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Verkaufshelfer, die
nichts exira kosten

Wer wiirde sich nicht viele

Kunden wiinschen, die sich

aus konkretem Interesse an das

Unternehmen wenden? Gera-

de die Marktkommunikation

soll dies sicherstellen. Hiu-
fig bleiben flE E =
allerdings

Potenziale

ungenutzt:

Slogans,

die nicht

auf den

Kunden-

nutzen

abzielen,

Kommunikationsinhalte, die
nicht aufeinander abgestimmt
sind, Botschaften, die nur fiir
einen Teil der Zielgruppe von
Relevanz sind. Fir diese ty-
pischen Herausforderungen,
gibt es eine innovative Lo-
sung: Mit dem Konzept der
Integrierten Kommunikation
gelingt es, Botschaften in Bil-
der in den Képfen der Kun-
den zu iibersetzen, denen sie
sich nicht entziehen kénnen.
Abgestimmte Kommunikati-
onsinhalte, speziell ausgerich-
tet auf unterschiedliche Ziel-
gruppen, steigern die Kom-
munikationswirkung.  Jede
Botschaft unterstiitzt zudem
alle anderen Botschaften,
trigt damit zur Profilierung
bei und senkt sogar die Kos-
ten. Kurzum: Die Integration
der Kommunikation fiihrt zu
Verkaufshelfern, die nichts
extra kosten.
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