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Marketing Business

New Services

Öffentlichkeitsarbeit und Marke-
ting-Kommunikation werden in
mittelständischen Unternehmen
oftmals stiefmütterlich behandelt.
Unternehmensintern herrscht
Zeitmangel und/oder Unwissen-
heit, extern lässt das Engagement
der Dienstleister angesichts kleiner
Etatgrößen zu wünschen übrig.
Marcom-network sieht im exter-
nen Werbeleiter die Lösung des
Problems. In der Praxis sieht das so
aus, dass mittelständische Unter-
nehmen einen zentralen Ansprech-
partner in der Agentur für ihre
Kommunikationsarbeit besitzen.
Ihm zur Seite stehen Spezialisten,
die für die spezifischen Kommuni-
kationsbelange projektweise hinzu-
gekauft werden. 

Externer mit
interner Denke Unter dem Stichwort „Smart Customer Re-

tention Marketing“ bietet der Marktneuling
„care/force GmbH Marketing und Dialog“
aus Großwallstadt seinen Kunden Beratung
rund um Kundenbeziehungen. Dabei rei-
chen die Methoden bis in die strategische
Unternehmensberatung hinein. Die vier
Gründer Bernd Frielinghaus, Ulrike Frie-
linghaus, Alexandra Fuchs und Burkhard
Mahlmeister beklagen, dass bei der Einfüh-
rung von Customer Relationship Manage-
ment-Systemen allzu oft übersehen werde,
dass der Computer zuerst einmal nur „tote“ Daten ausspucke. Deshalb hat sich das Quar-
tett zum Leitspruch gemacht: „Wir von care/force erfüllen CRM mit Leben.“

online! www.jvm.de

Die so oft propagierte Kundenbindung haben Anne M. Schül-
ler und Gerhard Fuchs zu einem vernetzten Marketing-Kon-
zept für die Hospitality-Branche weiterentwickelt, das sie To-
tal Loyalty Marketing getauft haben. Das Loyalitäts-Prinzip
wird dabei zu einer Unternehmens-Strategie erhoben. Das
Konzept steigert unter anderem die Zufriedenheit der Mitar-
beiter, verlangsamt also deren Fluktuation. Es können demnach
auch Käufer gehalten werden, die dem Mitarbeiter gegenüber
loyal sind und nicht der Firma. Ziel ist es letztlich, Kunden auf
ihre „höchste Entwicklungsstufe“ zu hieven: den Empfehler.
Das Total Loyalty Marketing Konzept wird als eintägiger Chef-
Workshop der FUCHS Unternehmensberatung angeboten.
Zur Vertiefung gibt es individualisierte mehrtägige Workshops. 

Fuchsige Kundenbindungs-Strategie

online! www.marcom-network.com

CRM mit Leben füllen

Die Jung von Matt AG hat gemeinsam mit neuen Partnern eine Agentur für Public Re-
lations, Eventmarketing, Exhibition Communications, Sponsoring und Promotions ge-
gründet: Jung von Matt/momentum. Damit setzt die Gruppe ihre Entwicklung zum An-
bieter integrierter Kommunikationslösungen unter einem gemeinsamen Markendach
fort. Am Markt agieren bereits die Dialogtochter Jung von Matt/1:1 und die Internet-
agentur Jung von Matt/frontend.

Jung von Matt-Familie bekommt Nachwuchs

Dialogmarketing und Vertriebsoptimierung sind
die Steckenpferde von Bernd Frielinghaus
(links), Ulrike Frielinghaus, Alexandra Fuchs
und Burkhard Mahlmeister.

Anne M. Schüller und Gerhard Fuchs mit ihrem Loyalitäts-
Dreieck aus Kunden, Mitarbeitern und Management.

Dank des Relaunchs von www.marketing-services.de, der Website der internationalen Fachmesse für Marketing und
Kommunikation, ist jetzt der komplette Messebesuch online planbar. +++ Die Münchner Marketing- und Kommu-
nikationsagentur arcendo communications verbündet sich mit der kalifornischen Agentur Future Works, um global

online! www.diefuechse.de

Jahrelange Arbeit steckt im For-
schungsprojekt zu den Methoden
der Markenwertberechnung und
der wertorientierten Markenfüh-
rung, zu denen nun die Dokumen-
tationen erscheinen. In Zu-
sammenarbeit mit Prof. Dr. Hans H.
Bauer von der Uni Mannheim hat
BBDO den ersten von vier Bänden
der Reihe „Brand Equity Excellence“
herausgebracht. Titel: Brand Equity
Review. Inhaltlich geht es um die 
Bestimmung des Markenstatus 
anhand des BBDO 5-Stufen-
Modells der Markenführung. 

Markenwert-
Berechnung

online! www.bbdo.de

online! www.careforce.de


