ausstellungen sind zeitlich begrenzte und wiederkehrende Préasentations- und Verkaufs-
Plattformen. Hersteller und / oder Verkaufer einer Marktleistung kénnen diese einer breiten Interes-
sengruppe oder einem Fachpublikum préasentieren und anbieten.

Der Besuch von Messen und Ausstellungen — sei es als Aussteller oder als Besucher — ist gerade fur
G&J eine hervorragende Mdglichkeit, sich ein Bild Giber die Marktsituation zu verschaffen, allfallige
Mitbewerber kennen zu lernen und deren Angebote zu vergleichen. Zudem kénnen neue Kontakte
geknupft, alte Kontakte aufgefrischt, der Bekanntheitsgrad erhéht, Informationen ausgetauscht und
schliesslich Verkaufe getatigt werden.

Praxistipp:
Gemeinschafts- bzw. Partnerstéande sind kostengiinstiger und bieten trotzdem die Moéglichkeit, sich an
Messen und Ausstellungen zu prasentieren.

Event-Marketing

Events sind Veranstaltungen oder Ereignisse, bei denen Unternehmen sich selber und ihre Marktlei-
stungen erlebnisorientiert prasentieren. Typische Beispiele aus diesem Bereich sind: Tag der offenen
Turen, Fruhlingsausstellungen in Garagen, Modeschauen in Boutiquen, Lesungen in Buchhandlungen
etc.

Events eignen sich fur G&J, da sie auch in kleinerem Rahmen durchgefuhrt werden kdnnen.

Praxistipp:

Vergessen Sie bei Events nicht neben Interessenten und Kunden auch Fachjournalisten einzuladen.
Eine bessere Gelegenheit Fachgesprache zu fihren und sich in angenehmer Atmosphére zu prasen-
tieren, gibt es kaum.

Internet- & Multimedia-Kommunikation

Als Internetkommunikation werden alle Kommunikationsformen Uber das Internet bezeichnet. Eine
Webseite bietet J&G eine optimale Mdglichkeit, sich und ihre Marktleistungen mit vertretbarem Auf-
wand kompetent und multimedial einer breiten Offentlichkeit zu prasentieren. Die sozialen Medien wie
Facebook, LinkedIn, Xing und Twitter haben eine weitere sehr dynamische Kommunikationsdimension
eroffnet.

Praxistipp:

Nutzen Sie das Internet als Prasentations- und Kommunikationsplattform. Lassen Sie lhren Web-
Auftritt von Fachleuten konzipieren und legen Sie Wert darauf, dass Ihre Website besucher- und
suchmaschinenfreundlich und jederzeit aktuell ist.
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