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Kundenorientierung
Vielleicht gähnen Sie bereits, wenn Sie den Titel lesen. Kunden-
orientierung ist in Unternehmen omniprüsent und in der Forschung

vielfach beschrieben. Als Kunden fühlen wir uns aber häufig nicht
sympathisch, kompetent und individuell behandelt. Die These:
Kundenorientierung bewegt sich in Unternehmen an der Oberfläche.
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KundenvorteiLe
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Eingriffstiefe der Kundenorientierung
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UT FÜR MARKETING DER UNIVERSITÄT ST.GALLEN

Mit rund 35 Mitarbeitenden erforscht das Institut fur Marketing der Universität St.GaIIen in den Kompetenz-

zentren die Themen B-Co-B-Marketing und Hightech-Marketing. Verkaufsmanagement. Diatogmarketing,

Messen. MuIt:channet-Management und kooperatives Marketing sowie Mar.ieiingperformance

Iwww ifm.unisg.ch). Aktuetle Entwicktungsprogramme mit Unternehmen sind Best Practlce in Marketing.

reales Kundenverhalten — reales Marketing. Sales driven Company und Customer Centricity.

Generettere Themen sind Marketinginnovation. TrendsfKundenlnformation/Kundenverhatten, Marken-

führung. Internationales Marketing. Sotutions- und Votumengeschaft, Kundenmanagement sowie

Marketingtührung und -organisation.

Ziel des tnstiiuts ist es. die eigene Forschung und Entwicktung ml fuhrenden Unternehmen und Führungs

kräften zu verbinoen. In atten Bereichen wird derTransfer zudem durch betr ebsubergreifende und interne

Weiterbildungen sowie die .Marketing Review St. Gallen {Gable Verlagl gefördert.

Im lnsttutsleiterteam wirken mit: Prof. Dr Christian Betr IGeschäftsfuhrer), Prof. Dr. Sven Reinecke.

Prof. Dr. Marcus Schäget. Dr Michaet Betr. Dr. Mlchaet Reinhold und Prof. Dr. Christian Schmitz.

Flankiert werden diese Aktivitäten durch mehrere weItere Institute im Marketingdepartment der Univer

sität St.Gatten. Spezialisten befassen sich in den Instituten für Versicherungswirtschaft. für öffentliche

Dienstleistungen und Tourismus und fur Banken. für Wirtschaft und Ökologie sowie den Forschungsstellen

für Customer lnsight und Internationales HandeLsmanagement mit Marketing.
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Fazit

Echte Kundenorientierung
erfordert es, die Werte des Unter
nehmens kundennah zu schüpfen.

Kunden vorteile und -prozesse
sind der wichtige Zugang.
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