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Mit Hilfe externer Experten lassen sich Umsatzziele bisweilen schneller erreichen

Dienstleistun

als

Markenartikel

Von PETER MEIERHOFER

Zug ~ Der Trend zur Dienstlei-
stungsgesellschaft wird immer
starker. Das zunehmende Outsour-
cing von betrieblichen Funktionen

legt davon beredtes Zeugnis ab. In '

immer stdrkerem Mafe werden ei-

gene Mitarbeiter durch setbstiindi- -

ge Dienstleister ersetzt, Dies gilt zu-
nehmend auch fiir konzeptloncllc
Arbeiten und Ma-

ins Marketing bessere Resultate zu
erzielen.

P Seelenverwandtschaft mit Klien-
ten. Alle Partiter sind selbstéindige
Unternehmer.

. P Optimierte Abliufe zwischen dem
Qutsourcing-Partner und involvier--

ten externen Spezialisten reduzie-
ren die Aufwendungen zusitzlich.
P Aufwendungen wie Rekrutie-
rung, Einfilhrung, Weiterbildung

und ° fachtechni-

nagementleistun- sche Fiihrung von
gen. ————— Mazrketingspezia-
Im zunehmen- o listen werden ein-
den Verdrangungs-  , Externe Spezialisten  gespart.
wettbewerb ist die ) P Die Nachfra-
konsequent markt- arbeiten besser, gestirke des
gerechte Ausrich- externen Marke-
tung sowie ein rascher und ting-Dienstleisters
qualitativ hochent- . - im Beschaffungs-
wickeltes Marke- sind auch markt ermdglicht
ting fiir jedes Un- TS ~eine kostengin-
ternehmen erfolgs- kostengu”Sﬁger stigere Produktion

entscheidend.
Auch mittelstindi-
sche Unternehmen
sind auf Support in
Strategiefragen sowie auf ein
Hochleistungsmarketing angewie-
sen.

Angesichts beschrinkter perso-
neller wie finanzieller Ressourcen
stellt sich allerdings die Frage, wie
derart hochgesteckte Ziele erreicht
werden kdnnen. Bie Ldsung heiit
Cutsourcing,’

Dank Outsourcing kénnen heute
vielfiltige betriebswirtschaftliche
Funktionen und Leistungen in
Strategie und Marketing zu mode-
raten Kosten genutzt werden. Weil
externe Spezialisten besser, rascher
und kostengiinstiger arbeiten kén-
nen.

Die Vorteile des Gutsourcing von
Strategie- und Marketingprozessen
sind iiberzeugend:

P Das Know-how von Spezialisten
wird dann angefordert, wenn es
~ bendtigt wird. Bezahlt werden so
nur die Leistungen, die wirklich ge-
nutzt werden, Dartiber hinaus wer-
den fixe Kosten in variable iiber-
fiihrt,

P Pragmatische Lésungen, die Zeit
und Kosteh einsparen. Trends wer-
den frither erfasst, Innovationen
rascher entwickelt und professio-
neller vermarktet. )

P Eine profunde Kenntnis der
Strategie- und Marketingprozesse
ermbglicht, aus den Investitionen

und Durchftihr-
ung von Marke-

tingmaBnahmen. -

Wer sich seine
eigene Marketingabteilung aus ex-
ternen  Dienstleistern rekrutiert,

" kann sptirbare Wettbewerbsvortei-

le erringen, wie das Beispicl der

.netmarketing group ag" aus déz-

Schweiz zeigt.

‘Bei diesem Unternehmen ist der’

Marketing Manager nicht Ange-
stellter, sondern selbstiindiger
Dienstleister. Er hat Zugriff auf ein
Team erfahrener Spezialisten, ins-
besondere hinsichtlich Strategie-
entwicklung und -umsetzung,
Marktforschung, Werbung, Ver-
kaufsférderung, PR, Design und
Druck. Das schweizer Franchise-
System, das sich auf Strategie- und
Marketingberatung von mittelstin-
dischen Unternehmen spezialisier-

te hat, expandiert jetzt nach

Deutschland.

Die fur das Franchising typi-
schen Effekte ermoglichen die
marktweite Positionierung einer
Dienstleistung als Markenartikel
mit einhejtlichern und hohem Qua-
litdtsstandard.

PETER MEIERHOFER IST GESCHAFTS-
FUOHRENDER MITINHARER DER NETMAR-
KETING GROUP AG IN ZUG

Neue Strategien und Vernetzung
www.netnsarketing-group.de
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