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Erfahrungen mit nationalen und internationalen Gesprachspartnern austauschen,
Kontakte kniipfen, Ideen und Anregungen fiir die Marketing- und Fiithrungs-
strategie einholen: Siidtirols Fiihrungs- und Fachkrafte aus Marketing und
Management verfiigen endlich iiber eine eigene Informationsplattform.
Der Marketing Management Club Siidtirol-Alto Adige ist der erste Verein im
Land, welcher die Interessen dieser Zielgruppe vertritt.

Den Mangel eines Kontaktnetzwerkes fir Fihrungskrafte verspiren Markus Costabiei, Klaus
Dieter Agostini, Martin Huber und Stefan Schonthaler schon lange. Eine gehérige Portion
Eigeninitiative und das erfolgreiche Vorbild ahnlicher Organisationen im Ausland haben die vier
Sudtiroler Wirtschaftsleute schlieBlich dazu bewogen, den Marketing Management Club Sdtirol
aus der Taufe zu heben. Das Konzept dafir haben sie sich aus Deutschland und Osterreich geholt.
Dort gibt es schon seit geraumer Zeit regionale Vereine und Clubs, welche die Interessen der im
Marketing und Management tatigen Personen vertreten. Mit dem Marketing Management Club
ist jetzt auch in unserem Land der Grundstein flr einen Interessenverband fir Marketingfachleute
und Fuhrungskrafte gelegt. Im Vorstand des Clubs ist neben den Griindern auch Silvia Schroffenegger
der PR-Agentur ,Cover” vertreten. Zahlreiche Unternehmer und Clubbegeisterte haben bereits
ihr Interesse an einer Mitarbeit bekundet. Die Aussichten auf ein reges Clubleben stehen gut.
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Mitglied werden!

> Tel. 0471 324145

> Fax 0471 301331

> E-mail: info@mmcs.it

> Internet: www@mmcs.it

150 Jahre Sparkasse.

Die Ausgangssituation fiir die wirtschaftliche
Zukunft ist nicht schlecht. Aber die Herausfor-
derungen sind groB, wenn Siidtirol den wirtschaft-
lichen Wohlstand halten will: Forschung und
Entwicklung, Kooperation und eine Portion ,Berg-
bauernmentalitdt”, um nur einige zu nennen.

Misst man den wirtschaftlichen Wohlstand am erzielten
Einkommen je Einwohner (statt Einkommen kénnte man
ohne weiteres auch Wertschépfung oder BIP sagen), so reiht
sich Sudtirol unter die besten Regionen Italiens aber auch
Europas ein. , Wie das ?"

Die Starken:

Die Grlinde sind nicht nur wirtschaftlicher Natur: Die
Dolomiten und viele weitere landschaftliche Besonderheiten
sind einzigartig, die kulturellen ebenso; optimal ist auch die
geographische Lage zwischen zwei wirtschaftstarken

Marketing mit neuen Spielregeln

Ziele erreichen mit Balanced
Scorecard

Gebieten, namlich dem Norden Italiens und dem std-
deutschen Raum; zudem ist die Erreichbarkeit aufgrund
der Lage an der wichtigsten Alpen querenden Verbindung,
der Brennerachse, bestens gewahrleistet. Weitere Starken
liegen in der vielfaltigen Wirtschaftsstruktur und in der
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GruBworte des Prasidenten

Verdnderungen werden nicht nur schneller, sondern
auch extremer. Instabilitat, Turbulenzen, Neuordnungen —
unkalkulierbarer Wandel bestimmt die Zukunft.

Wir leben in einer Zeit, in der die einzige Konstante
die permanente Verdnderung ist. Die neue Wirtschaft
ist weltweit vernetzt und verbunden. Sie arbeitet
24 Stunden am Tag, sieben Tage in der Woche, 52
Wochen im Jahr - ohne Grenzen und ohne Laden-
schluss. Der Austausch von Informationen, Gltern
und Dienstleistungen erfolgt nahezu grenzenlos.
Entfernungen und geographische Gegebenheiten,
die bisher eine Schltsselrolle bei der Frage spielten,
wer Konkurrent von wem ist, werden zunehmend
unerheblich. Weitere signifikante Verdnderungen
sind die Globalisierung des Wettbewerbs und immer
kurzere Schonfristen flr Unternehmen auf diese zu
reagieren.

Diese Veranderungen im Wirtschaftsleben erfordern
von den Flihrungskréften in Unternehmen Zukunfts-
kompetenz, Innovationsbereitschaft, fortwahrende
Kurskorrekturen und Zieloptimierung. Der Marketing
Management Club Stdtirol méchte seinen Mitgliedern
ein Instrumentarium in die Hand geben, das als
Informationsbasis strategischer Entscheidungen
wertvolle Dienste leistet. Dartiber hinaus setzt er
auf die Jugend und deren Aus- und Weiterbildung.
Club und Mitglieder sind bereit, soziales Engagement
und Sensibilitat fur die Umwelt zu zeigen.

Ich wiinsche den Mitgliedern des Marketing Management
Club im Sinne der Férderung und Verbreitung der
Marketing- und Managementkultur in Stdtirol viele
engagierte Mitarbeiter, gute Ergebnisse und viel Erfolg.

Mag. Markus Costabiei

Prasident Marketing Management Club Stdirol
markus.costabiei@mmcs.it
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Erfolge teilen und aus der
Erfahrung anderer lernen
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Dem Marketing Management Club liegt ein Konzept
zugrunde, welches speziell auf die Bediirfnisse und Interessen
von Fuhrungskraften, Marketingexperten und Kommunika-
tionsverantwortlichen zugeschnitten ist und den Erfahrungs-
austausch zwischen den Mitgliedern in den Mittelpunkt stellt.
Daher ist der Netzwerkgedanke pragender Bestandteil der
Clubphilosophie: Dank der Partnerschaften mit nationalen
und internationalen Organisationen wie dem Marketingclub
Muanchen, mit Gber 700 Mitgliedern Deutschlands zweit-
groBter Club, werden Informations- und Weiterbildungs-
maoglichkeiten auf hochstem Niveau geboten. Aber auch
durch die Zusammenarbeit mit lokalen und auslandischen
Unternehmen sollen der Know-how-Transfer begtinstigt und
Inputs fur neue und der Entwicklung des Marktes Rechnung
tragende Marketing- und Fiihrungsstrategien geschaffen werden.

Informieren und optimieren heiBt die Devise, welcher
der Marketing Management Club mit einem umfangreichen
Angebot mehr als gerecht wird. Events, Seminare und
Vortrage, spezielle Themenveranstaltungen, Besuche von
Mitgliedsunternehmen und Informationsreisen bieten allen
Interessierten die Moglichkeit, sich mit international

anerkannten Fachleuten zu konfrontieren, aus der Erfahrung
anderer zu lernen und Insiderwissen fir die eigene Praxis zu
nutzen. Die Teilnahme an den Veranstaltungen richtet sich
an Mitglieder und teils an Gaste. Ein regelmaBiger Informa-
tionsaustausch Uber Newsletter und Internet sowie die
Zusendung der renommierten deutschen Monatszeitschrift
LAbsatzwirtschaft” vervollstandigen das Mitgliederangebot
des Marketing Management Clubs. Darlber hinaus stehen
gesellschaftliche Highlights wie die Verleihung des Stdtiroler
Marketing- und Managementpreises auf dem Programm.

Mitglied werden kénnen alle Fach- und Fihrungskrafte
in den Bereichen Marketing und Management. Der Mitglieds-
beitrag betragt 250 Euro pro Jahr. Nachwuchskrafte unter
34 Jahren genieB3en als Juniorenmitglieder alle Vorteile des
Clubs zu reduzierten Aufnahmegebuhren. Aber auch Studenten,
welche im Bereich Marketing und Management tatig werden
mochten, bietet der Club eine Mitgliedschaft zu attraktiven
Konditionen. Neugierig geworden? Dann mal reinschauen
unter www.mmcs.it und mehr erfahren Gber den Marketing
Management Club Sudtirol-Alto Adige.

... Fortsetzung von Seite 1

Strategische Position Sidtirol

Streuung der Arbeitsplatze bis in die hintersten Taler
hinein. Die (Finanz)Autonomie und eine effiziente 6ffentliche
Verwaltung steuern das ihre bei.

Und dennoch:

Der Anteil der traditionellen, wenig exportintensiven
Bereiche (Beispiel Handwerk) ist sehr hoch, die Anzahl
weltweit operierender Unternehmen bescheiden. Die Folge
ist, dass Sudtirols Exportintensitat (Exporte gemessen am
BIP) nur im italienischen Durchschnitt liegt. Zudem haben
die Importe in den letzten Jahren starker zugenommen als
die Exporte und der Technologiegehalt der Exportprodukte
ist verhaltnismaBig bescheiden. Eine hohe Anzahl an kleinen
Betrieben ist vorwiegend auf dem lokalen Markt tatig. Wenn
der wirtschaftliche Wohlstand in Stdtirol dennoch stimmt,
dann deshalb, weil Sudtirol selbst in den traditionellen
Bereichen (Landwirtschaft, Fremdenverkehr, Handel,
Handwerk) besser ist als die Konkurrenzgebiete. Besser, was
die Produktivitat und damit die Wettbewerbsfahigkeit betrifft.
Aber die Markte werden immer offener, die Zukunft
schwieriger, flr die Arbeiter genauso wie fur die Unternehmer.

Die strategischen Herausforderungen sind groB:

Sudtirols international tatigen Unternehmen mussen vor
allem technologisch Schritt halten kénnen. Dazu missen die
Ausbildung in diesem Bereich sowie Forschung und
Entwicklung noch massiv forciert werden. Fir die Kleinen
gilt es, vermehrt Partner zu suchen, Kooperation heif3t die
strategische StoBrichtung. Typische Beispiele sind Wein und
Obst, wo man geschlossen auftritt und so imstande ist, sich
am Markt bemerkbar zu machen. Die Milchwirtschaft hat
dies aufgrund des Einzelkdmpfertums noch nicht geschafft.
Auf der Suche nach neuen Mérkten muss man sich nicht auf
den Osten fixieren, auch der ,nahe” italienische Markt birgt
viele Potentiale. Stdtirol muss eine weitere Trumpfkarte
spielen, namlich die hohe Lebensqualitat: Diese wird immer
wichtiger, wenn Spitzenkrafte aus Forschung und
Management ihren Arbeitsort wéhlen. SchlieBlich brauchen
wir far die Zukunft wieder etwas vom Einsatz der Pionier-
und Aufschwungjahre. Prof. Gottfried Tappeiner hat es
einmal treffend auf den Punkt gebracht: ,Wir brauchen
wieder mehr Bergbauernmentalitat!”

Fachhochschul-Studiengénge www.mci.edu
Master-Studien (MBA, LL.M, MSc...)
Management-Lehrgdnge und -Seminare

Massgeschneiderte Firmenprogramme

MEl
\&,

MANAGEMENT CENTER
INNSBRUCK

A-6020 Innsbruck, Universitatsstrae 15
office@mci.edu, Tel. +43 512 2070

SPITZENQUALITAT IN ATTRAKTIVEM UMFELD
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+Aus Erfahrung wird man schlau”, heiB3t ein altes Sprichwort. Der Marketing Management
Club Sidtirol bietet lhnen die Mdglichkeit, mit allerlei schlauen Fiichsen Kontakte zu

kniipfen. Veranstaltungen, Seminare, gemeinsame Aktivitaten mit den Mitgliedern, Treffen
zu fachspezifischen Themen sind Gelegenheiten, liber die Grenzen des eigenen Wissens zu
blicken, neue Trends aufzuspiiren, aus praktischen Erfahrungen anderer zu lernen.

Veranstaltungen 2004.

Auftaktveranstaltung des Marketing
Management Club Siidtirol.

Der MIMCS prasentiert sich zum ersten Mal in der
Offentlichkeit.

Gaste: Landeshauptmann Dr. Luis Durnwalder; Dr. Andreas
Altmann, Geschéaftsfihrer MCl-Innsbruck; Prof. Dr. Erwin
Seitz, Beirat Markting Club Minchen, Leiter Tourismus-
lehrgang Uni-Bozen; Dr. Lars Thomsen, Trend- und
Zukunftsforscher, Mtinchen-ZUrich-New York

Ort: Four Points - Sheraton Hotel, Bozen
Zeit: Freitag, 18. Juni

Dauer: 18.00 Uhr bis 20.00 Uhr

Teilnehmer: Mitglieder, Géste, Offentlichkeit, Eintritt

frei, Anmeldung erforderlich.

Das neue Privacy Gesetz
Ort/Zeit: In Vorbereitung fir Juli

Referent: Dr. Marion Zelger

Teilnehmer: Fir Mitglieder, Gaste willkommen

Detaillierte Informationen werden auf unserer Internetseite
www.mmcs.it bekannt gegeben.

~Lust auf Dienstleistung”

Referent: Vinzenz Baldus. Viele Menschen trdumen von
Spitzenleistungen wahrend immer nur wenige hellwach
sind und sie auch tatsachlich vollbringen.

Ort: Trockenbauzentrum Sddtirol, Vahrn

Zeit:
Dauer:

Freitag, 17. September
19.00 Uhr bis 21.00 Uhr
Teilnehmer: Mitglieder, Gaste willkommen

Kosten und Teilnahmebedingungen unter:
www.trockenbauzentrum.info oder www.mmcs.it

Mitgliederversammlung MMCS

Die Mitgliederversammlung dient einem ersten Kennen
lernen der Mitglieder untereinander und der Bestands-
aufnahme des gewUinschten Clubprogramms. Die Mitglieder
sollen selbst am zukUnftigen Angebot des Clubs mitwirken
und ihre Wiinsche, Bedirfnisse und Themenvorschlage
einbringen und so aktiv die Tatigkeit des MMCS
mitgestalten.

Ort: Wird noch bekannt gegeben

Zeit: voraussichtlich Mitte Oktober

Teilnehmer: Detaillierte Informationen werden auf
unserer Internetseite www.mmcs.it bekannt gegeben.

, 1. Sudtiroler Business Forum"

Nambhafte Trainer und Berater referieren zu den Themen
aus der Wirtschafts- und Unternehmenswelt. Simultan-
Ubersetzung. In Zusammenarbeit mit dem
Trockenbauzentrum Sudtirol

Ort: Forum Brixen

Zeit: Freitag, 15. Oktober

Teilnehmer: Mitglieder, Private und geschéftliche Partner;, Gaste
Weitere Infos: www.trockenbauzentrum.info und www.mmcs.it

~Newport Business Day 2004"

Fachtagung zum Thema: Marketing Management,
Informationstechnologie und Kommunikation

Ort:
Zeit:
Teilnehmer: Mitglieder

Trockenbauzentrum Stdtirol, Vahrn
Freitag, 12. November

Weitere Infos: www.newport.it und www.mmcs.it

»Mit Begeisterung zum Erfolg"

Jorg Lohr zahlt seit Jahren zu den bekanntesten und
kompetentesten Erfolgs- und Personlichkeitstrainern im
deutschsprachigen Raum.

Ort: Trockenbauzentrum Sudtirol, Vahrn
Zeit: Freitag, 19. November
Dauer: 19.00 Uhr bis 21.00 Uhr

Teilnehmer: Mitglieder, Géste willkommen

Kosten und Teilnahmebedingungen unter:
www.trockenbauzentrum.info oder www.mmcs.it

Open Space

+~Marketing und Management der Zukunft in Stdtirol"
Zeit: Dezember 2004

Teilnehmer: Mitglieder, Gaste willkommen

Detaillierte Informationen werden auf unserer Internetseite
www.mmcs.it bekannt gegeben.

Marketing
mit neuen
Spielregeln

Die Kommunikationslandschaft hat sich in den
letzten zehn Jahren dramatischer verandert als
jemals zuvor. Das Marketing ist gefordert, sich
diesen Veranderungen aktiv zu stellen und sich
weiterzuentwickeln. Ein neues Spiel beginnt um
die Aufmerksamkeit der Kunden und Offentlichkeit.
Mit neuen Spielregeln und neuen Chancen und
Gewinnern — meint Lars Thomsen, einer von Europas
filhrenden Trend- und Zukunftsforschern.

.Das Einzige, was derzeit sicher scheint ist, das es immer
mehr Unsicherheit geben wird” sagt Hamid Biglari, weltweiter
Strategiechef der Citigroup. Das Phdnomen der steigenden
Unsicherheit, welches Firmen, Institutionen und Individuen
gleichermaBen betrifft, ist das Ergebnis einer seit nunmehr
zehn Jahren andauernden Entwicklung, die ihren Hohepunkt
noch immer nicht erreicht hat. Die Digitalisierung, die
Multiplizierung der Kommunikationskanale und Moglich-
keiten der Kommunikation verandern die Art, wie wir
arbeiten, informieren und kommunizieren dramatisch.

Am deutlichsten kann man dies an der Veranderung der
Planungshorizonte ablesen, mit denen wir zu Beginn des 21.
Jahrhunderts operieren: Mit zunehmender Beschleunigung

werden diese immer kirzer und Ziele kurzfristiger. Dies
bedeutet fur das Marketing, dass der Bedarf nach Fiihrung
und Weitsicht proportional zur zunehmenden Verunsicherung
waéchst.

So lautet auch die neue Aufgabe fir das Marketing. Wurde
unter ,Marketing” bislang in erster Linie Markenfihrung
verstanden, so Ubernimmt dieses nun mehr und mehr auch
eine wichtige Fihrungsaufgabe nach innen und auf3en.
Daneben sehen wir sieben wichtige Marketingtrends, die
wir derzeit verfolgen kénnen:

1. Der Wert von Marken nimmt aufgrund von Verun-
sicherung des Markes und der Verbrauchern weiter zu:
Marken wirken mehr denn je als ,sichere Inseln” und Identi-
fikationspunkte.

2. Das Markenimage benétigt in vielen Fallen eine weitere
Starkung und zusatzliche Aufladung durch authentizitats-
stiftende Werte: Neben Herkunft, Philosophie und Anspruch
mussen ethische und soziale Werte mit den Produkten und
Produzenten verknipft werden. Sie bilden auf Konsu-
mentenseite wichtige Entscheidungshilfen. Daneben

bilden diese die Grundlage fur flankierende Kommunikation
(PR und Empfehlungsmarketing).

3. Mehrwertkommunikation: Durch das Fehlen von Zeit
wird die Erklarung des Nutzens eines Produkts immer
schwieriger. Die Lésung: Die Kombination von: , Education,
Information and Entertainment” bildet im Zusammenspiel
der Kommunikation die besten Chancen. TV-Shopping-Sender
verkaufen heute schon teilweise mehr von einem Produkt
in 10 Minuten als landesweite Ketten in 10 Tagen.

4. Unser Markte wandeln sich von Produkt- zu Aufmerksam-
keitsmarkten: Je starker sich Produkte in Qualitat und Preis
annahern und je starker der Kommunikationsdruck auf den
Konsumenten wird, desto wertvoller ist der Zugang zu dessen
Aufmerksamkeit: Eine fundierte CRM-Strategie und ein um
die digitalen Kanéale erweiterter Media-Mix sind dabei
unverzichtbare Elemente.

5. CRM bildet die technische und konzeptionelle Basis flir
eine effiziente Nutzung schon investierter Ressourcen. CRM
ist jedoch keine Vertriebs-, sondern immer stérker eine
Marketingaufgabe und erfordert viel weniger technisches
Wissen als kreatives Kénnen.

6. Just-in-Time-Marketing als neue Form der Verbindung
des CRM und rlckkanalfahigen Medien: Marketing wird zum
erfolgreichen Service, wenn es gelingt, Produkte und Dienste
zeit- und bedurfnisgerecht individuell anzubieten. Beispiel:
Wenn eine eMail vom Druckerhersteller mit einem Angebot
fur neue Farbpatronen in dem Moment beim Konsumenten
eintrifft, an dem die Anzeige einen baldigen Wechsel
anmahnt, dann ist das perfektes Just-In-Time-Marketing.

7. Marketing muss weiblicher werden: Frauen treffen
in so gut wie allen Markten die meisten Kaufentscheidungen.
Wenn wir nach neuen Zielgruppen suchen, dann sollten wir
mit der GréBten und Einflussreichsten anfangen. Das hier
erreichbare Potential ist riesig.

Sie erreichen den Autoren per eMail unter:
lars.thomsen@future-matters.com
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Die Zukunft gehort der
Vernetzung!

Untrennbar sind die einzelnen Wirtschafts-
bereiche miteinander verbunden, im Besonderen
das Marketing und das Management. Und sie
sind gepragt - wie kaum andere Themenfelder
der Wirtschaft — vom starken Wandel der Zeit
und dem rasanten Fortschritt inhaltlicher und
technischer Natur.

Der Wettbewerb wird auch fiir Stdtiroler
Unternehmen, Unternehmer und Entscheidungs-
trager immer splrbarer, immer starker. Ein
Grund mehr, um sich gemeinsam weiterzu-
bilden, um gemeinsam nach Lésungen zu
suchen, um gemeinsam innovative Themen-
bereich anzugehen und vor allem um sich
untereinander zu vernetzen. Die Zukunft
gehort der Vernetzung von Menschen, von
Wissen und von Unternehmen. Clubs sind ein
geeignetes Instrument dafar.

Sudtirol braucht engagierte Menschen, die
die Zeichen der Zeit erkennen und engagiert
und aktiv den Dialog zwischen den Wirtschafts-
treibenden foérdern. Den Grindern dieser
Initiative will ich deshalb danken und gleich-
zeitig zu dieser guten Idee gratulieren.

In diesem Sinne wiinsche ich dem neuen
Marketing Management Club Stdtirol viel
Erfolg beim Erfahrungs- und Wissensaustausch
und viele begeisterte und engagierte Mitglieder.

Alles Gute!

Dr. Luis Durnwalder
Landeshauptmann

Marketer miissen auch sich
selbst vermarkten!

Ein guter Marketer zeichnet sich dadurch
aus, dass er besser als die Konkurrenz be-
stehende Nutzenerwartungen von Kunden
aufspurt bzw. neue Nutzenerwartungen
generiert und effiziente Lésungen zu deren
Befriedigung entwickelt. Es geht nicht nur
darum, sich gedanklich in die Position der
Kunden zu versetzen (,,walk in your customers’
shoes"), sondern seinen Kunden dartber hinaus
zum Erfolg zu verhelfen und an diesem Erfolg
teilzuhaben (,,help your customer succeed and
share success”). Nicht zuletzt missen Marketer
aber auch an sich selbst denken und sich in ein
Netzwerk einbringen, aus dem sie kreative
Ideen schopfen, Freund- und Partnerschaften
entwickeln, Erfahrungen austauschen, kritisches
Feedback erfahren und hierdurch ihren eigenen
Marktwert steigern kénnen. Ich gratuliere dem
Marketing Management Club Stdtirol zu dieser
beispielgebenden Initiative und wiinsche gutes
Gelingen!

Dr. Andreas Altmann
Geschéftsfuhrer MCl Innsbruck

GruBwort des Marketing-
Club Miinchen e.V.

Liebe Kollegen in Sudtirol, ich freue mich,
dass Sie in Bozen nun den Marketing- und
Management Club Sudtirol griinden. Eine
solche Neugrtindung erfordert Mut. Gerade in
der heutigen Zeit, wo alle versuchen, zusétzliche
persénliche Ausgaben zu reduzieren - und eine
Mitgliedschaft erfordert nun einmal einen
Obulus fur die Clubleistungen.

Eine regionale Vereinigung von Marketing-
Fuhrungskraften ist nach unseren Erfahrungen
notwendig. Erst recht in der heutigen Zeit.
Denn die Anspriche an berufliche Flexibilitat
und Know-how werden immer héher, die
Spirale des Informationsflusses dreht sich immer
schneller. Und so vermag eine Berufsverei-
nigung wie die lhre und die unsrige durch
Veranstaltungen Informationen zu kanalisieren

Marketing Management Club
Sidtirol-Alto Adige

magaz.i

und neue Anregungen "Uber den Tellerrand
der eigenen Branche hinaus" zu liefern. Last
but not least ist ein Marketing- und Manage-
ment-Club auch ein perfektes Terrain far
Networking.

Der Marketing-Club Miinchen als einer von
61 Clubs im Deutschen Marketing-Verband
bietet seinen Mitgliedern derzeit knapp 40
Veranstaltungen zum gesamten Spektrum des
Marketing pro Jahr (http:/Avww.marketingclub-
muenchen.de/). Das ist eine ganze Menge -
auch angesichts von rund 700 Mitgliedern -
und ehrenamtlich nur mit einem Engagement
vieler Mitglieder Gber Vorstand und Beirat
hinaus zu bewaltigen.

Ich wiinsche lhnen zu lhrem Start des Clubs
nicht nur gutes Gelingen, sondern vor allem
viele engagierte Mitglieder. Ein Club lebt von
einem Miteinander der Menschen, durchaus
auch Uber das Fachliche hinaus. Dass zwei der
Grundungsmitglieder des MMCS seit langerem
auch Mitglied im Marketing-Club Minchen
sind, freut uns und sorgt sicherlich dafur, dass
zukUnftig der Informationsaustausch zwischen
Muinchen und Sutdtirol noch intensiviert werden
kann.

Ulrich Clef
Président Marketing-Club Mdinchen e.V.
info@clef.de - www.clef.de

Marketing - Aufgabe des
Unternehmers

Marketing und Unternehmenskom-
munikation sind ein hochst komplexes
Geschaftsgebiet und die meisten Unternehmer
wissen um die Wichtigkeit dieses Erfolgsfaktors.
Auch in Sudtirol, gepragt von kleinen und
mittleren Unternehmerstrukturen, hat man die
Zeichen der Zeit erkannt. Und das ist gut so!
Marketing- und Managementfahigkeiten
werden dem kleinsten Unternehmer
abverlangt. Nur so kann dieser im Wettbewerb
bestehen. Die Nachricht der Grindung einer
Informationsplattform fur Experten des
Marketing und Managements hat mich deshalb
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sehr gefreut. Ich winsche dem Marketing
Management Club Sudtirol viel Erfolg im Sinne
der Bewusstseinsschaffung und im Sinne einer
Vernetzung auch Uber die Grenzen Sudtirols
hinaus.

Univ.-Prof. Dr. Kurt Matzler
Abteilung fur Marketing

und Internationales Management
Universitét Klagenfurt

Brancheniibergreifender
Erfahrungsaustausch fiir
Sidtirol wichtig!

Sudtirol hat viele erfolgreiche Unternehmen
und aduBerst fahige Unternehmer und
Manager - nicht nur in der Industrie.
Unternehmer und Manager vereinen sehr
viel Wissen und unterschiedlichste
Fahigkeiten in sich. Der Marketing
Management Club will dieses Wissen
bindeln und so wertvolle Synergien
freisetzen, von denen alle Interessierten
profitieren kénnen.

Die Idee, eine Anlaufstelle fir Fihrungskrafte
aus dem Management im Allgemeinen
und Marketing im Besonderen zu schaffen,
begeistert uns. Als Verband der Industriellen
bzw. der Unternehmer begriiBen wir diese
Initiative, die Wissen nutzbar macht, die
Menschen miteinander vernetzt und die
Erfahrungen weitergibt.

In diesem Sinne gratuliere ich im Namen
des Verbandes den GrlUndern des
.Marketing Management Club Sudtirol”;
far die zukUnftige Arbeit wiinsche ich viel
Erfolg, gutes Gelingen und einen regen
Erfahrungsaustausch!

Dr. Udo Perkmann
Direktor des Unternehmerverbandes
(vormals Industriellenverband)

Ziele erreichen mit der Balanced Scorecard

Viele Siidtiroler arbeiten jahrelang im nahen und
fernen Ausland und sammeln berufliche Erfahrung
in internationalen Unternehmen und Organisationen.

Mit dem MMCS wird nun erstmals auch in Stdtirol eine
Plattform fir Fihrungskrafte und Akademiker geschaffen,
die den Austausch von internationalen Erfahrungswerten
und den lokalen regionalen Besonderheiten erméglicht und
fordert.

Dabei stehen die beiden zentralen Themen Marketing
und Management im Vordergrund. Wahrend Marketing das
Denken aus Kundensicht ist, heiBt Management auch
betriebswirtschaftlich orientiert an das Ergebnis zu denken.
Zwischen diesen beiden gegenlaufigen Zielen (Ergebnisziel
vs. Marketingziel) muB ein KompromiB in Form eines "aus-
geglichenen" Systems gefunden werden.

Die "Balanced Scorecard" ist ein geeignetes Werkzeug
zur Fixierung und Erreichung langfristiger, "ausgeglichener"
Ziele. Sie Ubersetzt Mission und Strategie in Ziele und
Kennzahlen und ist in die finanzwirtschaftliche Perspektive,
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die Kundenperspektive, die interne Prozessperspektive
und die Lern- und Entwicklungsperspektive unterteilt. Die
Scorecard schafft einen Rahmen, eine Sprache, um Mission
und Strategie zu vermitteln. Sie verwendet Kennzahlen, um
Mitarbeiter Uber Erfolgsfaktoren fiir gegenwartigen und
zuklnftigen Erfolg zu informieren und schliet die Lucke
zwischen strategischer und operativer Planung.

Dr. Martin Losch
martinloesch@lanabau.it

Die nachste Ausgabe erscheint im
November 2004. Aktuelle

Informationen finden Sie auf unserer

Internetseite www.mmcs.it
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