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Warum ,,Big Data & Co.“ nicht alles ist. Erst kommt der Mensch, dann das Geschift.
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Walter Zimmermann

Erfolgsbeschleuniger MARKE
Wie ein Mittelstandler sich vor Google
und Microsoft schiebt



WACHSTUMSCHANCEN

»Flippern statt Bowling”

So werden Sie zum kundenzentrierten Unternehmen!

Wolf Hirschmann,
Strategieberater, Geschiftsfiihrender
Gesellschafter SLOGAN

iebe Leserin, lieber Leser,
wann waren Sie das letzte Mal auf einer Kegel- oder Bowling-
bahn? Wann waren Sie flippern?

Der Unterschied bei den Spielen ist gewaltig und hat durch-
aus viele Parallelen zum Marketing- und Vertriebsmanagement
von Unternehmen.

Bildlich gesprochen gibt es Firmen, die sich die Bowlingku-
gel - also die geballte Marketingbotschaft - nehmen und sie mit
viel Energie in die definierte Spur in Richtung der Kegel rollen.
Je mehr Kegel - also Kunden - man trifft, umso besser.

Anders bei denjenigen, die an den Flipper gehen. Die wissen,
dass man auch dort eine Kugel ins Spiel bringen muss — aber
durch die Bedienhebel kann man wirksam eingreifen.

Positive Kundenerlebnisse erzeugen

Fiir das Wachstum von morgen ist es wichtig, sich dieses Bild
einzuprigen. Denn lineare Prozesse a la Bowlingbahn waren
gestern, Einbahnstraflen-Aktivititen bei Marketing und Ver-
trieb sind auf Dauer unwirtschaftlich. Nur die Interaktion mit
dem Kunden fithrt zum Erfolg.

Dank ,,Big Data“ und ,,CRM* wissen Unternehmen mittler-
weile mehr iiber die soziodemografischen Eigenschaften ihrer
Kunden als jemals zuvor. Es reicht aber heutzutage nicht mehr,
sich iiber ,den Kunden im Allgemeinen® Gedanken zu machen.
Uber den Erfolg entscheidet nicht mehr nur, wer der Kunde ist,
sondern vielmehr, was dieser Kunde will.

Kundenzentrierung ist die systematische Gestaltung positiver
Kundenerlebnisse, um eine wahrnehmbar hohere Attraktivitat
fiir Neu- und Bestandskunden gegeniiber dem Wettbewerb her-
zustellen. Markterfolg und eine erfolgreiche Umsatzentwick-
lung korrelieren direkt mit der Fahigkeit, das Kundenerlebnis
in hochstem Mafle personlich zu gestalten.

Die gute Nachricht: Kunden lassen sich begeistern. Die
schlechte Nachricht: Kunden lassen sich begeistern — und zwar



von dem Unternehmen, das genau zur richtigen Zeit mit den
richtigen Informationen tberzeugt. Das konnte fatalerweise
dann eben auch Thr Mitbewerber sein.

Investieren Sie in ein besseres Kundenverstandnis
Erfolgreiche Unternehmen nutzen das ,Flipper-Prinzip®, um
Reaktionen, Daten und Kundenfeedbacks zu generieren, diese
zusammenzufithren und klar zu interpretieren. So lassen sich
Kundenverhalten und -trends vorausahnen, Zielkunden ein-
deutiger definieren und Innovationen schneller am Markt plat-
zieren.

Dabei gibt es noch viel zu tun. Eine Studie aus dem Jahr 2016
belegt, dass ,nahezu 90% der Unternehmen weniger als 50 %
der ihnen zur Verfiigung stehenden Daten fiir Auswertungen
nutzen (Lehrstuhl fiir Wirtschaftsinformatik, Universitat Pots-
dam/SAS Institute).

DenkanstoRe
« Wie identifizieren und behandeln Sie Thre wichtigsten und
profitabelsten Kunden?
« Verfiigen Sie iiber Prozesse, die Thnen dabei helfen, Thre
Kunden sowie deren Verhalten, Wiinsche, Bediirfnisse und
Erwartungen besser zu verstehen?

« Wie sieht Thre Strategie zur Kundenakquise aus? Wie wird
sich diese in den nachsten fiinf Jahren andern?

« Welche Mirkte werden kurz-, mittel- und langfristig die
grofite Rolle spielen und welche Prioritit haben diese
Mirkte in Thren Investitionsplanen?

Es wird immer wichtiger, ganz nah am Kunden zu sein. Das
ist eine Frage der Strategie, der Kultur und der Unternehmens-
steuerung. Die Wiirth-Gruppe, unsere jahrzehntelange Kundin,
bringt dies in ihrer Marktbotschaft zum Ausdruck: ,,Nah, ndher
- Wiirth®. Das lebt der Chef selbst, legendér sind die ,,unange-
kiindigten Auflendienst-Mitreise-Tage“ von Prof. Dr. h.c. mult.
Reinhold Wirth. Eine Idee, die auch der CEO von Zalando
aufgegriffen hat. Alle zwei Wochen macht er personlich Paket-
auslieferungen und fithrt dabei Kundengespriche, um Kunden
besser zu verstehen.

Mein Team und ich sorgen gerne dafiir, dass Sie ,,im Spiel®
bleiben und bei den Siegern sind.

Thr Wolf Hirschmann
T ‘ﬂ‘-"‘*&ﬁ i

Holen Sie sich Wissensvorsprung!

Neue Studien zu ,,Nachhaltigkeit” und ,,Agiles Marketing“

Die Komplexitdt der Aufgaben in der Unternehmensfihrung nimmt zu. Gemeinsam mit der Hochschule fir Wirtschaft und
Umwelt Nirtingen-Geislingen haben wir es uns daher zur Aufgabe gemacht, wichtige Themen durch Studien zu beleuchten
und die wesentlichen Erkenntnisse in kompakter Form aufzubereiten. Ganz aktuell sind zwei neue ,Management Reviews"

erschienen, mit hohem Informations- und Nutzwert fiir Sie.
Fordern Sie unsere Management Reviews als gedruckte
Ausgabe per E-Mail unter info@slogan.de jetzt gleich an.

Nachhaltiges

Nachhaltiges Zukunfts- Zukunftsmanagement

management - Ein Hand-
lungskonzept fiir die
Wettbewerbsfihigkeit des
Mittelstands

Holen Sie sich Anregungen fiir
die wechselseitigen Beziehun-
gen zwischen zukunftsfihiger
Unternehmensstmtegie, verant-
wortlicher operativer Geschiifts-
tatigkeit und nachhaltiger
Unternehmenskultur. Lesen Sie | J
die Praxisbeispiele von Ritter B ot
Sport und der Rampf-Gruppe. o

Agiles Marketing

Agiles Marketing als
Erfolgsfaktor - Wie B2B-
Unternehmen im dyna-
mischen Marktumfeld
gewinnen

Digitalisierung, globale Ver-
netzung und sich wandelnde
Mrkte in der VUCA-Welt:
Nutzen Sie die Studie mit
ihrer hilfreichen Checkliste,
um diese neuen Heraus-
forderungen erfolgreich zu

meistern!



AKTUELLE PROJEKTE

Erfolgsfaktor Personal

Das Wachstum eines Pflegedienstleisters
wie der WGfS GmbH hdngt malgeblich
von der Rekrutierung von geeignetem

Herz und Verstand

Personal ab. Jedoch fehlen in Deutsch-
land in der Altenpflege aktuell rund 25.000 Arbeitskrafte —
Tendenz steigend.

Neben Personalmarketing-Aktivitdten werden nun auch
die Flachen des eigengenutzten Gebdudes an einer zentra-
len Verkehrskreuzung in Filderstadt genutzt, um potenzielle
Bewerber anzusprechen. Die Botschaften konzentrieren sich
dabei auf die Argumente flexible Arbeitszeitmodelle, sinnstif-
tende Tatigkeit und die Zukunftssicherheit des Pflegeberufs.

So konnten in diesem Jahr 24 neue Azubis begrifit werden
sowie zahlreiche neue Fach- und Hilfskrafte.

Impulsvortrage und Moderation

Mal angenommen, Sie wol-
len in neue Markte expan-
dieren. Sie haben neue Pro-
dukte und Dienstleistungen,
die Sie erfolgreich verkaufen
wollen.

Wie gehen Sie dann vor?
Wie vermitteln Sie Ihrem

Team aktuelle (Branchen-)
Entwicklungen sowie die Fakten, Trends und Herausforde-
rungen mit Relevanz fir lhr Haus, fur Ihre Kunden und damit
fdr Ihre tagliche Arbeit?

In immer mehr Unternehmen wird erkannt, wie wertvoll
dann ein Impulsvortrag ist. Als ein GedankenanstoR, ein Auf-
ritteln, oft als Auftakt fir das Projekt und den Verdnderungs-
prozess in der gesamten Organisation.

Wir unterstitzen Sie sowohl mit Impulsvortréagen von Wolf
Hirschmann wie auch mit der Moderation. Profitieren Sie von
unserer grollen Erfahrung, um alle Interessen unter einen

Hut zu bringen und den Beteiligten zu einem

AN wirklich guten Ergebnis zu verhelfen.

Eine aktuelle Referenz ist zum Beispiel
.. die HAGOS eG mit Zukunftsstrategien fir
HAE"S die Organisation der deutschen Kachelofen-
und Luftheizungsbauer. Auch die Steuer-
berater im DATA Kanzleiverein holten sich
eine ,Gebrauchsanweisung fir die Zukunft®. Fir das welt-
weit fihrende Unternehmernetzwerk auf Einladungsbasis,
VISTAGE, wurde in der Region Stuttgart ein Mix aus Vortrag
und Zukunftsworkshop durchgefihrt.

STRATEGISCHE BERATUNG

NGEC

Potenziale von Messepra-
senzen besser ausschopfen

Trotz vieler neuer digitaler Kanile steht das Messe- und Event-
marketing nach wie vor im Fokus der Industrie-Marketer. So ist
die ANUGA Foodtec als globale Leitmesse fiir die internationale
Lebensmittel- und Getrankeindustrie auch ein wichtiger Termin
fiir unseren Kunden INOTEC GmbH, einen Maschinenbauer fiir
die Automatisierung der Produktion, namlich das Portionieren
und Abbinden von Lebensmitteln.

Perspektivenwechsel durch externe Analyse
Um die Investition in die Teilnahme an der Fachmesse fiir das
Unternehmen INOTEC besser zu nutzen, wurde SLOGAN be-
auftragt, bei der ANUGA Foodtec die Messeauftritte sowohl von
INOTEC als auch von zwdélf definierten Wettbewerbern zu analy-
sieren. Wichtig fiir die Auswahl von SLOGAN war, dass SLOGAN
als neuer Partner eine neutrale Perspektive garantieren konnte.
Beim zweifachen Besuch der Messestinde wurden sowohl die
Standgestaltung und die Hauptbotschaften als auch die aktive An-
sprache von Interessenten durch das Standpersonal begutachtet.

Auswahl an identifizierten Potenzialthemen

Die Analyse zeigte, dass sowohl bei INOTEC als auch bei den

Wettbewerbern Potenziale noch nicht ausgeschépft sind:

o Durch Perspektivenwechsel Marktsicht einnehmen, z. B. Bot-
schaften nicht auf Bestandskunden, sondern auf Messebesu-
cher ohne Vorkenntnisse zum Unternehmen ausrichten

o Losungsorientierung in den Fokus stellen, z. B. sich die Frage
stellen, welche Kundenaufgaben durch die Produkte und
Dienstleistungen gelost werden

o Vertriebsteam und Standpersonal friithzeitig ins Boot holen,
z.B. Durchfiithrung von Messetraining im Vorfeld und Bereit-
stellung von Informationen zum Messeauftritt

« Chancen der digitalen Transformation nutzen, z. B. fiir die
zeitnahe und kundenindividuelle Nachbearbeitung mit einer
E-Mail noch am Abend des Messebesuchs

o Messeaulftritt auf digitalen Kanilen begleiten, z. B. via Face-
book-Live oder auf der eigenen Messe-Landingpage

Durch Beriicksichtigung dieser Themen wird INOTEC bei der

néchsten Messe das Beste aus dem Messebudget herausholen.

Wichtigkeit von Messen im B2B-Bereich

Fir 84 % aller Unternehmen sind Messen ein sehr
wichtiges oder wichtiges Element ihrer Kommunikation.
Damit rangieren Messen auf dem zweiten Platz hinter der

Unternehmenswebsite. Quelle: Messetrend 2018, AUMA




Sein oder Nichtsein

Riickblick und Impressionen vom 24. KICK Marke-
tingforum. Das Motto ,,Uberlebens-Tiichtig” trifft den
Nerv der Zeit. Wertvolle Impulse zu Vision, Strategie
und Fithrung.

KICK 2018

Cristidn Gdlvez, Thomas Geierspichler, Martin Limbeck, Wolf Hirschmann (v. I. n. r.)

ch glaube immer an die Kraft, die aus einer Vision entsteht!“

Diese Aussage von Thomas Geierspichler, Rennrollstuhl-
Sportler und Olympiasiegers der Paralympics, beschreibt
treffend den besonderen Spirit des 24. KICK Marketingforums.

Auch in diesem Jahr hatten sich mehr als 230 Top-Entschei-
der angemeldet, um sich einen Wissensvorsprung zu holen und
wertvolle Kontakte zu kniipfen.

Das Motto ,,Uberlebens-Tiichtig“ wurde bereits zum Auftakt
durch Ingo Eisert von V.LT. motivierend und aktivierend vermit-
telt. Das Intro tiberzeugte auch Geierspichler, der in seinem Vor-
trag nicht nur seine Lebensgeschichte packend schilderte, son-
dern auch auf die grofien Herausforderungen fiir Unternehmen
in der Zukunft einging ,,... um mit dem rasanten und steigenden
Tempo in jeglicher Form mitzuhalten, werden Menschen immer
mehr ausgebrannt. Sie verlieren den Sinn und die Motivation,
noch mehr zu geben. Deshalb braucht es eine Vision — denn der
Mensch will sich, wenn das innere Bild hoffnungsvoll oder posi-
tiv ist, mit jeder Zelle aus dem Inneren heraus auf die Erfiillung
dieses Bildes hinbewegen.*

Auch der Bestsellerautor und Vertriebsexperte Martin Lim-
beck betonte in seinem Vortrag ,Fithrungsstil mit héchstem
Wirkungsgrad® die vielfiltigen Verdnderungen. Fiir ihn ist des-
halb Personalentwicklung die wichtigste Aufgabe einer Fiih-
rungskraft - damit das Personal die nétigen Skills hat, um die
Innovation im Unternehmen voranzutreiben und Mitarbeiter zu
motivierten, optimistischen und vor allem begeisterten Verkiu-
fern werden.Wie wertvoll fiir solche Transformationsstufen ein
inspirierender Denkrahmen ist, zeigte der aus dem TV bekannte
Autor und Erfolgscoach Cristian Galvez in seiner ,Heldenreise®
sowie anhand des von ihm entwickelten Heldenkompass®.

Wolf Hirschmann zeigte in seinem neuen Vortrag ,,Mut zur
Vision® iiberzeugend auf, dass auch ein Unternehmen ein ,Ver-
fallsdatum® hat und es mehr denn je notwendig ist, mit ,Wir-
Intelligenz® an der Zukunftsfahigkeit des Unternehmens zu ar-
beiten.

Das Resiimee der Teilnehmer: KICK hat auch in diesem Jahr
Mafistiabe gesetzt, es ist und bleibt ein einzigartiger Mix aus
hochkaratigen Vortragen und Kontakten.
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MARKETINGFORUM

L Wir brauchen wieder
mehr Handschlag-
Mentalitat!“

Wolf Hirschmann

,Feiern Sie die kleinen
Heldenmomente!

Cristian Galvez

containerwerk
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WURZEL Me

Deutsche Post 'QF

HALDNG MARKETING

,,Aktive Voll-Referenz
- wenn Sie eine solche
haben, dann haben Sie
es geschafft!“

Martin Limbeck

»Alles ist moglich!®

Thomas Geierspichler

PMB

RECRUITING

== == [Heetwas andere Bank

Bernhauser Bank

Sie wollen mehr iiber die Akteure auf der Biihne wissen?
Ingo Eisert, www.vit-gmbh.de

Cristian Galvez, www.galvez.de

Martin Limbeck, www.martinlimbeck.de

Thomas Geierspichler, geierspichler.com

Wolf Hirschmann, www.wolf-hirschmann.com

Schon jetzt einplanen!
KICK 2019 am 16. Oktober 2019

™" DT Design Tech

JUST PACKS | Nj u

Syaterepartngr fir Verpachuages

Fotos: SagePress




STANDPUNKT

Zukunftsfitness mit Substanz

Warum Boateng beim FC Bayern blieb

Unser Gastautor Walter Zimmermann

n der Managementliteratur begegnen

wir alle paar Jahre neuen Trends. Ur-

spriinglich ,,Lean, war es gestern ,,Re-
silienz® und heute geht ohne ,Agilitat"
nichts mehr. Wenn man die Begriffe hin-
terfragt, merkt man schnell, dass haufig
alter Wein in neue Schlduche gefiillt wird.
Um Mitarbeiter langfristig zu einer hohen
Wertschopfung zu fithren, benétigen wir
jedoch Substanz. Diese orientiert sich di-
rekt am Menschen und lasst sich in vier
wesentlichen Punkten zusammenfassen.

Verbessertes Miteinander

Der erste Punkt ist RESPEKT. Gelingt es,
Respekt als Grundhaltung in ein gesamtes
Team zu implizieren, entsteht vollig auto-
matisch ein besserer Umgang miteinander.
Dass Absprachen und Terminzusagen ein-
gehalten werden, ist dann plotzlich eine
Selbstverstandlichkeit. Ich kenne Unter-
nehmen, dort wiare allein diese Verande-
rung ein extremer Schritt zu mehr Produk-
tivitat. Das Hochinteressante an Respekt
ist die automatische Nebenwirkung. Es
lasst sich nicht verhindern, dass die Grund-
motivation steigt.

Menschen wollen einen Beitrag
leisten!

Deshalb ist SINN der nédchste Punkt fir
wirkliche Substanz. Sobald wir als Mensch

bei einer Tétigkeit einen Sinn erkennen,
wird automatisch Energie frei. Heifft im
Umkehrschluss: sinn-los ist energie-los.
Der Grund dafiir ist psychologisch
erforscht: Wir Menschen fiithlen uns
gliicklich und zufrieden, solange wir
das Gefiihl von Wachstum und Ent-
wicklung haben oder zu Wachstum
und Entwicklung beitragen. Als
Fithrungskraft gilt es also, dies her-
auszuarbeiten bzw. Orientierung zu geben.
Sinn entsteht, sobald ich einen Beitrag leis-
te! Einen Beitrag zur Gesellschaft, zur Wei-
terentwicklung, zu einer besseren Welt, zur
Verbesserung einer Situation, zu Erfolg
u.v.m. Es gibt also ein reichhaltiges Ange-
bot, in welchen Kontext ich eine Aufgabe
stellen kann. Die Frage ist lediglich, wie
viel Miihe gibt sich die Fithrungskraft. Ne-
benwirkung: Motivation und Loyalitt.

Boateng
Und hier kommt Boateng ins Spiel. Mona-
telang war die Rede davon, dass Boateng
den FC Bayern verlassen will. Dann kam
ein Trainer, bei dem er sich aufgehoben
und verstanden fiithlte. Den anderen Verei-
nen gab er daraufhin eine Absage mit den
Worten: ,,Es ist sehr schwer, den FC Bayern
zu verlassen. Bei einem Wechsel muss
schon alles passen, um diesen Klub zu top-
pen.”

So auch bei Unternehmen - vermittelt
es Respekt und Sinn, dann wird es schwer
zu wechseln.

Fokus

Sobald RESPEKT und SINN vorhanden
sind, entsteht eine Basis voller Energie und
Motivation. Jetzt geht es darum, dieser
Energie den richtigen Erfolgsfokus zu ge-
ben. Und Erfolg in Unternehmen bedeutet

nun einmal ERGEBNIS. Jeder im Unter-
nehmen sollte dieses Wissen bzw. Gefiihl
in sich tragen, dass ein gutes Unternehmen
einem verniinftigen Ergebnis obliegt. Aus
diesem Grund sollte der Begriff Ergebnis
stets in die tdgliche Kommunikation ein-
flielen und der Einsatz von Ressourcen
und Aktivititen auch immer in den Zu-
sammenhang der Ergebnisorientierung

gebracht werden.

Das Meisterstiick

Bereits die Faktoren RESPEKT, SINN und
ERGEBNIS reichen aus, um ein gut funkti-
onierendes Unternehmen zu haben. Um
langfristig zukunftsfit und profitabel zu
bleiben, gibt es aber noch eine Steigerung -
das Meisterstiick. Ich denke, fast jeder, der
sich in seinem eigenen Leben lingerfristig
mit Erfolg auseinandergesetzt hat, kam am
Ende zu einer wichtigen Erkenntnis: Ich
muss ,,selbstverantwortlich“ handeln! Des-
halb ist der vierte Schliissel VERANT-
WORTUNG. Diese gilt es vorzuleben, zu
fordern und einzufordern. Gelingt dies, so
ist sie der nachhaltige Erfolgsgarant. Denn
wird Verantwortung auf allen Ebenen ge-
lebt und fiir Respekt, Sinn und Ergebnis
die Verantwortung {ibernommen, dann ist

die Sache dauerhaft rund.

Walter Zimmermann steht fiir
Bodenstindigkeit und Weitsicht im
Management. Seine mehr als 30-
jéhrige Unternehmererfahrung gibt
er in Hochschulen, Workshops und
Coachings weiter. Als Bestsellerautor
publizierte er unter anderem das
Buch ,,Erfolg durch Effizienz".
www.walterzimmermann.de



PERSPEKTIVE

Vom Mittelstandler
zur starken Marke

David-gegen-Goliath-Prinzip: Die Macom-Gruppe wird ausgezeichnet

und verweist Google und Microsoft auf die Plitze.

eit mehr als drei Jahren beraten

und begleiten wir als Strategie-

und Markenberater die Stuttgarter
Macom-Gruppe. Jetzt wurde das 80-kop-
fige Ingenieursteam in der deutschland-
weiten Studie von ,Focus Money“ und
,Deutschland Test zum innovativsten
Unternehmen in der Kategorie IT- und
Kommunikationsdienstleister gewahlt.
Dabei verwies das mittelstindische Un-
ternehmen auch internationale Gréf3en

wie Google und Microsoft auf die Platze.

~INNOVATIONSPREIS"
2018

DEUTSCGHLANDS
INNOVATIVSTE
UNTERNEHMEN

MACOM GRUPPE
TEST (FOCUS 22/18)
www.deutschlandtest.de

@Y

Ein wichtiger Erfolgsfaktor dieser
Auszeichnung ist neben der Kompetenz sicherlich auch die
Markenpositionierung - eher ungewdhnlich fiir einen kleine-
ren Mittelstandler. Doch fiir Bjorn Jensen, Geschéftsfithrender
Gesellschafter der Macom-Gruppe, war klar: ,Nur wer weif3,
wofiir er steht, kann andere von sich {iberzeugen. Das ist uns
durch den Markenaufbau gelungen!“

Als Strategieberater wurde Wolf Hirschmann mit seinem
Team von SLOGAN von Anfang an in die Neuausrichtung des
Geschiftsmodells involviert. Den Auftakt bildete der ,,Future
Walk®, ein besonderes Workshopkonzept. Im Fithrungskreis
wurde dabei schnell erkannt, dass es eine Vielzahl an Trends
und Entwicklungen gibt, die dazu fithren, dass eine Fokussie-
rung auf Produkte innerhalb kiirzester Zeit iiberholt ist. Viel
wichtiger ist ein Losungsversprechen, abgegeben von macom
als Premium-Marke. Die Voraussetzungen dafiir waren da: eine
einzigartige, herstellerneutrale Medientechnik-Expertise sowie
unzihlige Referenzprojekte. Das war er, der Abstandshalter
zum Wettbewerb!

Die Macom-Gruppe ist Treiber der digitalen Transforma-
tion und befihigt mit ihrer Expertise Unternehmen dazu, die

Digitalisierung in ihren Biiros, Meetingraumen und Laboren

umzusetzen.

Das Thema Marke wurde zur Chefsache, der Markenprozess
als Investition betrachtet. Klar war, macom ist explizit anders
als die Mitbewerber. Aufgrund einer Zielgruppen- und Konkur-
renzanalyse wurden Ansatzpunkte fiir eine differenzierte Positi-
onierung entwickelt, die relevanten Nutzenversprechen fiir die
Entscheider und Anwender in den Zielgruppen erarbeitet. Die
investierten Ressourcen haben sich in kiirzester Zeit ausgezahlt.
Die operativen Ziele werden effektiver und effizienter im Markt
durchgesetzt.

Wertsch6pfende Markenfiihrung

Beim wertschdpfenden Ansatz ist die Markenfih-
rung im Fihrungssystem der Geschaftsfihrung verankert
und in die wertschdopfenden Prozesse abteilungsiber-
greifend und wiederkehrend integriert.

! SLOGAN
R, Strategieberatung
Marketing - Vertrieb

“~

Gottlieb-Manz-Stralle 10, 70794 Filderstadt, Tel. 0711 9972437-0, info@slogan.de, slogan.de



