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DMV Szene

,Marketing intensiv*

mit Prof. Dr. Michael Paul

beim MC Augsburg

MC Augsburg

Uber 50 Teilnehmer fanden sich zum
Auftakt der diesjahrigen Veranstal-
tungsreihe ,Marketing intensiv*
des MC Augsburg ein, Mit seinem
spannenden Vortrag an der
Universitdt Augsburg zum Om-
nichannel Customer-Journey
begeisterte Prof. Dr. Michael

Paul die Zuhorer.

Mit Omnichannel die
Kauferfahrung des Kunden
optimieren - Ladenge-
schaft, Internet, Kataloge,
mobile Anwendungen, So-
cial Media und auch Mas-
senmedien wie TV, Radio
und Print arbeiten beim Om-
nichannel-Marketing zusam-
men. Durch die Uberlappung
ergeben sich Synergieeffekte. Das
Gesamtergebnis macht die Custo-
mer-Journey, also die Einkaufserfah-
rung des Kunden, aus. Zudem wird das
Online- mit dem Offline-Geschaft effek-
tiv verknilipft. Immer haufiger stehen
die Kunden und immer weniger die ei-
gentlichen Produkte im Fokus des Mar-
ketings. ,Das Marketing der Zukunft ist
dabei agil, dynamisch, anpassungsfahig,
flexibel, frei”, stellte Prof. Paul klar. Auch
Transparenz und authentische Kommu-
nikation werden fiir Kunden wichtiger.
Beide kdnnen {iber den Erfolg oder den
Untergang einer Marke entscheiden.

After-Sales-
Kommunikation
gewinnt an
Gewicht

,Der traditionelle Markentrichter ist
tot", erkldrte Prof. Paul. Kunden werden
durch Werbung auf Marken aufmerksam,
sie ,filtern” diese, entscheiden sich
schlussendlich zum Kauf, und das war’s:
Das war gestern. Heute ist bekannt,
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dass auch nach dem Kauf noch viele
Entscheidungsprozesse stattfinden. So
werden Produkte beispielsweise getes-
tet und - fiir alle sichtbar - im Internet
bewertet. Die After-Sales-Kommunikati-
on wird in diesem Zuge immer wichtiger.
Zudem nimmt die Anzahl der Marken,
die der Kunde kennt, im Laufe der Ent-
scheidungsprozesse weiter zu statt ab.
In aktuellen Modellen werden jedoch
viele der fiir die Kaufentscheidung des
Kunden wichtigen Aspekte nicht beriick-
sichtigt. Das bedeutet im Endeffekt, dass
oftmals nicht an der effektivsten Stelle
investiert wird. Wer eine starke Kunden-
bindung aufbauen will, muss umdenken.

Der
traditionelle
Markentrichter
ist tot
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Das Fazit des Abends:

1

Beachten Sie strategische
Paradigmen. Agilitat, Customer
Centricity und Customer
Empowerment gehdren zu den
wichtigsten Schliisselwdrtern.
Uberdenken Sie Ihre Geschéfts-
modelle und Wettbewerbsstrategien.
Omnichannel kennt keine Grenzen!
Legen Sie Wert auf das Design Ihrer
Kandle. Wie sind die Kandle, die
Sie nutzen, aufgebaut? Ob
Schaufensterfront, Ladendesign
oder App: Gut gemacht, tragen
diese Faktoren zur proaktiven
Sensibilisierung bei.

Investieren Sie an der richtigen
Stelle. Beriicksichtigen Sie alle
Faktoren, die zur Kaufentscheidung
beitragen. Die After-Sales-
Kommunikation wird immer
wichtiger. @
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