




Der Ökonomieprofessor Mu-
hammad Yunus hatte erkannt,
dass der Teufelskreis der Armut
von alleinerziehenden Müttern in

Neuer Marketingansatz:
Kombinierte Innovation
wird dereinst isolierte
Innovation verdrängen.

Bangladesch nur durh&ocheh
werden kann, wenn diese Zugang
zu fairen Beschaffung- üijd Ab-
satzmärkten erhalten - und, noch
wichtiger, Kredit erhalten, um ge-

nügend Rohmaterialien einkaufen
zu können. Weil diese Frauen aber
keine Sicherheiten bieten können,
nicht wissen, wie man geschäftet
und in den ländlichen Gegenden
nur schwer zu erreichen sind, wäre
ihnen der Zugang zu Krediten ver-
sperrt, auch wenn sie nur 20 Dollar
Startkapital benötigt hätten.

Grameen Bank nicht Innovativ...
Mit der Gründung der Grameen

Bank im Jahr 1983 hat Yunus nicht
versucht, ein innovatives Finanz-
produkt auf den Markt zu bringeri
sondern er hat verschiedene Ak-
teure zu einer neuartigen Wert-
konstellation zusammengeführt.
Anstatt Filialen zu eröffnen schickt

die Grameen Bank ihre Mitarbei-
ter in die ländlichen Dörfer. Dort
treffen sie mit Gruppen von Frau-
en zusammen, um eine Gemein-
schaft zu bilden. Diese sichert sich
den fairen Zugang zu den Beschaf-
fungs- und Absatzmärkten. Erst
wenn die Gemeinschaft etabliert
ist, erhalten ihre Mitglieder den
ersten Mikrokredit.

Aufgrund des sozialen Zusam-
menhangs fühlen sich die Frauen
zur Tilgung der Schulden ver-
pflichtet: Sie wissen, dass die an-
deren raiien keine weiteren l(re-

dite mehr erhalten, wenn sie selbst
Kredit nicht zurückzahlen.

Gleichzeitig helfen sich die Frauen
bei der Arbeit und lernen vonei-
nander. Sobald der erste Kredit zu-
rückbezahlt ist, erhalten die Frau-
en einen zweiten, grösseren Kredit
und der Kreislauf beginntvon neu-
em. Weil dieses Modell den
Ärmsten der Welt hilft, aus dem
Teufelskreis der Armut auszubre-
chen, wurde Muhammad Yunus
vor drei Jahren sogar mit dem Frie-
densnobelpreis ausgezeichnet.

Bei der Grameen Bank handelt
es sich um eine kombinierte Info-
vation, weil nicht der Kredit an
und für sich den Erfolg ausmachte,
sondern die Schaffung einer neu-
artigen Wertkonstellation mit mo-
bilen Beratern und sozialen Ge-
meinschaften als Kundinnen.

Motivation, Opportunity, Ability
Es ist davon auszugehen, dass

kombinierte Innovationen die iso-
lierten Innovationen dereinst ver-
drängen werden, weil es immer
einfacher wird, verschiedene Ak-
teure in neuartigen Wertkonstella-
tionen zusammenzubringen.

Die Aufgabe des strategischen
Marketings ist es, nicht nur die Be-
dürfnisse der Kunden, sondern
auch der anderen Akteure zu er-
kennen. Dazu muss das Marke-
ting, wie im Grameen-Beispiel ge-
zeigt, aktiv dafür sorgen, dass die
Kunden das Angebot kaufen wol-
len (Motivation), sie Zugang zum
Angebot haben (Opportunity) und
sie über die notwendigen Fähig-
keiten verfügen (Ability). Die The-
se ist, dass dieser Marketingansatz
- Motivation, Opportunity, Ability
(MOA) - die produktorientierten
4P (Product, Price, Place, Promoti-
on) ablösen werden und dass da-
durch Innovation und' Marketing
besser ihtegriert werden

Stetan Michel, Professor für Marketing, IMO

International, Lausanne.
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Professor Michel
blogt für die GIM
Seit wenigen Monaten blogt auch
die Schweizerische Gesellschaft
für Marketing (GfM): Unter http:/I
gfm.typepad.com/marketingblog
kann man sich auch als Nichtmit-
glied aktiv in die Diskussion ein-
bringen. Geführt wird der GfM-
Blog von Stefan Michel, Professor
für Marketing am IMD Internati-
onal in Lausanne. Die bisherigen
Beiträge kann man sowohl nach
Kategorien bzw. Themen als auch
nach Erscheinungsdaten durch-
suchen. Interessierte können den
Feed des GfM-Blog abonnieren.

TiinuvaIii,nrrierflIgreieh unisetzer.

z
MAS Marketing
Management
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