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welche es eingesetzt werden kann. 'Solutions look
In den meisten Tagungen zum Marketing preisen si
Manager oder Internetspezialisten als die Problem
ihrer Fachdisziplin. Echte Unternehmer gehen aber
erst nachträglich, welche Instrumente sie für ihren 
Nutzen und nicht in Instrument-Angeboten (wie ü

h hi d V h i d S hauch verschiedene Vorgehensweisen und Schwerp

Wer sich mit der Wirksamkeit von Instrumenten d
grundsätzliche Fragen wenn es nicht nur darum gegrundsätzliche Fragen, wenn es nicht nur darum ge
Kunden geschickter zu animieren. Solche Grundsat
Herausforderungen muss das Marketing bewältige
verändert? Stimmen Strategie und Ziele des Unterg
Wichtiges und Besseres für Kunden? Stimmt die Se
mit Kundeninitiativen um? Hat das Unternehmen d
Antworten für den wirksamen Dialog mit Kunden 
Bereich von Unternehmensführung und dem gesa
die Ergebnisse unserer Entwicklungsteams. 

ng auszugehen und die Probleme zu suchen, fürng auszugehen und die Probleme zu suchen, für 
ing for a problem' hiesse damit die falsche Devise. 
ch Markenexperten, Direktmarketer, Event-
löser und bestätigen sich gegenseitig die Wichtigkeit 
r von ihren Herausforderungen aus und bestimmen 
Erfolg nutzen. Sie denken in Problemen und 

übrigens alle Kunden im Marketing). Meistens sind 
kt i llpunkte sinnvoll.

des Marketing befasst, stösst rasch auf 
eht gewitzte Kampagnen zu lancieren oder deneht, gewitzte Kampagnen zu lancieren oder den 
tzfragen lauten dann beispielsweise: Welche 
n? Haben sich die Bedingungen des Marketing 
rnehmens? Leistet das Unternehmen etwas 
ervicequalität und geht das Unternehmen wirksam 
dem Kunden wirklich etwas zu kommunizieren? Die 
oder gar Durchbrüche liegen deshalb häufig im 

Buchvorstellung
Prof Dr Christian Belz

mtem Marketing und Vertrieb. Davon zeugen auch 

Prof. Dr. Christian Belz
November 2010

Seite 2



BuchvorstellungBuchvorstellung
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Herzlichen Dank für die Aufmerksamkeit!

Für die Autoren: 
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Geschäftsführender Direktor
Institut für Marketing, Universität St. Gallen

St. Gallen, Im November 2010

Entwicklungsprogramm 'Dialogmarketing revisited'Entwicklungsprogramm Dialogmarketing revisited  
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