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Zehn Thesen zum
reaLen Marketing
Reales Marketing ist der BuchtiteL
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Vielleicht wissen Sie bereits
wie Marketing funktioniert?
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Hören Sie nicht auf Ihre Kunden
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Kundenwege werden immer Länger
und verschtungener. und der Zielort wird
mehrfach gewechseLt
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Das neue Marketing gLeicht eher einem Direkt-
marketing-Brief aLs einem schönen Werbespot
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INSTITUT FÜR MARKETING DER UNIVERSITÄT ST.GALLEN

Mit rund 35 Mitarbeitenden erforscht das Institut für Marketing der Universität St,Gallen in den Kompetenz-
zentren die Themen B-to-B-Marketing und Hightech-Marketing, Verkaufsmanagement, Dialogmarketing,
Messen, Multichannel-Management und kooperatives Marketing sowie Marketingperfornance
(www.ifm.unisg.ch). Aktuette Entwicktungsprogramme mit Unternehmen sind Best Practice in Marketing.
rea[os Kundenverhalten — reates Marketing, Sales driven Company und Customer Centricity.

Generellere Themen sind Marketinginnovation, Trends/Kundeninformation/Kundenverhalten. Marken-
führung, Internationales Marketing, Sotutions- und Volumengeschäft, Kundenmanagement sowie
Marketingführung und -organisation.

Ziet des Instituts ist es. die eigene Forschung und Entwicklung mit führenden Unternehmen und Führungs
kräften zu verbinden. In allen Bereichen wird derTransfer zudem durch betriebsübergreifende und interne
Weiterbildungen sowie die ‚Marketing Review St. Gatten‘ (GabterVertag) gefördert.

Im Institutsleiterteam wirken mit: Prof. Dr Christian Betz Geschäftsführer). Prof. Dr Sven Reinecke.
Prof. Dr Marcus Schögel. Dr Michaet ReIz. Dr Michaet Reinhotd und Prof. Dr Christian Schmitz.

Flankiert werden diese Aktivitäten durch mehrere weitere Institute im Marketingdepartment der Univer
sität St,GalLen. Spezialisten befassen sich in den Instituten für Versicherungswirtschaft. füröffenttiche
Dienstleistungen und Tourismus und für Banken. für Wirtschaft und Dkologie sowie den Forschungsstetten
für Customer lnsight und Internationales Handelsmanagement mit Marketing.
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Reales Marketing braucht Meister im Kunden-
prozess. Das ist die neue Berufsgattung.
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einer Markenbutschaft beispielsweise, liegen wir immer
daneben. Wir müssen auf den Prozess des Kunden eingehen,

diesen mii wissenschaftlichen Mitteln untersuchen,
dann finden wir immer Stellen, wo wir Einfluss nehmen

können und den Kunden erfolgreich ans Kaufen führen.“

Prof. Dr Christian ReIz, geschäftsführender Direktor des
Instituts für Marketing an der Universität St.Gatten (HSG)
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REALES ‘ K ETING

KUNDEN ZUM

Wir brauchen reales Marketing. das
sich auf reales Kundenverhalten stützt!
Kunden gefällt vieles und sie haben
zahlreiche Absichten. Nur werden
ihre Wege zum Kauf immer länger
verlagern sich häufig. werden
abgebrochen. verschoben oder
verändert. Es ist deshalb die Kernauf
gabe für Marketing und Vertrieb. sehr
konkrel die realen Kaufprozesse zu
erfassen und die Stellhebel zu
erkennen, die den Kunden erfolgreich
zum Kaufabschluss führen. Fein
ausgedachtes imagemarkeling in der
Gedankenwelt des Kunden wird
überschätzt. Gut positionierte und
attraktive Marken allein bewegen den

Kunden selten zur Kaufhandlung.
Dieses Buch wendet sich an Entschei
der im Marketing. die erkennen, dass
herkömmliche Marketingansätze
immer weniger wirken. Es ist ein
Aufruf an Verantwortliche, die nach
neuen und nachhaltigen Konzepten
suchen und etwas bewegen wollen. Die
Ergebnisse sind empirisch gesichert
und zahlreiche Unternehmensbeispiele

von Amazon über Apple. Gillette bis
Zara — weisen den Weg.
Es mag übertrieben klingen, aber
dieses Buch kann eine Revolution im
Marketing bewirken.

Bestellung: www.lhexis.ch
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