Marketer: Uber Handwerker,
Kunstler und Hofnarren

Eine Glosse von Burgula Olschewski
und Wolfgang Pachali

Marketingist offenflrviele unterschied-
liche Talente. Marketer sind die Exoten
unter den Bankkaufleuten, so Walter
Weinkauf in seinem Artikel Uber Bank-
marketing. Wer sind die Marketingspe-
zialisten der Volksbanken und Raiffei-
senbanken? Was treibt sie an?

Diese Glosse ist der erste ernsthafte
Versuch, ordnende Strukturen Uber die
Vielfalt unterschiedlicher Typen, Cha-
raktere und Neigungen zu legen. Fur
Risiken und Nebenwirkungen kdnnen
wir keine Haftung Ubernehmen, mah-
nen allerdings zur Vorsicht: Nachfolgen-
der Text ist nur mit Abstand zu ge-
niessen.

Namensgleichheiten sind rein zufallig.
Ahnlichkeiten mit lebenden Personen
dagegen ebenso gewollt wie unvermeid-
lich. FurVollstandigkeit kénnen wir nicht
garantieren. Daflr freuen wir uns Uber
jede Gegendarstellung, die wir selbst-
verstandlich in einem Fortsetzungsarti-
kel aufnehmen.

1.
Der professionelle
Bedenkentrédger:

Peter Schmoll-Aberle

Keiner weifs, woher er
kommt. Der war schon
immer da — und schon
immer so, wie er jetzt
ist: in der Defensive. ®
Sein Gesichtbestehtim
wesentlichen aus ei-
nemmuden Blick undtie-

fen Falten. So wie er aus-
sieht, macht er seit Jah-
ren immer wieder das |
Gleiche. Wahrscheinlich
sitzterirgendwoimraum-
lichen Abseits, in einer
Sackgasse, am letzten

aufseren Ende eines Flu- -

res. Seine Arbeit macht

er ordentlich und punktlich. Aufféllig ist
er bestenfalls durch Unscheinbarkeit.
Er kimmert sich regelmafig um Mil3er-
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le Bedenkentrager hat eine gewisse
Perfektion darin, Sie in langwierige Dis-
kussionen zu verwickeln.

folge und diskutiert gern Uber alles, was
schiefgehen kann. Fur jede Losung hat
er gleich das passende Problem.
Die Flops der Marketingszene
kennt er ebenso gut wie die
Schwéchen im eigenen Haus.
Erwill, daR alles so bleibt, wie es
ist. Routine ist seine Starke. Er
bewegt sich nicht gern. Immer
hat er etwas auszusetzen. Es
gibt fir ihn kein ,Ja" ohne
anschlieflendes
....,aber...” . SeinJobist

es, Widerstand zu lei-

sten, zubremsen und

ZU warnen. \ !
Wenn Sie etwas tun, ¢
was er nicht fir gut

halt, ziehter sich stets

ein Weilchen schmol-
lend zurlick. Oder er ist mit
leicht beleidigtem Gesicht und
mehr oder weniger verdecktem
Widerwillen bei der Sache.

Der Mann braucht Provokatio-

2.
Der menschenfreundliche
Wirbelwind:
Rita Frohlich

Es handelt sich hierum eine
Art Kumpeltyp. Eine Frau,
die mit allen gut kann
und oft ein bik-

chen Unordnung

\E in die Bude
\Q% bringt. Aber sie

hat gute Manie-
ren und deshalb
halten sichihre vitalen Lebens-
duRerungen noch in vertragli-
chen Grenzen.
Man weif3 nie so richtig: Wer
»spinnt” hier eigentlich — sie oder
ich? Sie hatte schon immer gern
mit Menschen zu tun und fur je-

nen. An ih- den Kunden stets ein freundli-
nen kann ches Wort. Ob sie 50 ist oder 25:
er sich sie bringt immer frischen Wind
als das hinein. Manchmal wirkt sie leicht
bewei- Uberdreht. Sie sagt immer: ,,Die

Kreativen sind halt so”. Oft hat sie sich
mit Haut und Haaren dem Guten im
Menschen verschrieben. Stets gibt und
tut sie ihr Bestes und ist bedingungslos
engagiert, wenn es um Kinder oder Ju-
gendliche geht. AuRerdem organisiert
sie mit Vergnlgen den Betriebsausflug
oder das Pensionarstreffen.

Die Frau bringt auf jeden Fall Warme ins
Geschaéft. Allerdings hat ihr ausgeprag-
ter Wunsch nach Zuneigung und Beach-
tung einen Nachteil im Marketing: Man
kann sich nur schwer mit ihr streiten.
Geben Sie der Fraudeshalb ein Feld, auf
dem sie sich austoben kann. Nehmen
Sie ihre guten Ideen auf und treiben Sie
sie immer noch ein Stlckchen weiter.
Und wenn Sie |hr gelegentlich vor ver-
sammelter Mann- oder Kundschaft mit
einem kleinen schragen personlichen
Geschenk fur ihren Einsatz danken, ha-
ben Sie eine treue Mitstreiterin fur lhre
Marketingsarbeit.

sen, was er ist:
ein beinharter
Traditionalist.
Er braucht ei-
nen Gegen-

e

spieler. Suchen Sie sich jemanden oder
machen Sie es selbst, wenn Sie Spald
daran haben. Vorsicht, der professionel-



3.
Der gnadenlose Altstratege:
Jurgen Kramer-Link

res fiesesten Konkurren-
ten konnte Ihnen kaum
nachhaltiger schaden.
Obacht! Im Wesentli-
chen bietet er |hnen
eine glinstige Gelegen-
heit, um Ihren argsten
Feind schatzen zu lernen.
Aber fihren Sie ihn besser
an der kurzen Leine. Er bet-
teltmanchmal geradezu dar-
um.

Dieser Mitarbeitertyp ist ein zuver-
lassiger Retter aus jeder letzten Not,
in die Sie kommen koénnten. Er steht
—schon aus eigenem Interesse — loyal
zu lhnen. Aber er hat im Marketing eine
Schwache: Eristgeradezu erbarmungs-
los konventionell. Am liebsten beschaf-
tigt er sich mit Tabellen Uber Umsatz,
Absatz und Gewinn. Und zur Not wen-

det er auch Uble Verkaufertricks an, um 4.
eine Unterschrift zu bekommen, die er Die frustrierte
haben will: nimmt zum Beispiel absicht- Expertin:

lich ein paar hiibsche Beine mit zu wich- Beate Sauer
tigenVerhandlungen. Es funktioniertfast
immer.

Seine erste Frage lautet stets: ,Was
kostet das Ganze?". Er meint es gar
nichtpersonlich, aber er kann derVersu-
chung, Preise zu dricken und selbst
Uber gestiegene Kosten zu klagen, ein-
fach nicht widerstehen. Er schaut nie
hin, er rechnet immer nach.
Manche Mitarbeiter die-
ses Typs nehmen ab und
zu Seminarurlaub, umsich
mal wieder richtig wich-
tig zu fUhlen.

Er halt sich fir einen aus-
gewiesenen Experten in
Sachen Offentlich-
keitsarbeit. Zwar
kann er selbst
keine Mailings
an Meinungs-
multiplikato-
ren schreiben,
aber er kann
beurteilen, ob
sie gut sind:
spatestens wenn erdie Re-
sonanzquote kennt. Er will
Umsatz! Auchermachte, das
alles bleibt, wie es ist: nur die
Kosten kénnten wir noeh
drlicken.

Lassen Sie dem Mann auf
keinen Fall freie Hand im
Marketing: Das kann katastrophale Fol-
gen haben. Ein unentdeckter Agent |h-

Die Frau — es konnte Ubrigens
auch ein Mann sein — zeigt
schon mal gern, daf3 sie eine
Ader flirs Schéne hatund einen
leichten Hang zum Kreativen. Hat
sich mal bewufRt und aus Interesse
dazu entschieden, sich naher mit
Marketing zu befassen. Sie wollte
mal und wirde gerne mehr ma-

richtig.
Hat eine
Menge gu- /‘é/
ter Ideen,
aber kein
bemerkenswer-
tes Umset-
zungsvermo-
gen. Hierarchi-
sche Struktu-
ren hat sie
schon immer als
eine Art personlicher Beleidi-
gung empfunden. Sie nimmt ihren
Job ernst. Das ist ja ihr Problem. Eine
Zeit lang, friher, hat sie mal ver-
sucht, etwas zu bewegen. Inzwi-
schen sucht sie das Leben Uber-
wiegend aufderhalb ihres Beru-
fes.
Sie beschaftigt sich deshalb
am liebsten mit Marketingpro-
jekten, bei denen maoglichst viel
aus der anderen Welt aufderhalb der
Banken kommt: Klinstlerausstellungen,

chen, schafft es aber nicht so /

Workshops zu Kultursponsoring, viel-
leicht Journalistenbetreuung.
Sie ist ehrgeizig und will eine hervorra-
gende Arbeit leisten. Verschaffen Sie
ihr dazu die Gelegenheit. Teilweise ver-
wurzeltin eineranderen als der Banken-
welt kann die Frau eigene Initiativen
entwickeln und mit Nachdruck durch-
setzen. Geben Sie der
Mitarbeiterin Freiheit, die
sie splrt. Setzen Sie sich
mit ihr Uber die grundle-
gende Linie auseinander.
Widersprechen Sie ihr
gelegentlich grindlich.
Sie vertragt Streit. Er
spornt sie an.

5.
Der akademische
Jungstratege:
Dr. Hagen
GrolRRkopf

Hier handelt es sich
um einen typischen
Besserwisser mehr
oder weniger be-
scheidener Sorte.
Auch wenn er es
nicht sagt: Er
wlrde eigent-
lich alles an-
ders machen. Leider findet er wirklich
manchmal Gelegenheitdazu, seinen Ta-
tendrang auch auszuleben: in aller Re-
gel mit verheerenden Ergebnissen. Un-
ter Kreativitat versteht er, Leben und
Coca Cola in die Bude zu holen.
Er wirde andere Leute einstellen, er
wdrde sie anderes fuhren, beiihm gabe
es leistungsorientierte Entlohnung und
knallharte Unternehmensleitlinien.
Selbstverstandlich hat er eigene Marke-
tingideen. Auf keinen Fall hatte er den
Anschluf ans Internetverpaf$t. Ihm waére
dasnichtpassiert. Eristimmerim Trend,
auf der Hohe der Zeit. Er hat Zukunftim
Kopf — und oft kaum praktische Erfah-
rungen im Rucken.
Der Mann ist ehrgeizig und denkt —
notgedrungen — immer im GrofRen und
Ganzen. Zu seinen Lieblingsprojekten
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z&hlt alles, was er fUr strategisch be-
deutsam halt: Unternehmensphiloso-
phie, CD/CI, Benchmarking und Virtual-
Banking.

Er besteht darauf, Fachzeitschriften zu
lesen, sich weiterzubilden und zitiert
ofter mal jingste Marktforschungser-
gebnisse. Meistens hat er an den Mar-
ketingprojekten des Verbundes, den Pro-
dukten des DG-Verlages oder der bun-
desweiten Werbung etwas auszuset-
zen: Das ist ihm alles zu langweilig Er
will, daR alles ganz anders wird, und
zwar am besten sofort.

Nehmen Sie den Mann als erstklassige
Quelle fur theoretische Erkenntnisse.
Ansonsten verschaffen Sie ihm am be-
sten die Moglichkeit zu sammeln, was
ihm in erster Linie fehlt: eigene Erfah-
rungen. Lassen Sie ihn auflaufen —und
beobachten Sie gelassen, was dann pas-
siert.

6.
Der hilfsbereite
Zufallstreffer:
Monika Lieb

Wir haben hier eine etwas alte-
re Dame vor uns, die be-
ruflich schon mal ein bif3-
chen kirzer treten moch-
te. Oder es handelt sich
um eine junge Bankkauf-
frau, die wegen der klei-
nen Kinder gernaufTeil-
zeit wechseln wollte.
Auf jeden
Fall: hofliche

lung der Bank, im Marketing. Die Mitar-
beiterin schreibt schon mal selbst eine
Pressemitteilung. Mit viel gutem Willen
und wenig Sachverstand qualt sie sich
dabeilanger mitder Frage, ob man beim
zweiten Mal auch wieder
.Werner Schneider"”, oder
einfach , Schneider”, oder
vielleicht besser: ,Vor-
stand Werner Schneider”
schreiben soll.
Machmal hat die Frau
einen guten Sinn fir
kleine Geschenke,
einschlieich einer
phantasievollen Ver-
packung. Und sie
sorgt immer fUr eine
angenehme Atmosphare.
Ein biRchen Abwechslung
hat sie gern, aber zu wild
darf es auch nicht werden.
Jedenfalls: irgendwie kann
man so jemanden immer
gebrauchen.
Ihre grundsatzlich Sorge
gilt einem angenehmen
Ambiente und guten Kli-
ma. Fur die Klei-
nigkeiten, bei
denen man Stil
braucht, ist sie
eine ideale Hilfe: vom Blumen-
strauf’ fir den Gewinn-
sparer Uber die Glick-
wunschkarte fir den
Jubilar, das Ge-
schenk fur die
Journalisten

und sehr net-
te Damen, die
sich Uber die

oder einem rei-
zenden Antwort-
brief auf eine Kun-

Gelegenhei-
ten im Marke-
ting freuen,
sich auch mal
selbst ein-
bringen zu
koénnen.
Eigentlich
wollte sie nur eine Halbtagsstelle und
jetzt gibt sie dort ihr Bestes, wo sie
gelandet ist: in der verricktesten Abtei-
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denreklamation ist
sie eine ideale Be-
setzung.

Allerdings: Das Pro-
vokante, Faszinie-
rende, Riskante ist
erstmal nicht ihre
Sache. Dennoch:
Prima, daf® Sie so jemanden in lhrer
Mannschaft haben. Die Frau will sich
nitzlich machen. Verschaffen Sie Ihr

die Moglichkeit. Wer sich nutzlich ma-
chen will, mufs wissen, was Sie wollen.
Sagen Sie es deshalb deutlich. Behalten
Sie dabei die Grenzen von Freundlich-
keit und Sympathie im Auge. Gut ge-
meint ist noch nicht gut gemacht.

Bedenken Sie jedoch: Mit einem
scharfen Wort sind Sie hier an
der falschen Adresse. Ein ge-
legentliches Dankeschon da-
gegen kann Wunder wirken.

7
Der penetrante Storen-
fried:
Uli Unruh

Ein eigenartiges Wesen:
anziehend und nervtétend
zugleich. Immer mit irgend-
etwas beschaftigt, selten
punktlich, oft Uiberarbeitet, vol-
ler Widersprtiche und immer
fur eine Uberraschung gut —
einfach nicht zu fassen.

Er ist starken Stimmungs-
schwankungen unterwor-
fen: mal himmelhoch

jauchzend, mal zu Tode
betrlibt. Jahrelang hat er
immer, wenn er den
Mund aufmachte,
schnelle Veranderungen gefordert. Jetzt
stellt er sich hin und mahnt eindringlich
zur Langsamekeit. Nicht zu steuern, aber
dennoch ab und zu gut zu gebrauchen.

Einzuverlassiger Erfinder ,dummer Fra-

gen”, ein Mensch von geradezu naturli-

cher Provokanz. Sie erkennen ihn sicher
daran, daf’ er gerade im grof3ten Stress
und wennalle Képfe rauchen, den Raum
gelegentlich mit den Worten betritt:

,Hallo Jungs, Klaus hat mich gestern

auf eine Super-ldee gebracht. Wir ma-

chen das alles ganz anders!”

Dieser Mitarbeiter will Spannung: Wett-

bewerb, Anstrengung, Erflllung. Routi-

ne langweilt ihn, Sicherheit interessiert
ihn nicht. Unter Druck lebt er auf. Bevor
er einschlaft, wandert er ab.

Sein Lieblingsprojekt ist stets ein ande-

res. Man weil® nie genau, woran man

beiihm ist. Es widerstrebt seiner Natur,



irgendetwas zum zweiten Mal zu ma-
chen. Immer wieder entwickelt er vollig
abgehobene Ideen, mit denen er die
anderen durcheinander bringt.

Sie konnen diesen Typ nur sparsam
nutzen. Eine Uberdosis ist schmerzhaft.
Aber als Immunstoff, als Mittel, um
Irritationen, Storungen und Widerspru-
che zu erzeugen, ist er hundertprozen-

' Der Schnelltest:

tig zuverlassig. Achten Sie ihm gegen-
Uber auf Bestandigkeit. VWWenn es |hnen
gelingt, diesen Mitarbeiter flr die Wer-
te Ihres Unternehmens zu interessie-
ren, ihn mit einigen ausgewahlten Pro-
jekten zu faszinieren, hangt der sich rein
bis zum geht nicht mehr. Dann brau-
chen Sie ihn nur noch zu bremsen.

Und Sie sollten den anderen Mitarbei-

tern — um des lieben Friedens willen —
gelegentlich erlautern, was diese Ver-
rlcktheiten sollen. Sagen Sie einfach:
Das gehdrt wohl zum Marketing dazu.

B Burgula Olschewski ist Freie Journalistin

B \Wolfgang Pachali ist Direktor des Bereichs Un-
ternehmensberatung des Genossenschaftsver-
bandes Hessen/Rheinland-Pfalz/Thiringen e.V.
Frankfurt

" So kommen Sie lhren Mltarbeltern sofort auf die Spurf

. Vielleicht ist es fiir Sie nicht ganz einfach, Ihre Mitarbeiter unseren Typen uzuordnen

Deshalb hier drei Fragen und 21 typ/sche Antworten, mit deren Hrl e Si

. identifizieren kénnen:

‘Was halteh Sié -

vom
Jugendmal-

wettbewerb? .

| Peter . Eme gute Tradition,

'Haben Sie eine Idee

; Schmoll-
. Aberle

Rita

Frohlich

_ Dr. Hagen
. GroBkopf

aber die Bilder wer-
den immer schlechter.

Darauf freu"é ich mich

schon die ganze Zeit.

Wir miRten 'den V

Wettbewerb besser
ausschlachten.

Ich kann das

Wort schon nicht
mehr horen.

Uber Internet
ware das

der Renner!

Das ist immer so
schon, wenn die

v Kmder swhfreuen ‘

Ja gute alte Tradltlon -

aber die Musik spielt
im Seniorenmarkt.

, das mcht mlt emer
Ausstellung
_ cbaien.

Nicht wieder

socintedrer |
_ Gastreferent

MuB das sein?

Ich bin in der

e auf Seminar;

Ich sag nur: M'

media, virtuelle
Animationen.
Ich habe in einem
Katalog tolle Kugel-

sohreiber gesehen

Wie war’ s mlt

einem

'Kaba rettlsten?

er schnell und griindlich

. ,freu‘ndiic‘he'
~ Wirbelwind

- ‘i'Der; -
~ gnadenlose
 Altstratege

. D
~ frustrierte
Expertm

. ~ Der ‘
~ akademische
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