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Im Talk mit Helmut Gruber – Geschäftsführender Gesellschafter der G.A. Service GmbH 
über die Bedeutung von Marketing. Business Member im Premium Leaders Club.

Die G.A. Service GmbH wurde 
2006 ursprünglich als Spezialist 
für Versandlogistik, Portoop-
timierung und die Produktion 
von Werbemitteln gegründet. 
20 Jahre später sind Sie Kom-
plettanbieter in Sachen Mar-
keting. Wie kam es dazu?
Beim Start 2006 lag unser Fokus 
auf Versandlogistik und Portoop-
timierung. Mit der Zeit haben wir 
aber gemerkt: Unsere Kunden su-
chen einen Partner, der das gesam-
te Marketing denkt und umsetzt. 
Die Fragen wurden strategischer: 
Wie erreichen wir unsere Ziel-
gruppe besser? Welche Kanäle 
funktionieren? Wie verbinden wir 
Print, Digitales und Vertrieb sinn-
voll miteinander? So haben wir 
gezielt Kompetenzen aufgebaut – 
von Konzeption und Kreation über 
Kampagnenmanagement bis hin zu 
digitalen Marketinglösungen, im-
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mer pragmatisch mit messbarem 
Nutzen. Heute verstehen wir uns 
deshalb als Komplettanbieter im 
Marketing, weil wir unsere Kunden 
entlang der gesamten Wertschöp-
fung begleiten können – von der 
Idee über die Umsetzung bis hin zur 
Aussteuerung und Erfolgskontrolle. 

In Zeiten des großen Sparens 
in Unternehmen und öffent-
lichen Organisationen wird 
Marketing immer öfter als „Lu-
xus und Kostenfaktor“ kritisch 
hinterfragt und nicht selten 
genau dort eingespart. Was 
sagen Sie solchen Meinungs-
trägern?
Ich halte Marketing gerade in wirt-
schaftlich anspruchsvollen Zeiten 
nicht für Luxus, sondern für einen 
Wettbewerbsfaktor. Natürlich muss 
jedes Unternehmen Kosten kritisch 
hinterfragen – das tun wir auch. 
Aber die entscheidende Frage ist 
wo spart man, ohne die Zukunfts-
fähigkeit zu gefährden? Wer Mar-
keting pauschal einspart, verliert 

langfristig Sichtbarkeit, Vertrauen 
und Marktanteile. Gerade in Zeiten 
von Unsicherheit brauchen Kunden 
Orientierung und Verlässlichkeit. 
Gute Kommunikation schafft genau 
das. Entscheidend ist allerdings,wie 
man Marketing versteht: Nicht als 
Selbstzweck oder schöne Image-
kampagne, sondern als messba-
ren Beitrag zu Kundengewinnung, 
Kundenbindung und Markenver-
trauen. Dann wird Marketing vom 
Kostenfaktor zur Investition. In gu-
ten Zeiten sichtbar zu sein, ist ein-
fach. In schwierigen Zeiten sicht-
bar zu bleiben, ist strategisch klug. 
Wenn man aufhört, mit dem Markt 
zu sprechen, übernehmen ande-
re die Aufmerksamkeit. Marketing 
muss effizient und wirksam sein, 
aber komplette Kürzungen lösen 
selten Probleme, sie verschieben sie 
nur in die Zukunft.

Wie hat sich Marketing in den 
letzten Jahren verändert und 
wie ist die Perspektive auch 
unter dem Einfluss von KI?

Grundlegend. Früher ging es oft 
darum, sichtbar zu sein – heute geht 
es darum, relevant zu sein. Kunden 
informieren sich deutlich früher und 
intensiver selbst, vergleichen An-
bieter online und erwarten schnelle, 
transparente Kommunikation. In-
halte, Kundenkommunikation und 
Marktfeedback entstehen praktisch 
in Echtzeit. Unternehmen müssen 
schneller reagieren und zielgerich-
teter kommunizieren. Klassische 
Empfehlungen bleiben wichtig, 
werden aber zunehmend durch 
digitale Sichtbarkeit ergänzt – etwa 
durch Website, Suchmaschinenprä-
senz, Fachinhalte oder Social Me-
dia. Der Einfluss von KI wird diese 
Entwicklung noch einmal deutlich 
beschleunigen. Weniger als Ersatz 
für Menschen, sondern als Werk-
zeug. Sie hilft dabei, Prozesse ef-
fizienter zu machen, Daten besser 
auszuwerten und Inhalte schneller 
zu erstellen oder zielgruppenspe-
zifischer auszuspielen. Auch im 
Kundenservice oder bei internen 
Abläufen entstehen neue Möglich-
keiten. Entscheidend bleibt aber der 
Mensch. Gerade in unserer Branche 
kaufen Kunden nicht nur eine Leis-
tung, sondern Vertrauen, Verläss-
lichkeit und persönliche Ansprech-
partner. KI kann unterstützen – die 
Beziehung zum Kunden ersetzt sie 
nicht. Die Perspektive ist daher aus 
meiner Sicht: mehr Effizienz durch 

Technologie, aber weiterhin klare 
Positionierung, Qualität und Nähe 
zum Kunden als Erfolgsfaktoren.

Wann und wie wird Marketing 
zum „Game Changer“ und Ge-
winnbringer in Krisenzeiten, 
was braucht es dafür?
Marketing wird in Krisenzeiten ge-
nau dann zum Game Changer, wenn 
Unternehmen aufhören, es als Wer-
bebudget zu sehen – und anfangen, 
es als Vertriebs-, Vertrauens- und 
Orientierungssystem zu verstehen. 
Gerade dann verändern Kunden ihr 
Verhalten: Entscheidungen dauern 
länger, Budgets werden kritischer 
geprüft und Vertrauen wird zum 
wichtigsten Faktor. Wer dann un-
sichtbar wird oder nur spart, verliert 
oft Marktanteile. Wer hingegen prä-
sent bleibt, klar kommuniziert und 
echte Relevanz schafft, gewinnt. 
Für uns bedeutet das: Marketing 
muss messbar, nah am Kunden und 
eng mit Vertrieb und operativem 
Geschäft verzahnt sein. Es geht 
nicht um Lautstärke, sondern um 
die richtige Botschaft zur richtigen 
Zeit. Kunden wollen in Krisen vor 
allem Sicherheit, Verlässlichkeit und 
konkrete Lösungen. Gewinnbrin-
ger ist Marketing, wenn es erstens 
Sichtbarkeit in einem unsicheren 
Markt schafft. Zweitens Vertrauen 
durch glaubwürdige Kommunika-
tion und Referenzen. Und drittens 

echte Nachfragegenerierung – also 
qualifizierte Kontakte und Kunden-
bindung statt reiner Reichweite. 
Dazu braucht es Mut zur Kontinui-
tät statt Panikreaktionen, eine klare 
Positionierung und konsequente 
Datennutzung. Unternehmen, die 
in Krisenzeiten gezielt investieren, 
statt sich komplett zurückzuziehen, 
gehen oft gestärkt aus der Situation 
hervor – weil sie dort sichtbar sind, 
wo andere verschwinden.

Wie können Unternehmen 
gute Agenturen im Vergleich 
zur Masse erkennen?
Gute Agenturen erkennt man selten 
an der lautesten Selbstdarstellung, 
sondern an der Qualität der Fragen, 
die sie stellen. Eine starke Agentur 
versucht zuerst zu verstehen: Ge-
schäftsmodell, Zielgruppe, Prozes-
se und Ziele – bevor sie Lösungen 
verkauft. Unternehmen sollten dar-
auf achten, ob eine Agentur ehrlich 
priorisiert, messbare Ergebnisse 
definiert und auch unangenehme 
Wahrheiten anspricht. Referenzen 
sind wichtig, aber noch wichtiger 
ist: Kann die Agentur komplexe 
Themen verständlich machen, Ver-
antwortung übernehmen und part-
nerschaftlich denken? Eine gute 
Agentur erkennt man daran, dass 
sie Ihnen auch mal widerspricht. 
Wenn ab dem ersten Gespräch nur 
genickt wird, sollte man skeptisch 
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Wer Marketing pauschal einspart, verliert langfristig 
Sichtbarkeit, Vertrauen und Marktanteile.
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sein. Gute Partner wollen das Ge-
schäft verbessern – nicht nur den 
Auftrag gewinnen.“

Wie sieht es mit gutem Nach-
wuchs aus und wie binden Sie 
die besten Köpfe?
Guter Nachwuchs ist für uns ei-
ner der entscheidenden Erfolgs-
faktoren und eine der größten 
Herausforderungen unserer 
Branche. Junge Menschen wollen 
Perspektiven, Sinn und Entwick-
lungsmöglichkeiten. 
Deshalb setzen wir früh an – etwa 
über Ausbildungsplätze, Prakti-
ka und die Zusammenarbeit mit 
Schulen bzw. Fachkräftenetz-
werken. Wir wollen Talente nicht 
nur gewinnen, sondern sie wirk-
lich aufbauen. Die besten Köp-
fe bindet man aus meiner Sicht 
nicht allein über das Gehalt. Ent-
scheidend sind Wertschätzung, 
Verlässlichkeit und Entwick-
lungschancen. Wir versuchen, 

Verantwortung früh zu übertragen, 
Weiterbildung zu ermöglichen und 
ein Arbeitsumfeld zu schaffen, in 
dem man gerne bleibt. Gerade in 
einem mittelständischen Unter-
nehmen können Mitarbeitende oft 
schneller gestalten und Entschei-
dungen mitprägen – das ist ein ech-
ter Vorteil. Am Ende geht es darum, 
dass Menschen merken: Hier werde 
ich gesehen, kann mich entwickeln 
und habe eine langfristige Perspek-
tive. Wenn das gelingt, spricht sich 
das auch herum.

Und welche Rolle spielt der 
PLC in Ihrem persönlichen 
Marketing?
Für mich ist der Premium Leaders 
Club weit mehr als eine klassische 
Netzwerkplattform. Im persönli-
chen Marketing geht es heute stark 
um Vertrauen, Sichtbarkeit und 
glaubwürdige Beziehungen. Der 
PLC bietet einen Rahmen, in dem 
man auf Entscheider trifft, Erfah-

rungen austauscht und langfristige 
Partnerschaften entwickeln kann. 
Persönliches Marketing bedeutet 
für mich nicht Selbstdarstellung, 
sondern Kompetenz sichtbar zu 
machen und Werte zu transpor-
tieren. Durch den Premium Lea-
ders Club entstehen hochwertige 
Kontakte, Empfehlungen und neue 
Perspektiven – sowohl geschäftlich 
als auch persönlich. Das stärkt na-
türlich auch die Wahrnehmung un-
serer Arbeit.
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Helmut Gruber 
Geschäftsführer 
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