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Fiir die deligno ag wurde ein Marketingkonzept erarbeitet, welches gezielt
die Sichtbarkeit erhéhen und die Wahrnehmung des Unternehmens fiir
Externe verbessern soll. Durch Optimierungen im Prozess und Standar-
disierungen in der Kommunikation kénnen ausserdem die Kunden und
Kundinnen einheitlicher, professioneller und effizienter betreut werden.

Eine Basis fiir eine neue Unternehmenswebseite wurde gelegt.

Ausgangslage und Zielsetzung:

Bei der deligno AG bringt der Zusammenschluss meh-
rerer KMU neben viel Potenzial auch neue Heraus-
forderungen mit sich. Dazu gesellen sich die schnelle
Entwicklung der Digitalisierung sowie die verander-
ten Kundenbedirfnisse. Die einzelnen Firmenbereiche
der deligno ag konnten sich bisher als angesehene
Handels- und Produktionsspezialisten von Massiv-
holzprodukten etablieren. Nun gilt es, die zusammen-
geschlossene Unternehmensgruppe einheitlich zu ver-
markten und mit einem optimierten Marketing- und
Verkaufsbereich fiir die Zukunft zu riisten.

Methodik:

Um die gesetzten Ziele zu erreichen, werden die
wichtigsten theoretischen Grundlagen des digitalen
Marketings und des Prozessmanagement zusammen-
getragen und fir die weitere Bearbeitung analysiert.
Mit den Analysen zum Markt und den Mitbewerbern
sowie einer Unternehmensanalyse wird die gegenwar-
tige Ausgangslage der deligno ag untersucht. Dariiber
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hinaus wird aus den Erfahrungen im Praktikum, unter-
stitzt durch Befragungen bei Mitarbeitenden, der
interne kundenbezogener Informationsfluss erstellt.
In Kombination mit den Kundenbefragungen zur
Erarbeitung einer Customer Journey und zur Unter-
nehmenswahrnehmung lassen sich die gewonnenen
Informationen auswerten und die daraus gezogenen
Erkenntnisse zu Empfehlungen ableiten.

Schlussfolgerung:

Grundsétzlich ist anzumerken, dass die deligno ag
durch die langjdhrigen Mitarbeitenden, die nach-
haltigen Kundenbeziehungen und ihr umfangreiches
Massivholzsortiment auf dem Markt gut positioniert
ist. Der Fokus der Unternehmensfiihrung liegt gegen-
wartig auf dem Tagesgeschaft und der Erneuerung der
Produktion. Durch die Zuriickstellung des Marketings
wdahrend der letzten Jahre verliert das Unternehmen
zunehmend an Ausstrahlungskraft und schopft sein
Potenzial nicht aus. Aufgrund der Tatsache, dass sich
die Branche im Wandel befindet und sich die Rahmen-
bedingungen durch die Méglichkeiten der Digitalisie-
rung sowie die Bediirfnisse der Kundschaft verandern,
sollte der Anschluss nicht verpasst werden.

Die deligno ag steht somit an einem Scheidepunkt.
Der Grossteil der Mitbewerber ist aktuell an der
Ausarbeitung neuer Marketingstrategien oder setzt
diese bereits um. Die Unternehmensfiihrung ist daher
gut beraten, eine wegweisende Entscheidung zum
kiinftigen Marketingkonzept mitsamt den inneren
Strukturen und dem Prozessmanagement zu treffen.
Ausserdem sollte der Riickstand auf die Wettbewer-
ber im Bereich des Marketings Schritt fiir Schritt
aufgeholt werden.

Mit dieser Arbeit sind fir die deligno ag zielfiihrende
Empfehlungen fiir Optimierungen in den Bereichen
Marketing, Kommunikation und interne Informations-
flusse definiert worden. Die aufgefihrten Anregungen
bieten grosse Verbesserungen an.
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