
 

Immer fragwürdiger ist es, vermeintlich etablierte 
Märkte und Kundensegmente mit traditionellen 
Methoden und Konzepten zu bearbeiten. Für viele 
Unternehmen sind die Zeiten standardisierter Mas-
senproduktion, Massendistribution und Massen-
kommunikation vorbei. Mit einem solchen Marke-
ting gelangen immer mehr Unternehmen an die 
Grenzen ihrer Leistungsfähigkeit. Zunehmend 
heisst das einzig erfolgreiche Konzept in vielen 
Märkten offenbar "Discounting" - also austausch-
bare Qualität zu einem möglichst geringen Preis. 
Natürlich kann dies kurz oder sogar mittelfristig 
Umsätze generieren oder sogar Gewinn schaffen, 
wenn die Kostenstrukturen stimmen. Discounting 
ist jedoch für die meisten Unternehmen auszeh-
rend. Gesunde Wertschöpfung - ob aus betriebs-
wirtschaftlicher oder volkswirtschaftlicher Per-
spektive betrachtet - sieht anders aus. Wer seine 
Produkte und Services differenzieren will, muss im 
Kampf gegen die "Aldisierung" der Märkte offen-
bar neue Wege gehen. Um Mehrwert für Kunden 
zu schaffen, braucht es Exzellenz im Marketing.  

Exzellentes Marketing verlangt einzigartige Fähig-
keiten und innovative Konzepte, um Marktpoten-
ziale identifizieren, erfolgreich erschliessen und 
ausschöpfen zu können. Die Konzentration auf 
ausgewählte Kernkompetenzen in den Feldern 
Kundenakquisition, Customer Retention sowie 
Produkt- und Serviceinnovation muss im Vorder-
grund stehen. Nur Unternehmen, die über weit 
überdurchschnittliche Fähigkeiten im Marketing 
verfügen und die gesamten Geschäftsprozesse 
konsequent auf die Schaffung optimalen Kunden-
nutzens ausrichten, werden zukünftig erfolgreich in 
den Märkten bestehen können.  

Das Motto der 16. GfM Marketing-Trend-Tagung 
heisst daher "Marketing-Exzellenz". Ausgewiesene 
Referenten aus Wissenschaft und Praxis diskutie-
ren die Stellhebel für ein exzellentes Marketing 
und präsentieren Best Practices. Informieren Sie 
sich, wie nachhaltiger Markterfolg durch ein 
exzellentes Marketing erreicht werden kann.  

Die diesjährige Marketing-Trend Tagung gibt 
Antworten auf folgende Fragen:  

Marketing ist nicht gleich Marketing. Was 
unterscheidet Durchschnitts-Marketing von 
Marketing-Exzellenz?  

Welche strategischen Voraussetzungen sind 
für Marketing-Exzellenz erforderlich?  

Auf welche Art und Weise werden interne 
Voraussetzungen für ein exzellentes Marke-
ting geschaffen?  

Wo liegen die Stellhebel im Unternehmen, 
um Marktpotenziale voll auszuschöpfen?  

Wie lässt sich Exzellenz im Marketing lang-
fristig aufrecht erhalten?  

Welche neuen Entwicklungen und neuartigen 
Konzepte gibt es im Marketing? Welche 
haben Zukunft? 






