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Digitalisierung krempelt das Marketing um

Der Marketing Club Gottingen bietet seinen Mitgliedern Expertenwissen flir neue Strategien

Gdttingen.  Der Marketing

Club Géttingen bietet seinen
100 Mitgliedern die Moglich-
keit, sich {iber neue Entwick-
lungen auszutauschen und sich
gezielt fortzubilden. Das ist
notwendig: ,Dermafien schnell
haben sich die Bedingungen in
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Vorstindler des Marketing Clubs Gottingen: Waldema
‘Gerhard Sauer und Chris Asmuth (v.l.).

unserem Bereich noch nie ver-
dndert’, meint Gerhard Sauer,
Prisident des Clubs.

Neue Kommunikationsge-
wohnheiten, der boomende In-
ternethandel oder die Pflege
von Kundenbeziehungen tiber
soziale Medien: Marketing-
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' Change Marketing
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Verantwortliche stehen heute
vor ganz anderen Herausforde-
rungen, als noch vor wenigen
Jahren. ,Da ist eine Dialog-
Plattform fiir die Verantwortli-
chen wichtig®, meint Chris As-
muth. Er ist geschiftsfiihrender
Vorstand des Géttinger Clubs,
der seit 1981 besteht. .

Die Mitglieder, Marketing-
verantwortliche von Firmen,
Kulturbetrieben und Kommu-

nen, treffen sich monatlich zu .

Vortragsveranstaltungen, an

" denen auch Giste teilnehmen

konnen. Marktforscher und an-
dere Experten stellen ihre Er-
kenntnisse und Konzepte zur
Diskussion. Tipps fiir gute Re-
ferenten = und ° interessante
Trends bekommen die Gottin-
ger auch von den 64 anderen
Marketing Clubs in Deutsch-
land, die zusammen 14000 Mit-
glieder haben. -

Oft stellen Clubmitglieder ei-

gene Strategien vor. So verriet

etwa Olaf Feuerstein, geschafts-
filhrender Gesellschafter des
Gottinger Hotels Freizeit In,
bei einem Clubtreffen, wie er
die Hochzeitsmesse seines
Hauses iiber soziale Medien ge-
zielt bei ledigen Frauen zwi-
schen 18 und 50 Jahren im Um-
kreis von 60 Kilometern be-
wirbt. Dem Verein gehoren zu-
dem ‘Hochschullehrer an. So
lehrt etwa Professor Waldemar
Toporowski, der im Vorstand
fiir Wissenschaft verantwort-
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lich zeichnet, an der Universi-
tit Gottingen'Handelsbetriebs-
lehre. Er befasst sich unter an-
derem mit der Frage, wie sich
die Wirkung von Marketing-
und Vertriebsmafinahmen
quantifizieren lisst. Das werde
zunehmend schwieriger, da
Werbung heute auf unter-
schiedlichen Kanilen erfolge,
berichtet er. Kunden informier-
ten sich im Netz, kauften aber-
im Laden oder sie sihen die
Werbung in der Zeitung, kauf-
ten aber online. :
Doch es sind nicht nur die
neuen Medien, die die Disziplin ,
umkrempeln. ,Frither machte
ein Unternehmen Marketing,
um Erzeugnisse zu verkaufen®,
erldutert Toporowski. Spiter sei -

~das Marketing bereits bei der

Entwicklung von Produkten
hinzugezogen worden. Heute -,

‘profilierten sich ganze Firmen

als Marke: gegeniiber Kunden,
aber auch gegeniiber Lieferan-
ten, den eigenen Beschiftigten
und, in Zeiten des Fachkrifte-

:mangels immer wichtiger, ge-

geniiber potenziellen Mitarbei-
tern. ,Ein anderer Trend ist das
Selbstmarketing®, berichtet As-
muth. Der Einzelne stehe in ei-
ner individualisierten, digital
vernetzten Gesellschaft vor der'
Herausforderung, sich selbst als
Marke zu verkaufen. Auch da
kénne Austausch innerhalb des
Marketing Clubs von Nutzen
sein, mic
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