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Marketingtrends 2010

Nie zuvor waren Kunden in der Wahl ihrer Anbieter so offen wie heute. Das eroffnet

MARKOM

Unternehmen grosse Chancen, neue Abnehmer fiir ihre Angebote zu finden. Zu-

gleich ist es jedoch anspruchsvoller denn je, Kunden dauerhaft zu halten und nicht

wieder an den Wettbewerb zu verlieren.

SAMI SOKKAR

Moderator, Coach,
D-Ketsch.

Eine iiberlegte Strategie, abgestimmte
Marketing- und Vertriebsinstrumente
mit einem Blick auf die Trends der Zu-
kunft helfen diesen Spagat zu meistern.
Eines Tages, in einer nicht so weit ent-
fernten Zukunft, wird das Marketing, so,
wie wir es heute kennen, sich grundle-
gend gewandelt haben. Ein Jahrhundert,
gepragt von Innovationen in Wissen-
schaft, Medizin oder Technologie, hat
unser Leben und damit den Markt und
das Marketing nachhaltig beeinflusst. Es
hat die Kunden hungrig nach einer bes-
seren Welt und auf der Suche nach einer
besseren Work-live-Balance zuriickgelas-
sen. Der Kunde von Morgen stellt immer
hohere Anspriiche an die Unternehmen
der Zukunft und will individuelle Pro-

dukte, schnell und einfach und sich gut
dabei fithlen. Trends wie «Bio» oder der
«Individualismus» haben uns léngst er-
reicht — ob personalisiertes oder 6kologi-
sches Miisli, Reisen oder Kleidung - all
diejenigen, die ihre Produkte nicht zu
Niedrigpreisen kalkulieren konnen, bie-
ten heute ein kleines Stiickchen Indivi-
dualismus. Auch der stetige Wandel der
Bevolkerungsstruktur, die Verschiebung
der Altersgruppen, die steigende Lebens-
erwartung und die Verschiebung der
kaufkréftigen Zielgruppen bestimmen
die Marketingtrends der Zukunft.

Im Trend: Online-Marketing,
Dialogmarketing, Mobile-Marketing

Zu den Megatrends der Zukunft zéhlen,
dartiber sind sich die Experten heute ei-
nig, die Interaktion mit und zwischen
den Konsumenten. So ist davon auszu-
gehen, dass die aktive Beteiligung von
Konsumenten am Markenbildungspro-
zess zukiinftig die bewdhrten Kommuni-
kationswege der klassischen Anzeigen-
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werbung ablosen wird und Unterneh-
men zunehmend via Internet oder iiber
mobile Endgeréte in den Dialog mit den
Kunden treten werden. Nach einer aktu-
ellen Befragung des Software- und Bera-
tungshauses Epoq GmbH von 50 Topma-
nagern aus der Marketingbranche kénn-
te das Online-Marketing zum wichtigs-
ten Marketing-Trend der néchsten Jahre
werden, dicht gefolgt von integrierten
Dialogmarketing-Programmen und dem
viel gepriesenen Mobile-Marketing. Un-
ternehmen, die auch zukiinftig erfolg-
reich am Wettbewerb partizipieren
mochten, werden sich beispielsweise
verstarkt das Phdnomen des sogenann-
ten «Crowdsourcings» zunutze machen,
welches auf die freiwillige Arbeitskraft
und Intelligenz von Internetnutzern
setzt. Zahlreiche kostenlose oder gering
bezahlte Amateure generieren hierbei
Inhalte, 16sen Aufgaben und Probleme
oder sind an Forschungs- und Entwick-
lungsprojekten  beteiligt. = Unausge-
schopfte Potentiale bieten auch Mobile
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Communities fiir das Marketing der Zu-
kunft. Die gegenseitige Beeinflussung
der Nutzer, die in diesen Netzwerken
stattfindet, wird von Unternehmen zu-
nehmend eingesetzt, um aus Verbrau-
chern Co-Marketer zu machen. So bietet
beispielsweise das Verlagshaus Burda
(Bunte, Focus, Playboy) seinen Kunden
folgenden Dienst an: Die Werbetreiben-
den bekommen Gelegenheit in ihren
Print-Anzeigen zusidtzlich mit einem
Link auf Internet-Foren, Internet-Tage-
biicher oder Mailinglisten zu verweisen.
Diese Community-Seiten wiederum wer-
den gesponsert oder mit Bannerwer-
bung versehen.

Sicherlich sind nicht alle Trends fiir je-
des Unternehmen von Bedeutung. Zu-
néchst sollte jeder Marketing-Manager
kritisch hinterfragen: Was bedeutet mehr
Kundenorientierung fiir unser Unterneh-
men? An welche Trends der Zukunft 1dsst
sich ankniipfen? Was bedeutet dies fiir
das eigene Geschaftsmodell, fiir die neu-
en Produkte und Dienstleistungen und
die Kommunikation mit dem Kunden?
Unternehmen, bei denen sich die Kunden
wohlfithlen und denen sie Vertrauen,
miissen eine Abwanderung zu konkurrie-

renden Anbietern nicht fiirchten. Der
Schliissel dazu liegt in der Unterneh-
mens-, Vertriebs- und Marketingstrategie.
Diese gewinnt neue Kunden und bindet
sie langfristig, indem sie einen guten Ser-
vice, erstklassige Beratung und damit Ori-
entierung und Vertrauen auf mittlerweile
schwer iiberschaubaren Markten bietet.
Wer in heutigen Markten aber dauerhaft
erfolgreich sein will, braucht eine fundier-
te Strategie gepaart mit einer genauen
Markt- und Zielgruppenkenntnis.

Alle Marketing- und Vertriebsmassnah-
men miissen sich ideal ergédnzen und auf
einander abgestimmt sein und dem be-
rithmten «roten Faden» folgen. Die eige-
nen Ressourcen und die daraus resultie-
renden Chancen und Risiken sind sorg-
sam gegeneinander abzuwédgen: Reicht
die Nachfrage fiir das neue Produkt? Liegt
diese im Konsumenten- wie Markt-Trend?
Stimmen Preis und Bewerbung? Wen ge-
nau soll das Produkt ansprechen? Wie
verhélt sich der Wettbewerb diesbeziig-
lich? Je hoher die Anspriiche des Marktes
desto wichtiger ist es fiir den Unterneh-
mer, das eigene Angebot und die Strate-
gie mit den Bediirfnissen der Zielgruppe
und der Marktentwicklung abzustimmen.
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Bei den Vermarktungsstrategien kommt
es darauf an, die Einzigartigkeit, das Be-
sondere des Unternehmens und/oder des
Produkts hervorzuheben. Mittels konse-
quenter Orientierung wird eine Stringenz
erreicht, die schlieRlich ein Know-how
tiber Prozesse und Kunden schafft, das
nur schwer durch den Wettbewerb kopiert
werden kann. Dies ist die Basis fiir erfolg-
reiche langfristige Kundenbeziehungen
und macht ihr Unternehmen somit unver-
wechselbar. Voraussetzung hierfiir ist je-
doch ebenso die konsequente Ausrichtung
auf die ausgewéhlten Zielgruppen. Ob
Mittelstdndler oder Grosskonzern, ob
Massenmarkt oder Nischenprodukt, zu ei-
nem erfolgreichen Marketing- und Ver-
triebskonzept gehoren die genaue Defini-
tion der Zielgruppe und das Wissen um
deren Wiinsche und Bediirfnisse heute
und in der Zukunft. Zusammen mit den
Besonderheiten des eigenen Produktport-
folios, den richtigen Vertriebsressourcen,
mit motivierten und engagierten Mitar-
beitern, bildet dies das Fundament eines
erfolgreichen Unternehmens.

Sami Sokkar spricht im EMEX-FORUM
am 26. August um 17.00.
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