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Asmart Time ...”°

Das CMO & Marketing Manager Summit in Wien
sucht Marketing-Wege in Krisenzeiten.

Unter dem Titel ,Crisis — A
smart Time for Marketing” findet
am 22. Oktober das ,CMO &
Marketing Manager Summit"
des Kongressveranstalters
Cofare statt. Geschéftsfuhrer
Michael Ghezzo hat sich bei der
Gestaltung des Vortrags-Pro-
gramms vor allem auf Marke-
ting-Profis konzentriert, die
durch ,antizyklisches®* Handeln
die Krise nutzen, um Marke und
Produkte zu positionieren.
.Leider”, sagt Ghezzo, ,gibt es
nicht allzu viele, die in diesem
Sinne wirklich etwas zu berich-
ten haben. Im Gegenteil: Kaum
ein Marketing-Manager hat jetzt
die Entscheidungskompetenz,
um strategische MaBnahmen
oder Investitionen durchzufuh-
ren. Das strategische Denken
ist in vielen Unternehmen dem
Budget- und vor allem dem
Liquiditats-Druck zum Opfer
gefallen. Ansatze gibt es im
KMU- und Startup-Umfeld. Hier
gibt es Unternehmen, die durch
Kooperationen und innovative

MaBnahmen ausnutzen, dass
die GroBen jetzt sehr verhalten
und vorsichtig agieren.” Diese
GroBen, meint Ghezzo, wirden
am Ende der Krise damit leben
mussen, dass sich neue Mitbe-
werber positioniert haben und
dass man mit ihnen fortan rech-
nen muss.

,Die Palette der Kundenbindungs-
malfinahmen ist grolRer geworden.
Dabei kommt es aber mehr auf die

Kenntnis der Kundenbedurfnisse
als auf das Budget an.”

Social Media im Fokus
Dass ein Schwerpunkt der Kon-
ferenz-Beitrage dem Marketing
in den ,Neuen Medien* gewid-
met ist, liegt nahe. Michael
Ghezzo: ,Unser Leben hat sich
zu einem Teil ins Internet verla-
gert. Wir kaufen online, machen
Amtswege und Bankgeschafte
im Internet, manche suchen

sogar den Partner furs Leben im
Web. Daher muss man als Unter-
nehmen auch den Kontakt zu
seinen Kunden im Web suchen.
Der Kunde hatte es noch nie so
einfach, Feedback zu geben und
seine Meinung zu teilen. Wer
diesen Kanal nicht nutzt, wird
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akzeptieren mussen, dass der
Meinungsaustausch ohne ihn
stattfindet. Er verzichtet auf den
effektivsten Weg des Empfeh-
lungsmarketings und muss hin-
nehmen, wenn in Foren Unange-
nehmes oder Falsches kommuni-
ziert wird, ohne darauf angemes-
sen reagieren zu kénnen."

Dass in vielen Unternehmen
immer noch die kulturellen und
prozessualen Voraussetzungen
fehlen, um Social Media tat-
sachlich fur Marketing zu nut-
zen, macht Best Practice in
diesem bereich wohl besonders
wichtig. Wenn etwa eine Luft-
hansa-Meldung auf Twitter vor-
her abgesegnet werden muss,
widerspreche dies wohl der
Schnelligkeit und Offenheit des
Mediums, sagt Ghezzo.

.Gebuckt gehen”

Ein weiterer Schwerpunkt der
Vortrage liegt im Bereich der
KundenbindungsmaBnahmen —
wohl unbestritten gerade in
Krisenzeiten extrem vonndéten.
,Die Palette der Kundenbin-
dungsmaBnahmen ist groBer
geworden®, sagt Ghezzo. ,Web,
Veranstaltungen, Mailings — die

Maoglichkeiten, das Vertrauen
und die Treue des Kunden zu
gewinnen, sind vielfaltig. Dabei
kommt es aber mehr auf die
Kenntnis der Kundenbedurfnisse
als auf das Budget an. Ein posi-
tives Ergebnis der Krise kénnte
dabei die Besinnung auf das
Wesentliche sein, quasi Kunden-
nutzen Uber Schnickschnack.”
Und wie empfindet ein Konfe-
renz-Veranstalter die derzeitige
Stimmung? Viele seiner An-
sprechpartner haben derzeit
Probleme, erzahlt Michael
Ghezzo, sie kdnnten zurzeit
keine Budgets freigeben oder
wagen keine langfristigen Ent-
scheidungen. Langsam macht
sich aus seiner Sicht aber wie-
der Optimismus breit. ,Einer
meiner Partner hat es so formu-
liert: ,Im Sommer sind wir am
Boden gekrochen, jetzt kbnnen
wir schon gebuckt gehen." Mir
scheinen weder Jubelstimmung
noch fundamentaler Pessimis-
mus angebracht.”

An die groBe Marktbereinigung
glaubt Ghezzo Ubrigens nicht,
,und auch nicht daran, dass
durch die Krise die Sehnsucht
nach einfachen Antworten aus-
sterben wird. Ich schéatze, dass
die Krise fur wirklich fundamen-
tale Veranderungen zu kurz sein
wird. Also werden auch nicht
die Segensbringer, Patentrezep-
te und selbsternannten Gurus
aussterben.”

Das Unternehmen

Im Frthjahr 2008 von den
Bradern Michael und Alex-
ander Ghezzo gegrundet,
hat der Konferenz- und
Seminarveranstalter Confare
seine Schwerpunkte in den
Bereichen IT, Industrie,
FUhrung und Marketing.
Dartber hinaus bietet
Confare seinen Kunden
auch die Konzeption, Pla-
nung und Organisation
von Veranstaltungen an.
Das Team besteht mittler-
weile aus acht Mitarbeitern.
www.confare.at
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