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Bei allen aktuellen Trends dabei zu sein ist kein Garant fur Erfolg im Dialogmarketing. Unter-
nehmen sollten zwar heute auf allen Ebenen kommunizieren, missen jedoch stets die Grund-
tugenden wie Zielgruppenkenntnis, Kundennahe und Lésungsorientierung weiter optimieren,
sagt Brigitta Haak, Manager Demand Programs bei IBM Deutschland.
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Sehr geehrte Redaktion von /Direkt+,

es ist keine Uberraschung, dass auch 2010 alte Weisheiten noch gelten: ,Ich solite meine
Kunden und ihre Wiinsche kennen, wenn ich mit ihnen kommuniziere. Dies gilt insbeson-
dere, wenn ich in diesem Dialog ein Interesse daran habe, meinen Kunden Losungen vor-
zuschlagen, um sie erfolgreicher in inrem eigenen Marktumfeld zu machen. Denn nur
dann kann ich auch von diesemn Fortschritt selbst profitieren.” Leicht gesagt, aber schwer
getan. Ganze Branchen Uben sich darin seit Jahrzehnten.

Deswegen kommt jetzt zu alten Weisheiten eine neue Facette hinzu: Aktive Kunden kom-
munizieren mehr, und sie fordern auch eine schnelle, individuelle Antwort. Das bedeutet,
dass wir den Dialog mit solchen Kunden auf den Kanalen fihren miissen, auf denen sie
sich bewegen. Und da ist das Mailing langst nicht mehr alleine das Mittel der Wahl.
Dialog auf allen Ebenen heifit: Persanlich, telefonisch, per Brief, per E-Mail, Gber die
Webseite, Twitter, Facebook, YouTube - iberall da, wo der Kunde mit uns sprechen will.

Das Schlimmste, was uns Marketiers im Unternehmen passieren kénnte, ist doch, dass
nicht mit uns gesprochen wird, sondern iiber uns und an uns vorbei. Spektakulire
Misserfolge und Pleiten im letzten Jahr deuten darauf hin, dass manche Unternehmen die
Dialogfahigkeit nicht oder nicht mehr beherrschen, trotz aller Méglichkeiten.

Kurz: Unseren Kunden als Gesprachspartner fest im Auge, bereit zum schnellen Dialog,
sollten wir Marketiers 2010 abgestimmt, dosiert, integriert und |6sungsnah kommunizie-
ren. Und bevorzugt zu dem Kunden, den wir auch gut genug kennen. Bei neuen und
potenziellen Kunden ist unsere Branche bestens beraten, wenn sie diese schnell in ihren
Bedurfnissen kennenlernt, denn Dialog heift ,Ver-Bindung®.

Mit den besten Wiinschen fiir ein erfolgreiches Jahr 2010 im Dialogmarketing!
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Brigitta Haak leitet den Bereich Demand Programs innerhalb der Marketingfunktion bei IBM. Sie
war von 2007 bis Ende 2008 fur das gesamte Hardwaremarketing verantwortlich. Davor hatte sie Fihrungs-
aufgaben im Bereich Events und Veranstaltungen. Dartber hinaus war sie als Audience Manager des
IBM-Verbindungsburos tatig.
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