Auch im B2B-Bereich bestimmen Gefiihle das Handeln

Eine neue Studie belegt die
Wirksamkeit , Emotionaler Pu-
blic Relations™ auch fiir erkli-
rungsbediirftige Produkte und
Dienstleistungen. Entgegen
fritheren Meinungen, ist die
Ansprache {ber den Bauch
auch im B2B-Bereich erfolg-
reich. Die von Stephanie Mohr
als Diplomarbeit vorgelegte
Studie ,Emotionale Marketing-
Kommunikation im Business-
to-Business-Bereich” zeigt, wie
emotionale Marketing-Kom-
munikation funktioniert und
was sie bewirken kann. Dabei
wird deutlich: Der Trend geht
zur emotionalen Kommunika-
tion. Die Studie bestiitigt, dass
reine Sach-Argumente den Re-
zipienten nicht in der ge-
wiinschten Weise erreichen. Er
wird miide und ist gelangweilt.
50 werden selbst innovative
und klug durchdachte Produk-
te im Pharma- und Gesund-

heitsbereich i{ibersehen oder
nicht verstanden, ,.Bei den
Konsumgiitern werden emotio-
nale Zusatzerlebnisse genutzt,
um Konsumenten zum Kauf ei-
ner Marke anzuregen, Im B2B-
Marketing wecken die emotio-
nalen Reize die Aufmerksam-
keit der B2B-Kunden, damit
sie weitere Informationen an-
fordern”, erliiutert Oliver Fi-
scher, Geschiéftsfithrer von
ofisher communication, den
Einsatz der Emotionalen PR.

Fiir die von ofisher communi-
cation betreute Studie wurden
iiber 800 B2B-Anzeigen in Fo-
cus und Spiegel aus den Jah-
ren 1993 und 2002 analysiert.
In beiden Zeitraumen wurde
das Bild als Emotionstriiger
eingesetzt. Die 2002 verwen-
deten Bilder waren stark emo-
tional aufgeladen, withrend die
1993 eingesetzten Bilder noch
iiberwiegend die reinen Pro-

dukteigenschaften vermittelt
haben. Der Anteil der emotio-
nalen Werbetexte lag im Jahr
2002 dreimal hbther als im
Jahr 1993. Zudem reduzierte
sich die Anzahl der durch-
schnittlich verwendeten Wor-
ter um die Hilfte,

Manche Unternehmen tun sich
schwer, die Erkenntnisse der
Studie umzusetzen. Dabei gilt
selbst bei der Kommunikation
fiir erklirungsbediirftige Pro-
dukte: Seitenlange Texte kann
und will kein Mensch lesen.
Die Liosung: Mehr Bildanteile
in Anzeigen und Broschiiren
sowie kurze und knackige
Texte. ,Die Umsetzung der ge-
wonnen Erkenntnisse erfor-
dert Mut. Mut zum Weglassen,
Mut zur Konkretisierung, Mut
Zu kommunizieren, was man
der Zielgruppe wirklich sagen
will”, so Fischer.
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