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Marketing-Mann

aus Leidenschaft

Unternehmensberater Peter M. Hache ist neuer Président des MC Niirnberg

VON KLAUS WONNEBERGER

Der Marketingclub Nirnberg (MCN)
hat einen neuen Prasidenten. Nach-
dem der bisherige Amtsinhaber nach
zwei Wahlperioden nicht mehr kandi-
dierte, wurde Peter M. Hache (59),
Grinder und Geschéftsflhrer des
Beratungsunternehmens Anticipacti-
on Network, in das Amt gewéhlt. Mit
Hache steht ein weitgereister Mana-
ger an der Spitze der Vereinigung, des-
sen Herz ein ganzes Berufsleben lang
fur das Marketing schldgt, wie er sagt.

»,lch werde wohl nicht mehr so weit
kommen, frankisch zu reden, aber ich
fithle mich sauwohl hier in der Re%*li-
on, mir gefillt die frankische Mentali-

Manager seine Wahlheimatstadt.
Mehr als der Ortswechsel hat den heu-
te 59-J. iih.n'%en der Perspektivenwech~
sel zu schaffen gemacht, als er sich ent-
schlossen hatte, das unstete Manager-
leben aufzugeben und stattdessen als
Unternehmensberater in Ansbach
sesshaft zu werden.

Hache hat zundchst uber das
Logika Senior Manager Netzwerk
und dann iiber die mit zwei Partnern
ins Leben gerufene eigene Beratungs-
firma Anticipaction Network das
Leben als Freiberufler kennengelernt
und ,ich brauchte ein Jahr, bis ich
mich daran gewohnt hatte, nicht mehr
Chef einer Organisation von bis zu
2500 Menschen zu sein“. Heute zdhlen

lenken, die gerade in Deutschland
immer mehr an Bedeutung gewinnt:
Die Pflege der marktorientierten Ge-
schiftsbeziehungen zwischen Unter-
nehmen, das sogenannte B2B-Marke-
ting.

Lange glaubte man, Kaufentschei-
dungen auf B2B-Mirkten wiirden aus-
schliefllich rational getroffen werden.
Doch mit zunehmendem Wettbewerbs-
druck unter den Zulieferern stieg
plotzlich die Bedeutung des Marken-
managements. Damit konnen sich
Unternehmen von der Konkurrenz ab-
heben. Und das triagt zudem der Er-
kenntnis Rechnung, dass auch beim
Einkauf von elektrischen Leitungen,
Motorenkomponenten oder Spedi-
tionsleistungen emotio-
nale Kaufentscheidun-

tat, den Ball lieber flach zu halten® -

gieses Bekenntnis des Unternehmens- gen getroffen werden.
eraters und ehemaligen Unilever- £
Managers ist gleich in zweierlei Hin- Forum fiir Experten

Noch viel zu oft aber
uberlassen die Marke-

sicht interessant: Erstens ist es durch-
aus eine Anerkennung, wenn jemand,

der unter anderem in Boston, Ham- tingexperten in den
burg oder Paris zu Hause war, sein Unternehmen, die als
Herz an seine neue frankische Wahl- Zulieferer fur andere

Betriebe tatig sind, bei
der Entwicklung und

heimat verliert.
,Ball flach halten”

Und zweitens passen Marketing
und ,Ball flach halten“ eigentlich
nicht zusammen. Marketingmenschen
wollen Produkte und Dienstleistun-
gen an den Mann, sprich den Kunden,
bringen, und da kann die frankische
Zuriickhaltung eher hinderlich sein.

Aber Hache ist ja auch gebiirtiger
Ostwestfale. Nach dem Soziologie-
studium ging er zum britisch-nieder-
landischen Unilever-Konzern - ,ich
hatte auch einen US-Konzern zur Aus-
wahl, aber die Leute dort waren mir
zu arrogant“, meint- der Unterneh-
mensberater riickblickend.

Von Hamburg aus iiber mehrere Sta-
tionen in Deutschland fiihrte die Kar-
riere bei Unilever Hache unter ande-
rem gleich zweimal nach Frankreich,
bis er dann 1997 von Paris aus direkt
in Ansbach landete, um dort die
Schafft-Fleischwerke zu leiten und in
eine europdische Geschiftsgruppe
unter dem Konzerndach zu integrie-
ren.

Residenzstrafle statt Champs-
~ Elysées — ein Kulturschock? , Meiner

Familie hat es sofort gefallen, Ans-
bach ist eine nette Stadt mit netten
Leuten“, hofiert der ehemalige Top-

Peter M. Hache

Mittelstandler mit bis zu 500 Mio. €
Umsatz zu seinem Kundenkreis.

Seit acht Jahren ist der 59-Jahrige
daneben schon im Marketingclu
Niirnberg tatig, vier davon als Finanz-
vorstand. ,Hache, das ist der, der bei
allen Veranstaltungen immer die
meisten Fragen stellt®, saﬁen Weg-
begleiter. Und so will er auch in seiner
Funktion als neuer Prasident dieses
seit iber 50 Jahren in Nirnberg be-
stehenden Clubs mit derzeit 340
Mitgliedern seine eigenen Akzente
setzen.

Eine Herzensangelegenheit

Eine seiner Herzensangelegenhei-
ten: Er will den Fokus der Clubmitglie-
der - aus Industrie und Handel, For-
schung und Lehre, Banken und Versi-
cherungen, Werbeagenturen und
Unternehmensberatungen — verstarkt
auf eine Ausprégung des Marketings

Foto: Michael Matejka

Vermarktung neuer Pro-
 dukte und Dienstleistun-
gen das Feld ihren Tech-
nikern und Ingenieuren,
glaubt Hache. Die seien
aber viel zu haufig daran
interessiert, das tech-
nisch Machbare umzuset-
zen, statt sich an den echten Bediirf-
nissen ihrer industriellen Kunden zu
orientieren. Letztere wollten — etwa
auf den Markten der Schwellenlander
— nicht das teure Maximum, sondern
Produkte und Dienstleistungen, die
qualitativ gut genug sind.

,Da muss Marketing zwischen
Unternehmen ansetzen“, ist Hache
iiberzeugt, ,,und mit den konkurrieren-
den Disziplinen Forschung/Entwick-
lung und Verkauf auf Augenhohe dis-
kutieren”“. Um die Mitglieder des
Clubs fiir diese Problematik zu sensi-
bilisieren, will der neue Priasident
Experten und Praktikern auf dem
Gebiet eine Plattform geben, beispiels-
weise mit Vortragsveranstaltungen,
wie sie mit Experten der Niirnberger
Betriebe Leoni und Diehl Metall
bereits stattgefunden haben. ,Darauf
wollen wir aufbauen”, Kkiindigte
Hache an.



