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5. Februar 2010

VERLEIHUNG DES MUNCHNER MARKETING-PREISES 2010

Auszeichnung der besten Marketingstrategie im Sudbad

Am 5. Februar 2010 verlieh der Marketing-
Club Minchen zum 4. Mal den Minchner
Marketing-Preis. Ausgezeichnet wird ein
in Minchen oder der Region anséassiges
Unternehmen fiir  erfolgreiches Marke-
ting. Alle zwei Jahre konnen sich Firmen fur
diesen Ehrenpreis bewerben, wenn sie ein
integriertes Marketingkonzept, eine spezi-
fische Produkt- oder Markeneinflihrungs-
strategie oder einzelne Komponenten des
Marketing-Mix gewinnbringend umsetzen.
Dieses Mal bestand die exklusiv besetz-
te Jury unter Vorsitz von MCM-Prasident
Prof. Dr. Erwin Seitz aus Vertretern der IHK
Minchen, Messe Minchen, Serviceplan,
der LMU und Wieselhuber und Partner. Aus

Prof. Dr. Erwin Seitz und Prof. Dr. Anton Meyer,
Uberreichen Manfred Braunl den Award

einer Vielzahl spannender Bewerbungen
und interessanten Marketingaktivitaten fiel
die Wahl in diesem Jahr auf das Minchner
Unternehmen BMW.

Ein besonderes Ambiente fiir die Preisver-
leihung bot das neu gestaltete Stdbad.
Umrahmt von drei unterschiedlich groBen
Schwimmbecken und angenehm tropi-
schen Temperaturen, lauschten die Gaste
der Laudatio von Jurymitglied Prof. Dr.
Anton Meyer, LMU Minchen. BMW erhielt
den Preis fur die gelungene Markteinfih-
rung des BMW 5er Gran Turismo im Ok-
tober 2009. Mit seinen fiinf Metern Lange
und 1,56 Metern Hohe, vereint dieser un-
gewohnliche Wagen verschiedene Fahr-
zeugkonzepte in sich und vermittelt einer

Der Hauptpreis der Tombola: Ein Wochenende im BMW 5er Gran Turismo

vollig neuen Zielgruppe einmalige Werte.
Pramiert wurde neben der Innovationskraft
und Besetzung einer neuen Marktnische
auch die partnerschaftliche Umsetzung mit
dem Handlernetz.

Manfred Braunl, Leiter Marketing und Mar-
keting Services BMW Deutschland nahm
den Preis entgegen und freute sich sicht-
lich Uber die Auszeichnung des Marketing-
Club Miinchen. Neben einer anschaulichen
Prasentation Uber die Marketingaktivitaten,
erklarte Braunl den Gasten, wie wichtig es
im Vorfeld war, die eigenen Mitarbeiter
vom 5er Gran Turismo zu Uberzeugen. Ein
origineller Zeichentrickfilm erlauterte auf
humorvolle Weise, was den USP und die
Vorziige des neuen Fahrzeugs ausmachen.

Im Anschluss an die lebendige Prasen-
tation von Manfred Braunl wurden die
Gaste mit spritziger Live-Musik und einem
leckeren eurasischen Buffet verwohnt. Zu
den Hohepunkten des Abends zahlte die
Showeinlage der reifen Miinchner Isar-
nixen, die das Publikum mit anmutigem
Synchron-Wasserballett begeisterten. Die
Verleihung des Miinchner Marketingpreises
hatte auch einen karitativen Charakter.
Im Swimmingpool befanden sich 1.000
gelbe, nummerierte Gummienten, fir die
man im Vorfeld Lose zu je 2.— Euro kaufen
konnte. In einer groBen Tombola wurden
spannende Gewinne, von Designer-Son-

BR-Moderator Gabriel Wirth und Elfriede Seitz
ziehen die Gewinner der Tombola

nenbrillen, Uber eine Segafredo-Espresso-
maschine, der Teilnahme an der BMW-
Berlinale, bis hin zu einem Wochenende im
neuen BMW 5er Gran Turismo ausgelobt.
Mit dem Reinerlos von satten 1.800,- Euro
unterstiitzt der Marketing-Club Minchen
ein Kinderwaisenhaus in Port au Prince,
was von der Spendenorganisation ,,Stern-
stunden im BR* betreut wurde.

Text: Suzanne Bubolz
Fotos: Klaus Becker

Impressionen dieses glanzvollen Abends
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4. Marz 2010 | PETER A. STROLL

GLOBAL NAMING - MARKENRECHT UND STRATEGISCHES NAMING

FUR MARKEN VON WELT

Clubmitglied Georg Steidinger begriiBte die
Teilnehmer beim Gastgeber, der Werbe-
und Corporate Publishing-Agentur Gras-
undsterne. Die loftigen, offenen Biros in
der Minchner City, nahe Gartnerplatzvier-
tel, bildeten einen stilvollen Rahmen fiir
den Exklusivkreis Kommunikation & Marke.

Motto: Global Naming. Wie macht man
Marken- und Firmennamen fit fiir den glo-
balen Einsatz. Rechtsanwalt und Name-
finder Peter A. Stroll, Geschaftsfiihrer der
Naming-Agentur Nambos GmbH, hat sich
dieses Know How in Uber zehn Jahren
Namens-Kreation aufgebaut. Er vermittelte
uns zunachst einen Einblick in das Marken-
recht. Welche Herausforderungen stellt die
Offnung der weltweiten Markte an Marken-
namen? Und wie lassen sich Namen welt-
weit rechtlich schitzen? Was fir unser
Verstandnis ein passender Markenname
ist, kann in einem anderen Land, einem an-
deren kulturellen, sprachlichen, religiosen
oder sozialem Umfeld durchaus problema-
tisch sein. Anhand plakativer und aktueller
Beispiele aus seiner Praxis zeigte uns Peter
Stroll den langen Weg eines international
einsatzfahigen Markennamens.

Ein Bereich, der voller, unvermuteter Fallen
und mdglicherweise teuren Uberraschun-
gen, z. B. das lkea Kinder-Etagenbett ,,Gut-
viek®, welches seinen Namen bis auf die
lkea-Internetseite schaffte, dann aber doch
einer Namensanderung unterzogen wurde.
Wohl prominentestes Beispiel: Der Mitsu-
bishi Pajero — in spanischsprachigen Lan-
dern sowie in Nordamerika hat der Pajero
den Namen Montero, weil das spanische
Wort pajero (,Wichser®) aus der Vulgar-
sprache kommt, was die Mitsubishi-Stra-
tegen erst zu spat festgestellt haben. Ein-
drickliche Beispiele dafiir, dass ein Name
im Sprachgebrauch nicht negativ besetzt
sein darf und bei den Verbrauchern die
gewlinschten Assoziationen auslosen soll.
Auch sorgen bewusst phonetisch ahnliche
oder im Schriftbild nicht klar differenzierte
Namen zu juristischen Konflikten.

Und wie entsteht eigentlich ein neuer
Name? Was einfach und nach einem
lockeren Brainstorming klingt, heit Name-
storming und durchlauft ein ganzes Raster
an Checks. Auf Basis eines qualifizierten
Kunden-Briefings produziert ein Team von
Namensfindern oft Tausend oder mehr
Namens-Entwiirfe. Diese durchlaufen Re-
cherchen in Namens-, Markenrechts- und
Domain-Datenbanken, den obligatorischen
Legal-Check. Ubrig bleiben 50-100 Namen.
Diese missen der Einschatzung von Mut-
tersprachlern standhalten bis zur Fokus-
gruppen-Befragung. So kristallisieren sich
die 5-8 Kandidaten heraus, die den Kunden
dann zur Entscheidung empfohlen werden
konnen.

Da lag natirlich die Frage nahe, welchen
Prozeduren sich der Name grasundsterne
unterzog — wobei seine Entstehung denk-
bar einfach war: Die Grinder Grasmann
und Sternefeld sind die Namenspaten. Und
diese luden dann nach der anschlieBenden
Diskussion zu einem reichhaltigen Buffet
und gutem Weinen ein.

Die Teilnehmer tauschten sich noch lange aus

Peter A. Stroll

Text: Georg Steidinger
Fotos: Grasundsterne

9. Marz 2010 | HAGEN RODER
DIE POWERMARKE , KIESER TRAINING*

Hagen Roder

»Ein bis zwei Trainingseinheiten a 30 Minu-
ten pro Woche geniigen, um lhren ganzen
Korper zu kraftigen! Mit diesen Worten
machte Hagen Roder, Geschaftsfiihrer und
Eigentimer des Kieser Training-Studios
Minchen-Haidhausen, die Teilnehmer der
gut besuchten Veranstaltung neugierig.

In einer Prasentation, in der auch per Video
der Firmengriinder Werner Kieser zu Wort
kam, ging der Gastgeber auf vorbereitete
und spontane Fragen der Gaste ein. So
ist die Frage nach den Erfolgsfaktoren der
Kieser-Kette fiir Marketingfachleute von
hochster Bedeutung.

Hagen Roder, seit 1997 mit Kieser Trai-
ning verbunden, zweiter Franchisenehmer
in Deutschland, war und ist intensiv an
der Entwicklung des Unternehmens betei-
ligt. So spielt die Marke Kieser eine ent-
scheidende Rolle im Wettbewerbskampf.
Wer kennt nicht den Slogan: ,,Ein starker
Riicken kennt keine Schmerzen?“. Wett-
bewerbsvorteile liegen nach eigenen An-
gaben in der facharztlichen Betreuung, der
zweckmaBigen und schlichten Ausstattung
der Raumlichkeiten, den selbst entwickel-
ten Geraten und in dem Kréaftetrainings-
konzept, welches fiir samtliche Altersklas-
sen geeignet ist.
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Eine Ubung fiir die Muskulatur

Insgesamt sind bei Kieser rd. 300.000 Mit-
glieder eingeschrieben. Und dies in 150
Betrieben in Deutschland, GroBbritannien,
Luxemburg, Holland, Osterreich, Australi-
en, Spanien, Tschechien und der Schweiz.
Hierbei zeigt sich ein weiterer Wettbe-
werbsvorteil: Der Kieser-Kunde kann in all
den Betrieben trainieren.

Interessant waren auch die Antworten auf
die Fragen nach den Franchisenehmern.
So gibt es Franchisenehmer, die bis zu 10
Betriebe fiihren. Um Franchisenehmer zu
werden, werden Raumlichkeiten von 400-
1000 gm in interessanter Lage bendtigt.
Der EK-Bedarf liegt bei ca. 800 TEUR. Das
jahrliche Werbebudget liegt noch im ein-
stelligen Prozentbereich vom Umsatz. Heu-
te expandiert Kieser in Deutschland mit
2-4 Betrieben pro Jahr. In prosperierenden
Zeiten waren es bis zu 25 Betriebe.

Fir Franchisenehmer-Interessenten verriet
Hagen Roder, dass der Raum Starnberg
noch nicht besetzt ist. Fiir aktive Unterneh-
mer eine interessante Chance.

Moderation: Dr. Peter Mielmann
Fotos: Klaus Becker

Dr. Peter Mielmann bedankt sich bei
Hagen Roder
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18. Mérz 2010

5x5 PRASENTATIONSFORUM: DIE ERFOLGSFAKTOREN
IHRER GELUNGENEN PRASENTATION

»lhre Botschaft und der Nutzen fiir Ihren Kunden - diese beiden Begriffe bilden den Kern fir lhre

erfolgreiche Prasentation!*

Dies ist das Ergebnis des 5x5 Prasen-
tationsforums in den ansprechenden Ta-
gungsraumen ImplerHighFive der Publicis
Kommunikations GmbH, die auch von
AuBenstehenden angemietet werden kon-
nen. Client Service Director Frank Miller
erlauterte die Tatigkeitsfelder der Agentur,
die das Catering an diesem Abend Uber-
nommen hatte.

idi A8 s S—

Dr. Sandra Reich

Moderator Thomas Grund erlauterte zu Be-
ginn den Ablauf des Forums. 5 Club-Mit-
glieder stellen sich und ihr Unternehmen
mit seinen Produkten in einer jeweils 5-mi-
nitigen Prasentation vor. Drei Experten
bewerten anschlieBend die Prasentationen
aus Sicht ihrer Fachgebiete.

Dr. Sandra Reich, Head of Marketing
Management der MAN Nutzfahrzeuge
Group machte die erste Prasentation, in
der die B-to-B-Marketingstruktur im Rah-
men einer fiktiven® Veranstaltung fir
neue Angehorige des Konzerns vorgestellt
wurde.

Ines Urbanski, Geschaftsfihrerin der
MERKUR GmbH, prasentierte ihr unab-
hangiges Familienunternehmen im Bereich
Forderungsmanagement, Inkasso und Aus-
kunftei. Die Firma bezeichnet sich selbst
als den ,Wadlbeisser® unter den Inkasso-
Unternehmen.

Elisabeth Baumgartner, Director Communi-
cations, stellte die PACT GmbH vor. ,Kom-
munikation, die wirkt sei die Kompetenz
und das Leistungsversprechen des Unter-
nehmens. Dessen Geschaftsfiihrer Mathias
Valentin fiihrte seine Leitsatze in einem
eingespielten Video-Clip vor.

Raphaela Keller, Fachreferentin fir Kom-
munikation der Kassenarztlichen Vereini-
gung Bayern (KVB) beschaftigt sich mit
dem neuen Service fiir eine ausgezeich-
nete Patientenversorgung. Eine Art LTOV«
Siegel, beispielsweise fiir hervorragende,
gynakologische Leistungen, sichert den
Patientinnen bei der Auswahl ihres Arztes
eine bestimmte Geratequalitat und ein
gewisses Fachwissen des behandelnden
Arztes zu.

Der Geschaftsfiihrer der Catbird Seat
GmbH, Sepita Ansari, entfiihrte in die Welt
des Suchmaschinen-Marketings. In seinem
fachspezifischen Vortrag ging er ausfiihr-

lich auf das Optimierungspotenzial, Affi-
liate-Marketing und Online-Marketing ein.

Ein sechster Bewerber erhielt die Gele-
genheit, sich in einem etwa 30-sekindi-
gen ,Elevator Pitch® vorzustellen. Rainer
Schwarzbach von der Schwarzbach Gra-
phic Relations GmbH gelang die Gratwan-
derung zwischen einer kurzen, einprag-
samen, aber gleichzeitig umfassenden
Darstellung seines Unternehmens.

Nach den einzelnen Prasentationen gingen
die drei Experten Jean-Marie Bottequin,
Leiter der Schule der Korpersprache in
Minchen, Bernd Melka, Verkaufscoach
und Willy Ratzinger, Lehrbeauftragter fir
Rhetorik und Offentlichkeitsarbeit an der

Hochschule Miinchen, auf die Starken der
jeweiligen Prasentatoren ein. Sie wiesen
aber auch mit Fingerspitzengefiihl und
Humor auf die Punkte hin, an denen sich
die Prasentationen verbessern lassen.

Raphaela Keller erhielt wertvolle Tipps von Jean-Marie Bottequin

Ines Urbanski

In der Moderation zwischen den einzelnen
Prasentationen rundete Thomas Grund die
Ausfiihrungen um Details wie beispiels-
weise die technische Ausstattung oder die
Vorbereitung auf unerwartete Zwischen-
falle ab. Er fragte die Zuhorer abschlieBend
nach ihren Eindriicken: Der konkrete Nut-
zen fir den Kunden sollte als Botschaft
deutlich herausgestellt werden. Wichtig ist
auch der Bogen vom Beginn zum Ende der
Prasentation.

In der Schlussrunde fassten die drei Exper-
ten Jean-Marie Bottequin, Bernd Melka und
Willy Ratzinger nochmals zusammen, wie
zukinftige Prasentationen durch die Bot-
schaft der Prasentierenden und die Dar-
stellung des Kundennutzens noch erfolg-
reicher werden.

Text: Thomas Grund
Fotos: Klaus Becker

Ines Urbanski hort Willy Ratzinger
gespannt zu

Rainer Schwarzbach

V.I.n.r.: Thomas Grund, Dr. Sandra Reich, Ines Urbanski, Elisabeth Baumgartner, Willy Ratzinger,
Rainer Schwarzbach, Raphaela Keller, Bernd Melka, Jean-Marie Bottequin, Sepita Ansari




MITGLIEDER

WIR BEGRUSSEN HERZLICH DIE NEUEN MITGLIEDER

f a
Anika Bartocha
Brand Manager
MAN Nutzfahrzeuge AG

Barbara Gliss
Marketingleitung
Saeco GmbH

Julian Heerdegen
Manager Marketing & Communication
b. telligent GmbH & Co. KG

Matthias Kiesmdiiller
Marketing Experte
Saeco GmbH

Anneke Verena Kiick
Junior Projektmanagerin
Kassenarztliche Vereinigung Bayerns

Claudia BuBmann
Marketing Manager

CONVOTHERM Elektrogerate GmbH

2

Tobias Grade

Projektassistent
TRUST Promotion GmbH

2

Simon Huck
Geschaftsfiihrer
CYBERDAY GmbH

a

Dr. Martina Klug
Inhaberin
klugmarketing b2b consulting

Volker Laun
European Sales Manager
e2v

Peter Finkbohner

Leitung Représentanz Miinchen

Feral GmbH

o

Hannes Haller
Geschaftsfiihrung

GFB & Partner Marketing Services

Iga Jurkiewicz
Projektassistenz
TRUST Promotion GmbH

Gudrun Kneissl
Leitung Business Intelligence
MAN Nutzfahrzeuge AG

Sabine Lechner
Marketing Experte
Saeco GmbH

Kerstin Lindermann
Bereichsleitung Marketing
Versicherungskammer Bayern

g,

Stefanie Middeke
Leitung Werbung
Sollner Communicatioins AG

Katharina Nickl
Projekt Manager
IDG Germany

Helga Pappelbaum
Marketing/Verkauf

Media Region Siidbayern Marketing GmbH

Sandra Reeh
Marketing Manager

CONVOTHERM Elektrogerate GmbH

-

Taiying Lu
Export Manager
VDW GmbH

o

Matthias Mobus
Geschéftsfihrung
LAKES Consulting GmbH

Viet-Duc Nguyen
Marketingleiter
MEP Group

-

Peter Potthast
Geschaftsfiihrer
nonstopConsulting International GmbH

Andrea Sauer
Leitung Marketing & Kommunikation
CONVOTHERM Elektrogerate GmbH

MITGLIEDER

Peter Mattis
Geschéaftsfihrer
VSA Verrechnungsstelle der Siidd. Apoth. GmbH

b D

Nataly Moews
Client Service Director
Pepper GmbH

Michael Oswald

Verkaufs- und Marketingleiter
OTB Service GmbH Stay 2 Munich

Claudia Rastel
Manager Marketing Programs EMEA & APAC
ADVA AG Optical Networking

Alexander Schnaidt
General Manager Sales & Marketing
CONVOTHERM Elektrogerate GmbH

17



TERMINE

WERTEWANDEL
WIR BEGRUSSEN HERZLICH DIE NEUEN MITGLIEDER
DO. 10.06.2010 MITGLIEDER UND GASTE :
BEIERSDORF: MARKENFUHRUNG ZWISCHEN F
TRADITION UND INNOVATION
Rainer Schwarzbach Gabriele Voigt Anja Vollrath Referent: Pieter Nota, Beiersdorf
Geschéftsfiihrer Manager Corporate Communication & PR Marketing Manager
Schwarzbach Graphic Relations GmbH stream5 GmbH CONVOTHERM Elektrogerate GmbH

DO. 06.05.2010 MITGLIEDER UND GASTE -
RIVELLA: ERFRISCHUNG MIT SCHWEIZER AKZENT |

Stefanie Waehlert Referent: Axel Kuhn, Rivella
Geschéaftsfihrerin
Lokalisten Media GmbH

MI. 28.04.2010 NUR FUR MITGLIEDER
MITGLIEDERVERSAMMLUNG
EdelsbergstraBe 8, 80686 Miinchen

WIR GRATULIEREN RECHT HERZLICH DEN JUBILAREN
UND DANKEN FUR IHRE LANGJAHRIGE TREUE

FR. 25.06.2010 MITGLIEDER UND PARTNER M
45 Jahre Mitgliedschaft H 30 Jahre Mitgliedschaft E 30 Jahre Mitgliedschaft LANDESGARTENSCHAU ROSENHEIM
' /Y

Rolf O. Stempel Walter A. Kapitel Prof. Dr. Erwin Seitz

_ i

o o o o MI. 28.04.2010

25 Jahre Mitgliedschaft 25 Jahre Mitgliedschaft 3 20 Jahre Mitgliedschaft DO. 22.04.2010 MI. 26.05.2010

DI. 06.07.2010 DO. 29.04.2010 MI. 30.06.2010

Jirgen Birnbaum Dr. Dieter Felgentreu Franz J. Zymek Exklusivkreis Internet Exklusivkreis Medien MI. 28.07.2010
Moderation: Karin Paul Moderation: Suzanne Bubolz Stammtisch @ JiMs

nur Mitglieder nur Mitglieder vorwiegend Junioren
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» Also von mir hat er das nicht.”
Wulf Kemper, 69, Sportfachhandler, Vater von André Kemper
(Geschaftsfiihrer Kreation kempertrautmann und W&V-Leser)

.
Werhen & Verkaufen




