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Werbecoaching – Ihr Weg zum Kunden

Individuell . persönlich . einfühlsam

Werbung unterliegt den Gesetzen der Kommunikationspsychologie und verändert sich somit in einem festen Rhythmus. Im Moment befinden wir uns im Zeitalter der so genannten Werbung der vierten Art. Das bedeutet: weg von anpreisenden Werbeaussagen, hin zu Gefühlen und Emotionen. Die moderne Werbepsychologie erzählt Geschichten und weckt darüber Emotionen.

Allerdings haben die alten Gesetze der Wahrnehmungspsychologie immer noch Bestand. Eines dieser Gesetze sagt sinngemäß aus, dass ein Kunde sieben Mal von unserer Firma gehört, gesehen, gelesen.....haben muss, damit er sich im Bedarfsfall an uns erinnert. Erst dann kann ein Kaufimpuls erfolgen. Das bedeutet für den Werber eine permanente Präsenz auf seinem Markt in unterschiedlichster Ausführung.

Überträgt man diese Erkenntnis auf moderne Bestattungsunternehmen ist deutlich zu erkennen, dass es vieler innovativer Ideen und Wege bedarf, um einen potentiellen Kunden sieben Mal zu begegnen. 

Zu Gute kommt dem werbendem Bestatter dabei ein verändertes Kundenbedürfnis. Angehörige verlangen nach einfühlsamen und vor allem individuellen Wegen in der Trauerbegleitung. Deshalb ist einer der neuen Wege in der Öffentlichkeitsarbeit von modernen Bestattungsunternehmen sicher der Weg über die Entwicklung und Erarbeitung neuer, zeitgemäßer Trauerrituale. Somit ist es für den Bestatter wichtiger denn je Psychologe und Trauerbegleiter zu sein. Er muss die einzelnen Phasen und Mechanismen der Trauerarbeit genau kennen, um die Angehörigen adäquat und angemessen zu begleiten. 

Hier setzt nun die Methode des Werbecoachings ein. Der Bestatter darf nur Formen der Trauerarbeit verwenden, die er selbst für angemessen hält und die seinem Naturell und seiner Überzeugung entsprechen. Echtheit und Authentizität sind wichtige Vorraussetzungen von modernen Werbemitteln aber auch Öffentlichkeitsarbeit, wenn sie erfolgreich sein sollen.

Mögliche Coachingfragen:

„Wo liegt Ihre Kernkompetenz?“

„Warum soll ich als Kunde gerade Ihr Unternehmen wählen?“

„Was unterscheidet Sie von Ihrem Mitbewerber?“

„Was können und mögen Sie besonders gerne?“

„Haben Sie eine bevorzugte Zielgruppe?“

Im Übrigen: Das Argument, dass man selbst die bessere Qualität anbiete, zählt nicht. Qualität ist selbstverständlich und muss, nein, darf nicht extra betont werden. 

Lassen Sie mich diese Tatsache an einem „i“ erklären:
Ein „i“ besteht in der Hauptsache aus einem einfachen Balken. Übertragen auf mein Beispiel entspricht dieser Balken den Fakten wie zum Beispiel Qualität, Zuverlässigkeit, Service usw.

Das ist aus Werbepsychologischer Sicht nicht gerade „der Hit“. Der Balken ist noch nicht als „i“ erkennbar. Nun gilt es zu überlegen was ich an Besonderheiten anbiete? Was zeichnet mich aus? Wodurch verblüffe ich meine Kunden? Diese Faktoren werden in unserem Beispiel das Tüpfelchen auf unserem Balken. So wird aus einem einfachen, nichtsagenden Balken eindeutig und erkennbar für alle der Buchstabe „i“.

Diese Besonderheiten mit Ihnen zu entwickeln, sozusagen ein echtes i-Tüpfelchen Ihrer Dienstleistung zu finden, ist Aufgabe eines Werbecoachings, wobei der Coach immer Ihre Gesamtsituation im Blick hat. Dazu gehören unter anderem auch Faktoren wie zum Beispiel die Mitarbeiterstruktur und die Unternehmerfamilie.

So entwickeln Sie für Ihr Unternehmen ein individuelles „Aushängeschild“, erkennbar und gut sichtbar für jeden.

Achten Sie darauf, dass Sie von sich reden machen! Legen Sie Köder aus, die Sie Ihren Kunden präsentieren!

 Was heißt das?

Viele Menschen lieben es, über Besonderheiten zu reden und zu erzählen was sie Außergewöhnliches erlebt haben. Es gibt viele Gelegenheiten ins Gespräch zu kommen und zu erzählen. Schenken Sie Ihren Kunden ein besonderes Erlebnis worüber der Kunde erzählen kann und er sich über dieses Erlebnis selbst aus der Masse herausheben kann. Das ist die beste Werbung für Sie. 

Außerdem sollten Sie in ihrer Öffentlichkeitsarbeit besonders zwei Zielgruppen im Auge haben. Die eine ist die Familie mit Kindern. Sie hat in der Regel Großeltern für die sie im Fall der Fälle die Entscheidung abnimmt welches Bestattungsunternehmen den letzten Weg begleitet. Die andere Zielgruppe sind die alten Menschen selbst, die immer öfter selbstbestimmt und selbstbewusst das eigene Ende des Lebens planen und vorbereiten. Sie erreichen Sie durch eigene Zeitschriften und Publikationen, Feste oder auch Vorträge.

Die Familien sind über die Kindergärten und Schulen ansprechbar.

Tu Gutes und rede darüber! Das ist die Devise und auf alle Fälle ein erfolgreicher Weg zum Kunden.

Dipl. Päd. Univ. Eva-Maria Popp
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