Strategische Kommunikation

Unternehmen missen Beziehun-
gen zu ihren Kunden aufbauen,
um erfolgreich zu sein. Starke,
besténdige die
den Erfolg eines Unternehmens

Beziehungen,

garantieren, basieren auf folgen-
den Faktoren:

- Herstellen von Vertrauen und
Ubereinstimmung

- Verstehen der Kundenanforde-
rungen

- Bereitstellen eines wahren Nut-
zens fUr die Kunden

Diese drei Vorgaben beruhen in
vielerlei Hinsicht auf einem zent-
ralen Konzept: Die Beziehungen
zwischen erfolgreichen Unterneh-
men und ihren Kunden sind von
einem umsichtigen Verstandnis
und einer zuverlassigen Erfillung
von Anforderungen abhangig.
Der erfolgreiche Geschéftsinha-
ber versteht, was Kunden bendti-
gen und setzt alles daran, diesen
Anforderungen gerecht zu wer-

den.

Lassen Sie uns diese Aussage
noch etwas weiterfihren:

Um eine starke Beziehung zu
Kunden aufzubauen, muss ein
Unternehmen in der Lage sein, in

einem kurzen und prégnanten

Leitspruch  zusammenzufassen,
welchen Nutzen es seinen Kun-

den bietet.
Ihr Elevator Pitch oder Leitspruch

Haben Sie bereits eine solche
Zusammenfassung? Wenn nicht,
dann wird es Zeit, dass Sie sich
Diese Zusam-
lhr

.Elevator Pitch" bezeichnet wer-

eine Uberlegen.
menfassung kann als
den. (Die Bezeichnung rihrt da-
her, dass sie so kurz und prag-
nant sein sollte, dass Sie |hr Un-
ternehmen in einer Aufzugfahrt
vom ersten bis zum sechsten
Stock darlegen kénnen.) Alterna-
tiv kann diese Zusammenfassung
auch als Leitspruch bezeichnet

werden.

In der Zusammenfassung sollten
auf jeden Fall die folgenden vier
beantwortet

wichtigen Fragen

werden:

- Womit befasst sich |hr Unter-

nehmen bzw. wozu dient |hr Pro-
dukt?

- Was ist der groB3te Nutzen, den
Sie anbieten?

- Wer ist der Empfanger dieses
Nutzens?

- Was ist lhr einmaliges Verkaufs-
argument?
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Lernen Sie in diesem Artikel:

e Uber Strategische Kommuni-
kation

e Uber Geschaftsidentitat

o Uber Unternehmensleitspruch
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Beispiel

Angenommen, Sie haben ein
Unternehmen mit dem Namen
L,Familienalbum.de”. Um einen
Leitspruch fir |hr Unternehmen
zu erstellen, missen Sie jede der
oben aufgefiihrten Fragen beant-
worten und die Antworten an-
schlieBend in einer kurzen, préag-
nanten Aussage zusammenfas-

sen. Und so funktioniert's:

- Womit befasst sich lhr Unter-

nehmen bzw. wozu dient |hr Pro-
dukt?

Das Unternehmen stellt eine ein-
fach zugangliche, private Websi-
te fur die Verdffentlichung von
Familienfotos, Filmen, Neuigkei-
ten und anderen wichtigen Infor-
mationen zur Verfligung.

- Was ist der gréf3te Nutzen, den
Sie anbieten?

Familien kénnen ganz einfach in
Kontakt bleiben.

- Wer ist der Empfénger dieses
Nutzens?

Familien, deren Mitglieder in un-

terschiedlichen Landern leben
und Zugriff auf das Internet ha-

ben.

- Was ist lhr einmaliges Verkaufs-
argument?

Hier gibt es mehrere Optionen.
Familienalbum.de kénnte einen
kostenlosen Zugriff Gber mehrere
Monate oder Dienste wie das
kostenlose Digitalisieren von Fo-
tos auf der Website und das an-
schlieBende Zurlicksenden der
Fotos an die Benutzer anbieten.

Basierend auf diesen Antworten
konnte der Elevator Pitch von
Familienalbum.de wie folgt lau-
ten:

Familienalbum.de stellt Familien

einen eigenen personlichen
Raum im Internet zum Austausch
von Fotos, Neuigkeiten, Rezep-
ten und Geschichten zur Verfu-
gung. Die Familienmitglieder
erhalten E-Mail-Erinnerungen fur
Geburtstage und andere Veran-
staltungen oder kénnen Benach-
richtigungen bei einem Notfall in
der Familie senden. Es war noch
nie so einfach, mit der ganzen

Familie in Kontakt zu bleiben!
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