Eine etwas kirzere Version dieses Beitrages
erschien im Kundenmagazin der team:penta
GmbH, Dortmund, Ausgabe 1/06

Die Kundenzeitschrift als
Imagetrager

Eine professionell gemachte
Kundenzeitschrift ist ein optimales
Instrument zur Kundenbindung und
Kundengewinnung. Auch far
mittelstdndische Unternehmen.

Von Monika Thiel

Fast 50% der Top-500-Unternehmen publi-
zieren mindestens eine Kundenzeitschrift. Aus
gutem Grund. Wenn Produkte austauschbarer
und Markte enger werden, gewinnt die direkte
Kommunikation mit den Kunden an Bedeu-
tung. Auch — und vor allem — mittelstandische
Unternehmen in B2B-Branchen stehen vor
dieser Herausforderung. Professionell ge-
staltete  Kundenzeitschriften sind  optimal
geeignet, den Mehrwert von Marken und
Produkten zielgruppengerecht zu kommuni-
zieren: kostenglnstig, ohne groBe Streu-
verluste und mit hoher Imagewirkung.

Zielgruppengerechte
Kundenansprache
Wer seine Kunden langfristig an das Unter-
nehmen binden mdéchte, muss ihnen glaub-
wurdig vermitteln, warum sich diese Bindung
lohnt. Dabei z&hlt 1&ngst nicht mehr nur das
Produkt. Menschen wollen auch wissen, mit
welchen Unternehmen sie es zu tun haben.
Mit einer Kundenzeitschrift gelingt dies gleich
mehrfach:
- die Menschen hinter dem
Unternehmen kdnnen sichtbar
gemacht werden, so dass das
Unternehmen auch ein ,menschliches”
Profil bekommt;

- der Nutzen der Produkte und
Serviceleistungen lasst sich mit
Beispielen aus der Praxis anschaulicher
darstellen als in Anzeigen oder
Produktprospekten;

- die Unternehmensbotschaften
erreichen die Kunden ohne Umwege,
S0 dass eine zielgruppengerechte
Ansprache mdglich ist.

Besser als viele andere Instrumente ist ein
Kundenmagazin deshalb meinungsbildend und
informativ, service- und dialgorientiert — und
damit ein gutes Werkzeug zielgerichteter
Unternehmenskommunikation.

Wer unterschiedliche Zielgruppen individuell
ansprechen mochte, kann das bei Tages-
zeitungen mit Regionalausgaben verwendete
,Mantelkonzept® einsetzen. Im Mantelteil, den
alle Zielgruppen erhalten, stehen allgemein
interessante  Informationen, und zusatzlich
werden  zielgruppenspezifische Seiten  bei-
geflgt.

Wichtig ist, dass die Kommunikation konti-
nuierlich erfolgt. Deshalb sollte ein Kunden-
magazin regelmassig erscheinen (mindestens
einmal pro Quartal). Eine gut gepflegte
Adressdatenbank garantiert auBerdem, dass
die richtigen Empfénger erreicht werden und
die Streuverluste gering sind.

Qualitat ist ein Muss

Damit eine Kundenzeitschrift glaubwUrdig ist,
muss sie sich von einer Werbebroschuire
deutlich unterscheiden. Denn reine Selbst-
darstellungen verhindern, dass die Zeitschrift
von den Lesern als Kundenmedium akzeptiert
wird.
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FUr die redaktionelle Darstellung bedeutet das:
die Beitrdge mussen journalistisch geschrieben
sein und einen erkennbaren Nutzwert flr den
Leser haben. Wichtig ist auch, dass die
Informationen aus einem Guss sind und nicht
von mehreren Abteilungen im Unternehmen
nebenher erstellt werden.

Bewéhrt hat sich deshalb, die Redaktion von
externen Profis machen zu lassen. Externe
Serviceleister haben auBerdem den Vortell,
dass sie nicht betriebsblind sind und die
Beitrédge so schreiben, dass auch die Kunden -
die ja ebenfalls Externe sind — sie verstehen.

Qualitat ist auch fur die Konzeption und Optik
der Kundenzeitschrift ein Muss: Anmutung,
Layout und Fotos mussen Uberzeugen — und
sich im Idealfall an hochwertigen Publikums-
medien messen lassen kdnnen.

Vielseitiger Nutzen

Kundenzeitschriften dienen nicht nur der Kun-
denbindung. Auch die Gewinnung von Neu-
kunden wird unterstitzt: auf Messen, Semi-
naren und Ausstellungen — oder in Verbindung
mit einem Mailing. Davon profitiert auch der
Vertrieb. Denn wenn potenzielle Kunden
bereits vorab Uber die Starken des Unter-
nehmens informiert wurden, hat es der Ver-
triebsmitarbeiter leichter, mit ihnen ins Ge-
spréach zu kommen.

Der Nutzeffekt geht noch weiter: In der Zeit-
schrift kann das Unternehmen auf zusatzliche
Serviceangebote und Themen im Internet ver-
weisen oder durch Aktionen (Wettbewerbe,
Gewinnspiele etc.) in den aktiven Dialog mit
seinen Kunden treten.

Fazit: Imagewirkung auf vielen
Ebenen

Mit einer professionellen Kundenzeitschrift
kann sich ein Unternehmen umfassend pro-
filieren. Durch eine zielgruppengerechte An-
sprache, durch eine glaubwirdige Darstellung
seiner Leistungen, und durch den aktiven
Dialog mit seinen Kunden. Dadurch gewinnt es
an Profil und Ansehen.
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