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Wenn du glaubst, Marketing sei nur eine Frage des richtigen Produkts zur
richtigen Zeit, dann schnall dich an. Wir prasentieren: das
Kommunikationsquadrat. Vier Dimensionen, die dein Marketing auf den Kopf
stellen konnten. Denn hier geht’s nicht nur darum, was du sagst, sondern wie
es beim Empfanger ankommt. Willkommen in der Welt, in der Kommunikation nicht
nur Sender und Empfanger hat, sondern vier machtige Seiten, die du
kontrollieren kannst — oder eben nicht.

e Verstandnis des Kommunikationsquadrats und seiner vier Seiten
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Die Bedeutung der Sachebene im Marketing

Wie die Selbstoffenbarungsebene das Markenimage beeinflusst

Der Einfluss der Beziehungsebene auf Kundenbindung

Die Appellseite: Call-to-Actions richtig einsetzen

Fallstricke und Missverstandnisse im Kommunikationsquadrat vermeiden
Praktische Anwendungsbeispiele fir das Kommunikationsquadrat im
Marketing

Warum das Kommunikationsquadrat 2025 unverzichtbar im Marketing ist

Im Marketing geht es um mehr als nur die blofRe Botschaft. Das
Kommunikationsquadrat nach Schulz von Thun bringt Licht ins Dunkel der
Kommunikationspsychologie und zeigt, dass jede Nachricht vier verschiedene
Ebenen hat. Diese Ebenen beeinflussen, wie die Botschaft beim Empfanger
wahrgenommen wird. Fur Marketer bedeutet dies, nicht nur den Inhalt der
Botschaft zu optimieren, sondern auch zu verstehen, wie sie auf jeder dieser
vier Ebenen wirkt.

Die Sachebene, die Selbstoffenbarung, die Beziehungsebene und die Appellseite
— jede dieser Dimensionen spielt eine entscheidende Rolle, wenn es darum
geht, wie deine Marketingbotschaft ankommt. Eine gut durchdachte
Marketingstrategie bericksichtigt alle vier Seiten, um Missverstandnisse zu
vermeiden und eine starke Bindung zum Kunden aufzubauen. Im Folgenden werden
wir uns jede dieser Ebenen genauer anschauen und beleuchten, wie sie im
Marketing effektiv eingesetzt werden konnen.

Die Sachebene: Klarheit in der
Botschaft

Die Sachebene ist die offensichtlichste der vier Seiten des
Kommunikationsquadrats. Hier geht es um die harten Fakten, die Informationen,
die du deinem Publikum vermitteln mdchtest. Im Marketing sind dies die
Produktinformationen, die technischen Spezifikationen und alle messbaren
Daten, die dem Kunden helfen, eine fundierte Entscheidung zu treffen.

Eine klare und prazise Darstellung dieser Informationen ist entscheidend.
Jede Unklarheit kann zu Missverstandnissen fuhren und das Vertrauen des
Kunden untergraben. Hier hilft es, einfache Sprache zu verwenden und
Fachjargon zu vermeiden, es sei denn, du sprichst ein Fachpublikum an.
Technische Details sollten so aufbereitet sein, dass sie auch fur Laien
verstandlich sind.

Ein haufiger Fehler im Marketing ist, die Sachebene zu lUberladen. Zu viele
Informationen konnen den Empfanger Uberfordern. Stattdessen sollte man sich
auf die wesentlichen Punkte konzentrieren, die den grofSten Mehrwert bieten.
Eine gute Strukturierung der Informationen hilft dem Kunden, das Wesentliche
schnell zu erfassen.

Im digitalen Zeitalter spielt die Visualisierung von Daten eine immer grédRere
Rolle. Infografiken, Videos und interaktive Inhalte kdnnen helfen, komplexe
Informationen auf der Sachebene verstandlicher zu machen. Sie ziehen die



Aufmerksamkeit auf sich und koénnen komplizierte Sachverhalte auf einen Blick
vermitteln.

Zusammengefasst: Die Sachebene ist das Fundament jeder Marketingbotschaft.
Sie muss klar, prazise und zielgerichtet sein, um den Kunden zu informieren
und zu Uberzeugen. Eine solide Sachebene baut Vertrauen auf und ist der erste
Schritt, um eine positive Kundenbeziehung zu etablieren.

Selbstoffenbarung: Uber das
Produkt hinaus

Bei der Selbstoffenbarungsebene geht es darum, was die Botschaft Uber den
Sender aussagt. Im Marketing bedeutet das, dass jede Botschaft etwas Uber die
Marke, ihre Werte und ihre Kultur offenbart. Diese Ebene ist entscheidend fir
die Markenpositionierung und das Image, das eine Marke in der Offentlichkeit
hat.

Ein Unternehmen, das Authentizitat und Transparenz zeigt, wird auf dieser
Ebene punkten. Kunden méchten wissen, mit wem sie es zu tun haben. Sie
interessieren sich fur die Geschichte der Marke, ihre Mission und ihre Werte.
Diese Informationen helfen ihnen, eine emotionale Verbindung zur Marke
aufzubauen.

Die Selbstoffenbarung kann auch durch den Ton und die Sprache in der
Kommunikation beeinflusst werden. Ein freundlicher, offener und respektvoller
Ton kann Sympathie wecken und das Vertrauen in die Marke starken. Umgekehrt
kann eine distanzierte oder herablassende Sprache Kunden abschrecken.

Es ist wichtig, dass die Selbstoffenbarungsebene konsistent mit den anderen
Marketingaktivitaten und dem allgemeinen Markenauftritt ist. Inkonsistenzen
konnen zu Verwirrung fuhren und das Vertrauen der Kunden untergraben. Eine
klare Markenbotschaft, die auf Authentizitat und Transparenz setzt, wird auf
dieser Ebene erfolgreich sein.

Die Selbstoffenbarungsebene im Marketing ist mehr als nur ein Nebeneffekt.
Sie ist ein machtiges Werkzeug, um die Markenidentitat zu starken und das
Image zu pragen. Eine starke Selbstoffenbarung kann eine Marke von der
Konkurrenz abheben und die Kundenbindung vertiefen.

Beziehungsebene: Der
unsichtbare Faden

Die Beziehungsebene ist die emotionale Komponente der Kommunikation. Sie
beschreibt, wie sich der Sender zum Empfanger verhalt und welche Beziehung er
zu ihm aufbauen mdéchte. Im Marketing ist diese Ebene entscheidend, um eine
langfristige Kundenbindung aufzubauen.



Kunden méchten sich geschatzt und verstanden fihlen. Sie mdéchten, dass ihre

Bedirfnisse und Winsche ernst genommen werden. Eine positive Beziehungsebene
kann dies gewahrleisten, indem sie das Gefihl von Wertschatzung und Respekt

vermittelt.

Personalisierte Ansprache und malgeschneiderte Angebote sind effektive
Mittel, um die Beziehungsebene zu starken. Sie zeigen dem Kunden, dass er
nicht nur eine Nummer ist, sondern als Individuum wahrgenommen wird. Dies
kann durch personalisierte E-Mails, maBgeschneiderte Produktempfehlungen oder
individuelle Kundenansprache geschehen.

Doch Vorsicht: Eine lbertriebene Personalisierung kann auch das Gegenteil
bewirken. Kunden koénnten sich Uberwacht oder manipuliert fihlen. Es ist
wichtig, ein gesundes Gleichgewicht zu finden und die Privatsphare der Kunden
zu respektieren.

Die Beziehungsebene ist der Schlissel zu einer starken Kundenbindung. Sie
baut Bricken zwischen Marke und Kunde und schafft eine emotionale Verbindung,
die Uber den reinen Kaufprozess hinausgeht. Eine positive Beziehungsebene
kann den entscheidenden Unterschied ausmachen, wenn es darum geht,
Kundenloyalitat zu gewinnen und zu halten.

Appellseite: Der direkte
Aufruf zum Handeln

Die Appellseite ist die Handlungsebene der Kommunikation. Hier geht es darum,
den Empfanger zu einer bestimmten Handlung zu bewegen. Im Marketing sind dies
oft Call-to-Actions (CTAs), die den Kunden dazu auffordern, ein Produkt zu
kaufen, sich flir einen Newsletter anzumelden oder eine Dienstleistung in
Anspruch zu nehmen.

Ein effektiver Appell ist klar und unmissverstandlich. Der Kunde sollte genau
wissen, was von ihm erwartet wird und welche Schritte er als nachstes
unternehmen soll. Eine starke Handlungsaufforderung kann den Unterschied
zwischen einem Interessenten und einem zahlenden Kunden ausmachen.

Die Platzierung von CTAs ist entscheidend. Sie sollten gut sichtbar sein und
den Nutzer nicht Uberfordern. Zu viele CTAs auf einer Seite konnen verwirrend
wirken und die Conversion-Rate senken. Es ist wichtig, die CTAs strategisch
zu platzieren und sie mit klaren, Uberzeugenden Worten zu gestalten.

Ein guter Appell beriicksichtigt auch die Bediirfnisse und Winsche des Kunden.
Er sollte nicht nur das Interesse der Marke, sondern auch das des Kunden im
Blick haben. Ein CTA, der einen klaren Mehrwert bietet, wird eher erfolgreich
sein.

Die Appellseite ist der Motor, der den Kunden zur Handlung bewegt. Sie ist
entscheidend fur den Erfolg jeder Marketingkampagne und sollte mit Sorgfalt
und Bedacht gestaltet werden. Ein starker Appell kann die Conversion-Rate
dramatisch erhdhen und den ROI einer Kampagne maximieren.



Fazit: Das
Kommunikationsquadrat als
strategisches Werkzeug

Das Kommunikationsquadrat bietet eine umfassende Perspektive auf die
Kommunikation im Marketing. Es zeigt, dass jede Botschaft mehr als nur die
Summe ihrer Worte ist. Indem Marketer alle vier Seiten des Quadrats
bericksichtigen, konnen sie Missverstandnisse vermeiden, die Markenidentitat
starken und eine tiefere Verbindung zu ihren Kunden aufbauen.

In der dynamischen Welt des Marketings von 2025 ist das Verstandnis und die
Anwendung des Kommunikationsquadrats unverzichtbar. Es ist ein strategisches
Werkzeug, das hilft, die Komplexitat der Kommunikation zu bewdltigen und den
Weg fur effektive, zielgerichtete Marketingstrategien zu ebnen. Wer das
Kommunikationsquadrat meistert, hat einen entscheidenden Vorteil im Wettlauf
um die Aufmerksamkeit und Loyalitat der Kunden.



