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Neue Perspekti- Leserfokus Unternehmer, Mitglieder der Geschéftsleitung, Leiter Profitcenter, Marketingleiter
ven fir kleine Thema Die Abkehr vom «Do it yourself-Marketing»
bis mittlere Stichwort out ing im Marketi
Unternehmen, ichwor utsourcing im Marketing
die ihr Marketing Nutzen Sie entdecken, wie Sie durch Outsourcing lhr Marketing nachhaltig verstarken kénnen
professionalisie- Vertiefung Unterlagen von Netmarketing; Fuihrung eines personlichen Gespréchs;
ren wollen. Seminare unter spanischer Sonne
ein Hochleistungsmar i
Usourcing bedeutet letzt- keting fiir KMU. 3?}"::2?;’:’5;;;2{:
, knappe Ressourcen Angesichts beschrank :\'\‘ P :
v und sinvol en- ter personeller wie fi .
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zuseizen. Deshab seizt sch
auch in Europa immer mehr

nanzieller Ressource
stellt sich die Frage

durch, was in Asien und Ame- wie  KMU-Betriebe o
ficabereis zum Allag gehort Marketingaufgaber —
— nur noch das bezahlen, was wie die strategische

man wirklich nutzt. Ausrichtung und Posi

tionierung im Markt,

das Auffinden neue
Marketing spielt fir jedes Unterneh- Kundenbedrfnissé
men heute eine wichtigere Rolle alsmittels kreativer und
je zuvor in der Wirtschaftsgeschich- innovativer Problem-
te. Sattigungstendenzen und hohddsungen oder die Inte
Wettbewerbsintensitét herrschen vor.gration samtlicher
Gleichzeitig steigen die Anspriiche Marketingaktivitaten realisieren und
des Kunden, der Wunsch nach indi-bewaltigen kbnnen. chen heute, schlanke, intelligente
viduellen Losungen wird immer star- ~ Grundsétzlich stehen dem Unter-und vernetzte Strukturen zu schaf:
ker. Diese Entwicklung zwingt zahl- nehmen drei Mdglichkeiten zur Ver- fen. Sie bedienen sich dabei eine:
reiche Klein- und Mittelbetriebe fligung, die Licke im Marketing- neuen Managementwerkzeugs, der
dazu, ihre Ertrags- und Wachstums-Know-how zu schliessen: zweifellos die Zukunft gehort: Sie
kraft mittels professionellem Marke- 1 mit  bestehenden Mitarbeitern Pauen auf Outsourcing.

ting zu starken. Bereits gibt es spezi-irq ein professionelles Marketing

elle Losungen fir KMU am Markt, 5 fgebaut. Der zeitliche Aufwand _ i
die Abhilfe schaffen. Die Zauberfor- | 4nn dabei betrachtlich sein: tber-Pank Outsourcing konnen heute

mel heisst Outsourcing. dies fehlt die methodische ErfahrungVie(;félltigStte betri(_eblidcheLFurjktt_:(onlen
_ _ ; : : und Leistungen in der Logistik, In-
Ho?h|e|stung.smarket|ng. . marégfggga;;gz;e?{?ematlSChenformatik und im Marketing zu mode—l
Es ist unbestritten, dass ein qualitativ_ ) _ raten Kosten genutzt werden. Bei
hochstehendes Marketing und insbe-2- EInstellung eines Marketingmana- yen,  neuen  Outsourcing-Partnerr
sondere die markigerechte Ausrich-9€rS Mitlangjahriger Erfahrung. Sol- pangeit es sich um Unternehmen, di
tung des Unternehmens auch farCne Marketingprofis sind aber ent- 4any ihrer Spezialisierung besser, ra
Kleinere Betriebe zu entscheidendersPrechend teuer und sollten danngeher ynd kostenginstiger arbeiter
Erfolgsfaktoren werden. So fordern @Uch hundertprozentig - ausgelastefnnen

denn auch Professoren wie Christian®®'"- Die Vorteile des Outsourcing von
Belz von der Universitat St. Gallen 3. Immer mehr Unternehmen versu-Marketingleistungen gegeniber an-

Die Vorteile des Outsourcings



derenVarianten liegen auf der Hand:
m Das Know-how von Spezialisten m So hat Jaguar Deutschland GmbH von Marketingfunktionen, -prozes|

wird dann angefordert, wenn es
benétigt wird. Bezahlt werden

dabei nur die Leistungen, die auch

wirklich genutzt werden.

m Das wichtigste Ziel beim Outsour
cing von Marketingleistungen
besteht darin, die mit den
Leistungen verbunden Kosten zu
reduzieren.

m Selbst bei vagleichbaren Kosten

andert sich die Kostenstruktur des

outsourcenden Unternehmens:
Fixe Kosten werden in variable
Uberfuhrt. Dies&/ariabilisierung
und Flexibilisierung der Kosten
ist im unternehmerischen Sinne

Wettbewerbsvorteilen flihren:

ihre Marketingoganisation aufge
I6st und in eine kleine Koordira
tionsabteilung tberfiihrt, die
Inputs externer Spezialisten
zusammenfihrt undktivitaten
koordiniert.

m In Kleinunternehmen wie beim
Kélner Lackspezialisten Spies
Hecker gibt es heute nur noch
eine Ein-Mann-Koordinationsstel
le «Marketing und Kommunika
tion».Auch diese agiert als
Schnittstelle zu externen
Spezialisten.

m J.Weyers Verkaufsleiter Handel
bei der Computer 2000 Deutsch

Lassen Sie denken...

Cartoons Martin Guhl

von grossenwert. OptimierteAb-
laufe zwischen dem Outsourcing-
Partner und involvierten externen
Spezialisten reduzieren dieif-
wendungen zusatzlich.

m Substanziell&ufwendungen wie
Rekrutierung, Einfihrungieiter
bildung und fachtechnische
Fuhrung von Marketingspezia
listen lassen sich einsparen.

m Die Nachfragestérke des Outsour
cing-Partners im BescHahgs
markt ermdéglicht tberdies eine
kostengunstigere Produktion und
Durchfuihrung von Marketing
massnahmen und -aktivitaten.

Wie sieht die Praxis aus?

Wie verschiedene Beispiele zeigen,gesamte Marketingmanagement voninstrumente zu.

kann Outsourcing im Marketingbe

reich zum Erfolg und zu echten

land GmbH, bezfért die durch
dieAuslagerung des Merchandi
sing realisierten Einsparungen
seines Unternehmens auf 40 bis
45 Prozent der urspringlichen
Kosten.

Die verschiedenen
Angebotsoptionen sollten
sorgfaltig geprift werden

Der erste Schweizeknbieter einer

tigt, inwieweit sich das Outsourcin

Y

i

sen und -aufgaben auszahlen kann,

sollte in jedem Falle eine géltige

Uberpriifung derAngebotsoptionen
vornehmen. Denn zum traditionelle
Eigenaufbau von Marketingresseu
cen gibt es nicht nur dilternative

OutsourcingAuch strategische Part
nerschaften mit geteilten Kosten ur
Ertrdgen oder Kapitalbeteiligunge|
sind in eine Evaluation miteinzube
ziehen.

Welche Unternehmen
profitieren?

m Unternehmen mit spezifischen
Kernkompetenzen, zum Beispiel
im technischen Bereich, die ihre
Ertrags- undVachstumskraft
nachhaltig stéarken wollen.

m Unternehmen mit saisonalem,
situativem oder sprunghaftem
Bedarf an Marketingunterstiit
zung.

m Unternehmen, die ihr Marketing
professionalisieren wollen, ohne

sich dabei hohe Fixkosten aufbiin

den zu missen.

m Unternehmen mit eigener Marke
tingabteilung, die spezifische
Kompetenzen bei Bedarf extern
beanspruchen mochten.

m Kooperierende Unternehmen, dig
eine neudwusrichtung oder einen
Uberzeugenden Marktauftritt-su
chen.

m Neugegriindete Unternehmen
oder Spin-dk, die ihr Uberleben
sicherstellen wollen.

Profitieren koénnen dabei Ge
schéftsfihrer und Fihrungsverarn
wortliche gleichermassen: Dank eif
gekaufter Entlastung kénnen sie si
auf ihre Hauptaufgaben konzentrig
ren, ohne die Entscheidungskomp

umfassenden professionellen Marke tenzen fir ihr Marketing aus de
tingbegleitung, die Netmarketing Hand geben zu missen.

Group, die bereits mit mehreren-Ge  Profitieren kann aber auch dg
schéftsstellen in der Schweiz tatig Leiter eines Geschéftsbereichs od
ist, geht dabei noch einen Schritteines Profitcenters, denn mitte
weiter Netmarketing Ubernimmt bei Outsourcing legt er sich die zur Ze
Bedarf dieVerantwortung Uber das erreichung notwendigen Marketing

KMU. Da echte Wettbewerbsvorteile

dWer sich mit der

n Frage beschaftigt,
inwieweit sich das
Outsourcing von
Marketingfunktio-
nen, -prozessen
und -aufgaben
auszahlen kann,
sollte in jedem
Falle eine
sorgfaltige
Uberprifung der
Angebotsoptionen
vornehmen.

Da echte Wettbe-
werbsvorteile
immer haufiger
nur von kurzer
Dauer sind, wird
auch vom

t Marketing immer
mehr Tempo und

hFlexibilitat

» verlangt.
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Wer sich mit der Frage beschaf immer haufiger nur von kurzer
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Es empfiehlt sich,
Entscheidungs-
kompetenzen im
outsourcenden
Unternehmen zu
belassen.
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Dauer sind, wird auch vom Marke Zusammenarbeit eingehen:
ting immer mehifempo und Flexibi  m Zukinftige Existenz- und Leis
litdt verlangt. Kein ProblemAuch tungsfahigkeit ist sichgestellt
hier ist die Outsourcing-Losung dem m Kernkompetenzen liegen im Mar
Aufbau eigener Marketingresseur  ketingmanagement von KMU
cen Uberlegen. Zusatzliche persenel m Ausgewiesener Marketingfach
le Ressourcen mit den erforderlichen mann mit mehrjéahriger prakti
Kompetenzen sind rasch bereiige scher Erfahrung als personlicher
stellt und stellen den Zeitgewinn und  Ansprechpartner vor Ort.
die geforderte Qualitat sicher m Hohe Identifikationsbereitschaft

. mit lhrem Unternehmen, Ihren
Das besondere Potenzial des Kunden, Produkten, Dienstleis
Outsourcing-Anbieters nutzen tungen und Geschaftsprozessen.
Wer sein Marketing outsourct, hat m Vernetzte flexible Strukturen.
die Gewahrdass seine finanziellen m Qualitativ hochstehende Produk
Mittel am richtigen Ort eingesetzt tionsleistungen zu Spezialkon
werden. Nur allzu oft wenden sich ditionen.
Unternehmen in ihrer Not an Spe m Attraktives Preis-/Leistungsver
zialisten wie zum BeispieWerbe héltnis in den Honorarsatzen.
agenturen und produziereVerbe  m Gleichklang der Denkkulturen.
mittel oder Kampagnen, wo doch
die Mittel im Bereiche der Marktlei ) . .
stungen, der Distribution oder der Gehen Sie schrittweise vor
Marktbearbeitung investiert werden Erfolgreiches Outsourcing im Mar
miissten. keting implementieren Sie am beste

Outsourcende Unternehmen erhal in klar definierten Etappen:

ten bei professionelleAnbietern
nicht nur Zugrif auf die gesamte 1.Beurteilen Sie realistisch lhre
Klaviatur des modernen Marketing.  Ausgangslage und den Zustand
Sie erhalten vor allem Hilfestellung Ihres Marketing.
bei der Diagnose und entsprechend
Rezepte, die den Erfolg sicherstel
len. Dariiber hinaus kann ein profes
sioneller Anbieter dank seiner Ein
kaufsmacht im Beschaingsmarkt
gunstigere Preise auf Produktiens - o o
leistungen aushandeln als dies ein3-Definieren Sie jetzt die Zielset

. Legen Sie klare Marketingziele
fest.Von diesen Zielen leiten Sie
die Kriterien fur dieAuswahl des
geeigneten Outsourcing-Partners

einzelnes Unternehmen kann. zung, den Umfang der Dienstleis
tungen und das Entscheidungs
Chancen und Gefahren prozedere.

Jedes Outsourcing irauch Gefah  4.Legen Sie die Dienstleistungen
ren, die es zu bewaltigen gilt. Der und die entsprechenden Mess
verbreitetenAngst vorAbhangigkeit kriterien fest.

und Kontrollverlust kann dank
genauer Planung der gamisations
struktut Prozesse und/erantwort
lichkeiten wirksam begegnet werden. 6. Passen Sie die @ften im Detail
Dabei empfiehlt es sich, Entschei Ihren genauelerhaltnissen an.

dungskompetenzen im outsoureen 7 pjanen Sie lhre Outsourcing-

den Unternehmen zu belassen. Beziehung safaltig: Oganisa
Konsequent betriebenes Outsour  tionsstruktuy Prozesse und

Cing ist eine StrategiSChe Grundhal Verantwortlichkeiten.

tung. Wer sich langfristig bindet, tut

gut daran, seine Partner gfidtig zu 8. Uberpriifen Sie die Zusammen
evaluieren. Erfullt Ihr Outsourcing-  arbeit in periodischeAbstanden
Partner folgende Anforderungen, und optimieren Sie Strukturen,
kénnen Sie ruhigen Gewissens eine Prozesse underantwortlich

5.Holen Sie jetzt detaillierte
Offerten ein.

...beim Outsourcing
von Marketingleistungen

m Freistellung von Management-
kapazitaten fur wichtigere
Aufgaben

m Professionalisierung der
Marketingprozesse und
-aktivitaten

m Reduktion von Kosten im
Vergleich zum Eigenaufbau von
Marketingressourcen

m Uberfiihrung von fixen in variable
Kosten

m Kosteneinsparungen im
Beschaffungsmarkt

m Erhohte Flexibilitat und
Innovationsschnelligkeit

m Schonung eigener Ressourcen

m Erhohung des Servicegrades

m Vereinfachung und Verschlan-
kung von Prozessen und
Strukturen

m Zugriff auf die gesamte Klaviatur
des modernen Marketing

m Partizipation am kollektiven
Ideenreichtum von Marketing-
spezialisten

m Hohere Markttransparenz

...beim Outsourcing

von Marketingleistungen

m Gegenseitige Abhangigkeiten

m Partieller Verlust der Kontrolle

m Erhéhter Vertragsabschluss- und
Uberwachungsbedarf

m Probleme mit dem Datenschutz

m Verunsicherung der Mitarbeiter

m Verlust von eigenem Know-how
durch Weggang von Mitarbeitern.

keiten.

Outsourcing-Beziehungen  sind
moglichst so auszugestalten, dass s
unbegrenzt dauern kénnen. Ahnliche
Unternehmenskulturen sind dabel
vonVorteil.

Wer Marketingleistungen out
sourct, halt mitorteil immer genéi
gend personelle Kompetenz unc
Kapazitat aufrecht, um die Outseur
cing-Beziehung zu managen und zt
steuern.

Im Vertrag ist ein geniigend gros
ser Spielraum vorzusehen, damit
veranderten  Rahmenbedingunge!
Rechnung getragen werden kann.
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