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Marketing-
resistenz in

Industrie-
unternehmen

Marketingresistens in der Industrie betrifft nicht
alle Anbieter, bleibt aber erstauniich verbreitet.
E= lohnt sich aber, die Losungen in Marketing
und Vertrieb professionell zu gestalten.

reiber fiir den Erfolg von in-
dustriellen Anbietern sind
oft die Technik und damit
varbunden innovative Pro-
dukte. Fuhrungskrafie und
Mitarbeitende sind stolz auf 1hre techni
sche Expertise Unternehmen fokussieren
sich auf techimsch tberlegene Losungen
in einzelnen Kundenprojekten. Techniker
des Lieferanten arbeiten intensiv mit
Technikern des Kunden zusammen und
sie sprechen die gleiche Sprache
Marketing scheint den Verantworth-
chen suspekt. Stichworte sind Ubertrel-
hungen, warme Luft, Uberselzungen fur
Anfanger oder Verschwendung. Damit
lagst sich erklaren, dass manche Her-
steller von Investitionsgitern 1hre Web-
site, Dokumentationen, Texte und Bilder
vernachlassigen. Viele der Ansatze des
Marketings sind angedacht. Kommuni-
kativ sind sie aber unsorgifaitig und ba-
nal umgesetzt. Zwar ist offensichtlich,
dass ihr Marketing nicht ,state of the
art” ist Dasscheint aber eine Nebenauf

gabe zu gein: Man konnte hier etwas
Lun, nur - 1st das genogend wichtig?
Wer nur auf die technische Reputation,
die persouliche interaktion und Einzel
projekte mit Kunden setzt, geht nicht
effizient vor. Und als Randbemerkung:
Es giht keinen objektiven Grund, fur die
Technik mehr Seriositat anzunehmen.

Herausforderungen

In manchen Industriemarkien verschar-
fen sich folgende Herausforderungen

s Buying Center: Investitionsguter
werden nicht nur durch Techniker he
schafft. Mehr und mehr spielen Ma-
nagement, Beschaffung und Nutzer
heim Kunden eine Rolle. Typisch die
Verschishung fur Informatik, die An-
bieter kommunizieren weniger mit In-
formatikern des Kunden alg mit den
Managern in verschiedenen Funktio-
nen,; die guten technischen Losungen
erlauben es erst, gich mehr um die




Nutzer zu kummern. Beispiel ist auch
die Medizinaltechnik, der Einfluss der
Arzte in Spitalern sinkt und jener des
Eimnkaufs stewgt. Sabald die Wetthewer-
her ebenbiirtige Leistungen erbringen,
hecinflussen mehr Menschen bel Kun-
den die Beschaffungsentscheide. Zu-
dem scheint die interne Absicherung
lauferk] wichtiger zu werden. Die Be-
schaffungsprozesse werden auch mehr
und mehr mit Ausschrelthungen abge-
sichert, die in Arbeitsteams vorbereitet
werden. Lieferanten werden dann ge-
meinsam selektionieren.

s Qutput: Invielen Markten stand lange
der Input 1m Vordergrund, also bel-
spielsweise die Beschaffung einer Ma-
schine. Mehr und mehr Kunden ge-
wichten nun, wie eine Beschaffung
zum eigenen Erfolg in den eigenen
Markten beitragt. In den Diskussionen
um den Payback von Investitionen, den
Business-Nutzen oder das Lifecycle-
Management ven Anlagen beteiligen
sich andere Personen beim Kunden und
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die Argumente verlagern s.ch
grundsatzlich.

= Kaufprozesse: Kaufprozesse des
Kunden werden langer, sie veran-
dern sich laufend, sie werden ver-
lagert oder abgehrochen. Es nutzt
wenlg, den Kunden in einer Phase
zu begeistern, 1hn aber nicht zum
Kauf zu fuhren. Viele Personen
konnen im Kundenunternehmen
die laufenden Prozesse verandern.
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Neue Strategien, weitere Projekie,
andere Bewertungskriterien, Per-
sonalwechsel, neue Vorschlage
von Weltbewerbern oder eine ver-
anderte Nachfrage nach Leistun-
gen des Kunden spielen dabei emne
Rolle.

Nichl schéne
Bilder, markante
Messeslande
oder gefiillige
Dokumentationen
stehen fliir
ein wirksames
Markeling im
Vordergrund.

Auch die StoBrichtungen des eigenen
Unternchmens verandern den Zu-
gang zu Kunden. Manche Anbieter
wollen sich weiter vom Produkt- zum
Lasungsanbieter fur spezifische
Kunden entwickeln. Wer mit Sclu-
tions bestehen will, muss aher im

Erklarungswettbewerb fiir Kunden
bestehen. Wie wird beispielsweise
glaubwiirdig kommuniziert, dass die
Konzeptionsfahigkeiten des eigenen
Unternehmens in fruhen Phasen des
Kundenhedarfs herausragend sind?
Wie wird kommuniziert, dass das e1-
gene Unternehmen den Kunden am
hesten berat? Wollen Industrieunter

nehmen hre Leistung starker als bis-
her standardisieren, statt auf jeden
Kundenwunsch einzugehen, so ste

gendie Anforderungen an die Markt-
bearbeitung ehenso.

Anséatze im Marketing

Marketing ist breit. Strategische Auf

gaben befassen sich damit, neue Lan

der, Kundengruppen und Leistungs-
bereiche aufzubauen oder neue
Produkte wirksam einzufuhren. Die
wichtigen informationen zu den Mark-
ten und Kunden sind bereitzustellen
und beispielsweise mit CRM-Syste-
men zu stutzen. Im Kundenmanage-
ment sind Konzepte fur grofie bis klei-
ne Kunden relevant. Die Instrumente
der Marktbearbeitung reichen vom
perscnlichen Verkauf, dem Auftritt im
Internet, dem Management von Mes-
gen bis zu Roadshows und Kunden-



SICK SOLUTIONS TOUR: Komplexe und
spezifische Lésungen fiir Kunden kommunizieren

Das Fiel tst errescht - die Mission erfillt, Ein Belispiel:

Die 100 Tour Stops sind nun komplett,

Trotzdem und gerade deshalb wollen
wir Sie auf dieser Seite mit weiteren
Solut'ons uberraschen Es lohnt sich
alzo weiterhin, immer wieder einen
Blick auf die Losungskompetenz von
SICK zu werfen.

Jede Aufgabenstellung hat ihre
Besonderheiten und jede Lésung
ebenfalls. Mal einfach - mal komplex.
Von der Laosung mit einem einzelnen

Tour Stop Nr. 105: Ist der Platz noch frei? -
Uberpriifung der Auslastung von
Bahnen in einem Freizeitpark

Mithilfe der Ermittiung der Au
von Bahinen cines Freizeitiparks
die Haufigkeit der Wartungsinter-
valle reduziert werderi und che

Motivation von Betriebspersonal
und Besuchern gesteigert werden,

Senszor bis zum komplexen System mit Lasermess-Senscren von SICK
unterschiedlichsten Sensorkomponen- sten higr cinen entscheidenden |
ten und Steuerungselementen. Beiirag, I
Profitieren Sie bei lhren Applikationen
vom langjahrigen Know-how eines welt-

=x» mihr Informaticnen / o
o : '—_r.-—_l-—

weit fuhrenden Spezialisten,

Nach einer kurzen Ubersicht asst sich tiefer in den Fall einsteigen.
5olche Félle sind auf der Internetseite nach Applikationen und Branchen zuganglich.

schulungen. Entsprechend breit gefa-
chert sind migiiche Losungen in
Marketing und Vertneh. Folgende
Hinweise sind nur eine Auswahi

= Nutzen {iir Entscheider und Be-
einflusser: s genugi nicht, die

Produkte technisch zu beschrer-
hen. Spezifikationen oder techni-
sche Finessen gilt es, in den Nut-
zen und das Ergebnis fur Kunden
zu ubersetzen. Dieser Nutzen 1st
fiir verschiedene Zielgruppen im
Kundenunternehmen unterschied-

heh und andert sich auch in Kauf-
prozessen.

= Qrientierung von Marketing und
Vertrieb am Kundenprozess: Es
gilt, den Kunden zum Kauf zu fuh-
ren, Dazu musgsen Verantwortliche
reale Kundenprozesse erfagsen.
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Beispielsweise lagsen sich in einem
Herelehe funf erfolgreiche und finf
erfolglose Kundenprojekte aus Kun-
tlensicht analysieren. Was waren
die detaillierten Schritte des Kun-
den zum Kauf eder zum Ahbruch
{oder zur Wetthewerbsldsung)?
Zwaitens sollen wenige, kritische
Hehel im Ablauf bestimml wercten.
Drittens gilt es, {fur diese Hebhel
wirksame Ansatze {ur Vertrich und
Marketing zu bhestimmen. Bereits
pritfen Unternehmen, ah sie nicht
thre Budgets des Marketings auf
diese Hebel ausrichten mussen,

= Relevante XKundenfille: Viele In
dustneanbeter ertbringen individucl-
le Leistungen fur viele Kunden in
verschiedenen Markten, Wie lasst
sich die Vielfalt wirksam kommui-
zieren? Ergiebig kann es sein, vorerst
auf gut ausgewertete Kundenfalle zu

setzen. Attrakitv umschrieben mit
Ausgangslage, Arheitsprozess, Lo-
sung, Ergebnis und kniischen Folgo-
rungen. Beelndruckt hat beispiels-
weise der Ansatz von SICK, wie ihn
die Abbildung chen zeigt.

» Agenda-Setting: Technologiefuh-
rerschalt in hesonderen Kunden-
segmenten 1st nicht einfach en
abstraktes Pradikat. Erfindungen
sind auch noch langst keine Markt-
erfolge. Fur Hochtechnologie-An-
gebote hleibt die Aufnahme im
Markt immer der Engpass. Fuhren-

de Unternehmen mussen 1n der
Lage sein, in der eigenen Branche
und den attraktiven Kundenmark

ten die Agenda der relevanten The

men zu seizen und zu verstarken

Die Instrumente der Kommunika-
tion reichen dabel von YouTuhe-
Pilmen im Internet, Fachartikeln,
Zusammenadrbeit mit Universitaten
his zu Referaten und eigenen Bran-
chentagungen.

Braucht es fur diese Auigaben eing
Marketingahteilung? Hewsdhrt sich

Institut fiir Marketing der Universitat St.Gallen

Mit rund 35 Mitarbeitenden erforacht das Institut fur Marketing der Universitat St.Gallen in den
Kompetenzzentren die Themen B-to-B-Marketing und Hightech-Marketing, Verkaufsmanagement,
Dialogmarketing, Meszen, Multichanne/-Management und kooperatives Marketing sowie Marketing-
performance (wwwafm.unizg.ch). Aktue' e Entwicklungspragramme mit Unternehmen sind Best
Practice in Marketing, reales Kundenverhalten - reales Marketing, Sales driven Company und
Customer Centricity.

Generellere Themen sind Marketinginnovation, Trends/Kundeninformation/Kundenverhalten,
Markenfuhrung, Internationales Marketing, Solutions- und Volumengeschaft, Kundenmanagement
sowie Marketingfuhrung und -organisation.

7iel des [nstituts ist es, die eigene Forschung und Entw cklung mit fuhrenden Unternehmen und
Fuhrungskraften zu verbinden: |n allen Bereichen wrd der Transfer zudem durch betrebsiber-
greifende und interne Weiterbuidungen sowie die .Marketing Review St. Gallen* (Gabler Verlag)

Istrtut fiir Marketng

v%
'A Universitit St.Gallen

12 . maram

gefordert,

Im Institutsieiterteam wirken mit: Prof Dr. Christian Belz (Geschaftsfahrer), Prof. Dr. Sven Reinecke,
Prof. Dr. Marcuz Schoge/, Dr. Michael Betz, Dr. M chael Reinhold und Prof, Dr. Chriztian Schmitz.

Flankiert werden diese Aktivitaten durch mehrare weitere Institute im Marketingdepartment der
Universitat St.Gallen. Spezialisten befassen sich in den Instituten Far Versicherungswirtschaft, far
dffentliche Drenstleistungen und Tourismus und for Banken, fur Wirtschaft und Okologie sowie den
Forschungsstelien fur Customer insight und Internationales Handelsmanagement mit Marketing.



in Industrieunternchmen eine Stelle
fur Marketingservice, oder hraucht
es ebenso die Verantworiunig des
Marketings fiir strategische Aufga
ben? In manchen Industrieunterneh
men lasst sich beohachten, dass we-
nige Personen im Marketing eine
immense Liste von Aufgaben erful
len. Es erstaunt dann kaum, wenn
diese nur noch der nachsten Messe
ader dem nachsten Prospekt nach-
rennen unct kaum genigen konnen.
Bestimmt braucht es die Veranke-
rune 1m Management, gentgende

Message for you.

Ressourcen und Professionalitat, Wer
die Aufgaben es[0lt, ist aber lottlich
sekundar. Allerdings ist in techni-
schen Unternelimen immer das
Zusammenspiel von Marketing,
Vertrieh, Produktmanagement, Pro-
duktion, Loegisiik, Cantrolhing usw,
bedeutend. Kemn Marketingverant-
wortlicher gewinnt alleine,

Fazit

Nieht schone Bilder, imarkante Mes
sestande oder gefallige Dokumenta-

FF S\

Linnen stehen flr ein wirksamaes
Marketing im Vordergruad. Hier fin-
tlen sich tatsachlich manche Quellen
der Verschwendung. Anspruchsvolle
Leistungen sind aber auch an-
spruchsvoll zu kommunizieren. Wer
Wertvalles zu sagen hat, sollte das
nicht lieblos tun. Kommunikation ist
der Zugang des Menschen zur Wirk
lichkeit, es gibt keinen anderen.

von Prof. Dr. Christian Belz
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Zum Gliick gibt's bessere Wege fir lhre
Direktwerbung: Fur lhren Dialog mit
bestehenden oder neuen Privat- oder
Geschéftskunden bietet lhnen Deutsche
Post Direkt intelligente Adresslosungen
—von der Bereinigung Gber die Anrei-
cherung und Analyse bis zur Vermie-

tung von Adressen.

lhre Deutsche Post Direkt.
Direkt mehr Erfolg.

www.postdirekt.de

Deutsche Post Q



