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IT-Management. Die richtige Positionierung des CIO tragt maRgeblich zum Unternehmenserfolg bei.

Marketing fur die interne IT

Die IT muss gerade in Zeiten der Wirtschaftskrise und sinkender Budgets ihren Wertbeitrag im Unternehmen transparent machen.
CI0 greifen dafiir immer mehr auf klassische Marketingmethoden zuriick, um zielgerichtet und nutzenorientiert zu kommunizieren.

Ungeachtet der strategischen Be-
deutung der IT fiir den Unterneh-
menserfolg wird diese in vielen
Unternehmen immer noch als rei-
ner Kostentreiber betrachtet. Auch
wenn niemand mehr Produkte
anbieten kann, ohne dafir die EDV
in Anspruch zu nehmen, auch
wenn das Internet als Vertriebs-
kanal funktioniert und keine Rech-
nung mehr ohne Serverbeanspru-
chung verschickt wird, betrachten
Manager und Anwender die IT als
Commodity und ubersehen dabei,
dass diese nicht nur uberlebens-
notwendig ist, sondern auch Dif-
ferenzierungsmoglichkeiten, Kos-
teneinsparungen und Prozessopti-
mierung bietet.
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und Grinder der Confare IT- und
MarketingberatungsgmbH

Der IT-Manager wird trotzdem
nicht einbezogen, wenn es um
weitreichende strategische Ent-
scheidungen geht, sein Budget
wird jihrlich automatisch gekiirzt,
und sollte ein Externer vermeint-
lich giinstiger anbieten, ist die IT

schnell outgesourct. ,Die IT
Leistung wird in vielen Unterneh-
men als Selbstverstindlichkeit,
oder - noch schlimmer - Selbst-
zweck gesehen.“, stellt Rahmon
Radaj, CIO bei Raiffeisen Evolution
fest. Helmut Waitzer, CIO von
NAVAX, stoft in dasselbe Horn. ,Es
ist wichtig Bewusstsein dafiir zu
schaffen, dass der CIO einen maf-
geblichen Anteil am Gesamtunter-
nehmenserfolg hat.“, betont er.

Denn: Die Tage eines IT-Leiters
(und insbesondere des CIO) ohne
Unterstiitzung der Geschiftsfiih-
rung und ohne das Vertrauen der
Anwender sind gezihlt. Falsch
positioniert, wird der CIO zum rei-
nen Erfiillungsgehilfen. I'T-Manager
greifen daher immer oOfter auf klas-
sische Marketingmethoden zuriick,
um die Awareness im Unterneh-
men fiir den eigenen Wertbeitrag
zu steigern. Dabei geht es nicht nur
darum, das eigene Image aufzupo-
lieren, sondern vor allem darum,
Unternehmensstrategien mitgestal-
ten zu konnen, um die optimale
Dienstleistung fir die Business-
Anforderung anbieten zu konnen.
Diese Selbstvermarktung ist im In-
teresse der Unternehmensleitung.

So mancher (traditionell technisch
orientierter) ITler rimpft die Nase,
wenn das Wort Marketing fillt -
Marketing wird mit Manipulation,
Werbeliigen und Penetranz gleich-
gesetzt. Ist der erste Widerwillen
uberwunden, wird aber schnell
klar: Will die IT kundenorientiert
agieren, muss sie ihre Kunden auch
als solche behandeln. Kunden wol-
len Kommunikation, sie wollen
den Nutzen von Produkten verste-
hen und wollen ihre eigenen
Bediirfnisse verstanden wissen.

Die Relevanz des Marketings fiir
den IT"Manager lisst sich gut an
den vier wichtigen Marketingauf-
gaben aufzeigen, die auch als die
vier Ps im klassischen Marketing-
Mix der American Marketing Asso-
ciation bekannt sind:

B Product: Der CIO muss den
Kundenbediirfnissen entsprechen-
de Produkte und Produktbiindel
definieren.

B Pricing: Insbesondere wenn die
IT als Profit Center organisiert ist,
muss die IT wettbewerbsfihige
und kostendeckende Preise fir die
erbrachten Dienstleistungen defi-
nieren.

B Promotion: Zielgruppengerechte,
nutzenorientierte Kommunikation
ist entscheidend um Kunden zu
erreichen.

B Placement: Die IT muss sicher
stellen, dass die von ihr bereitge-
stellten Produkte und angebotene
Dienstleistung auch bezogen wer-
den konnen.

Unterlisst es der I'T"Manager, sich
um diese vier Belange zu kim-
mern, wird es ihm kaum gelingen,
sich im Wettbewerb mit Outsour-
cing-Anbietern zu behaupten.

Bei zielgerichteter Kommunikation
ist es entscheidend, dass sich der
IT-Manager Klarheit tiber die Ziel-
gruppen verschafft, die er anspre-
chen mochte und mit welchen
Themen,Argumenten und welchen
Worten er diese individuell er-
reicht.

Gewohnlich sind es drei verschie-
dene Gruppen, an die sich der IT
Leiter wenden sollte:

B Geschiftsfiihrung und Top-Ma-
nagement

B Business-Entscheider mit Bud-
getverantwortung
B Anwender

Diese drei Zielgruppen haben
jeweils andere Winsche und
Anforderungen und wollen unter-
schiedlich angesprochen werden.
Wer das in seiner Kommunikation
nicht berticksichtigt, riskiert, nicht
gehort oder falsch verstanden zu
werden. Klassisches Beispiel: IT-
Security. Sicherheit kostet Geld, das
irgert das Management, Sicherheit
behindert bei der tiglichen Arbeit,
also auch die Anwender sind
genervt. Wer Security ohne beglei-
tendes Marketing betreibt, erntet
Unverstindnis, Widerwillen, ris-
kiert, dass seine MafRnahmen um-
gangen oder sogar sabotiert wer-
den. Mit den richtigen Kommuni-
kationsmafinahmen, und vor allem
nutzenorientierten Argumenten
lisst sich dieser Widerstand leicht
vermeiden und das Image der IT
steigt gleich mit: ,Die in der IT ver-
stechen meine Bediirfnisse und
machen mir nicht unnotig das
Leben schwer!“

Newsletter, kleinere Eigenveran-
staltungen und vor allem Kunden-
befragungen - und die Kommu-
nikation der Ergebnisse - sind
mogliche Kommunikationskanile.
Ja nach Bediirfnis der Zielgruppe
sollten Innovation, wichtige Kenn-
zahlen und ihre Bedeutung und
Projekterfolge kommuniziert wer-
den, und zwar immer im Hinblick
auf den Nutzen, den der Adressat
erlebt. Da fiir das interne Marke-
ting kaum eigene Budgets zur
Verfiigung stehen, muss der CIO
auf Marketingmethoden zuriick-
greifen, die ohne grof3e finanzielle
Mittel umsetzbar sind.

Buzz-Marketing, Guerillia- oder
Trojanisches Marketing zielen auf
die Mundpropaganda ab. Der IT-
Leiter sollte sich nicht scheuen, da-
bei die eigene Marketingabteilung
um Unterstiitzung zu bitten. Die
Marketing-Manager freuen sich
nicht nur, wenn ihr Know-how
geschitzt wird, sie verfiigen auch
iiber Materialien und konnen beim
Texten helfen. Je mehr Menschen
im Unternehmen positiv eingebun-
den werden, umso weniger besteht
das Risiko, dass jemand sagt: ,Sieh
mal, unsere IT ist groRenwahnsin-
nig geworden, die machen jetzt
Marketing“.

Weitere Infos zum I[T-Marketing finden
Sie auf www.cio-area.at. Wie Top-CIO
das interne Marketing betreiben, zeigen
sie auf dem CIO & IT-Manager Summit
am 26. Marz in Wien.

Details auf www.cioaward.at.
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Seit 1999 befasst sich Michael Ghezzo
mit Veranstaltungskonzepten fiir den
IT- und Telekommarkt und deren
Umsetzungen. Er hat zahlreiche erfolg-
reiche Veranstaltungen langfristig posi-
tionieren kénnen und hat neue For-
mate und Veranstaltungsmarken eta-
bliert. Michael Ghezzo ist Griinder von
CONFARE. Das Unternehmen ist Semi-
nar- und Konferenzveranstalter, sowie
Event- und Marketingdienstleister. Als
Coach unterstitzt er IT-Manager bei
der internen Vermarktung.

Ein weitlaufiges personliches Netzwerk,
Fokus auf Win-Win Situationen und
starke  Community-Orientierung sind
seine beruflichen Erfolgsfaktoren.




