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Outsourcing des Marketings

Wie schaffe ich es, meinen Produkten oder Leistungen Alleinstellungsmerkmale zu verleihen, der
Kostenfalle zu entgehen und den Unternehmenswert zu steigern? Manche Firmen haben nicht die
internen Strukturen, um Antworten zu geben und MaRnahmen zu setzen. Da hilft Outsourcing.

Lana— .Outsourcing”, die Auslagerung
von Leistungen ef ines Unternehmens an
externe Auftragnehmer oder Dienstleis-
ter, war ein grofe gwort Anfang
des letzten Jahrzehnts. Tausende Firmen
in Europa und Amerika haben ihre IT
Dritten anvertraut oder Call Center v
lagert, um Kosten zu sparen. Manche ha-
ben positive Erfahrungen gemacht, viele
Firmen haben diese Services mitt i
le aber wieder zuriickgeholt, weil insbe-
sondere in den Nlcdngluh||I.u|dern die
Qualitat oft unzureichend war und die
Kundenzufriedenheit stark litt.

Doch fern von Low-cost und Low- -qua-
lity gibt es ein anduc
ein Qutsourcir
ist und sich nulu auf Kmlumnkung
konzentriert, sondern helfen k:
Profit und Firmenwert zu steig
ist dies das Outsourcing der Wertste
gerung durch fundiertes strategisches
und operatives Marketing. '

Der Service - Das Ziel des Out-
sourcings der Wertsteigerung ist
die Rendite und den Unternehmens:
wert zu steigern, ohne eigene interne
Strukturen dafir aufzubauen oder in
einem Umfang zu binden, der sich ne-
gativ auf die laufenden anderen Aufga-
i icht wird das durch
eine Valnn erung der Produkte und
Marke eines Unternehmens mit dem
Fokus auf operatives und strategisches
Marketing.

Wie steigert man also den Wert der
Produkte und der Marke? Der Wert ei-
nes Unternehmens bzw. einer Marke
stitzt sich auf dr ulen, namlich auf

Strategie, Qualitat und Innovation (sie-
he beigestelite Abbildung 1).

Abbildung 1: Die drei
Sédulen der Wertsteigerung

Diese drei Elemente sind kritisch,
denn wenn z.B. die Innovation fehlt,
dann ist die Strategie meistens nur ein
Preiskampf — und damit wenig wert-
schopfend und letztendlich selbstzer-
storerisch

Wie schafft es ein Unternehmen
aber, eine innovative Strategie zu ent-
wickeln, ohne die gegenwirtigen Un-
ternehmensressourcen zu sehr zu be-
lasten? Die Antwort lautet in bestimm-
ten Fillen: Durch Outsourcing des stra
t chen und operativen Marketings

Was ist strategisches Marke-
ting? — Strategisches Marketing ist
der Pro; die drei oben genannten
Elemente in die Firmenstrategie ein-
zubauen. Strategisches Marketing be-
steht grundsatzlich aus zwei Phasen,
der analyse (wo sind wir?) und
der Ausarbeitung des strategischen
Marketingplanes (wo und wie wollen
wir hin?).

Was ist operatives Markelmg? -
Operatives Marketing ist die |u ki
Umsetzung dc strategis

on und Realisierung aller Marketing;
ktivititen, periodische Kontrolle aller
Marketingaktionen und Analyse der
Ergebnisse.

Die Vorteile — Das teilweise oder
komplette Outsourcing der Marketin-
gabteilung, wobei naturlich die stra-
tegischen Entscheidungen im Unter-
nehmen bleiben, kann folgende Vor-
teile bieten:

1. Eine flexible Organisation mit so-

fort abrufbarer Kompetenz

2. Externes Know-how fiir die Entwick-
lung des Unternehmens.

3. Synergien im Unternehmen.

Wie wird gearbeitet? - Der Bera-
ter begleitet undioder erganzt die be-
stehende Marketingstruktur bzw. tiber-
nimmt auf Wunsch auch komplette
Projekte, ohne auf die internen Mit-
arbeiter eines Unternehmens zuriick-
niissen; dies gilt sowohl fiir
he als auch fiir das ope-
rative \Llrkum"

Welchcs sind die Leistungen? —
istung besteht darin, die
Richtlinien fiir die Entwicklung des Un-
ternchmens zu individualisieren, Mar-
ketingaktivitiiten zu entwickeln und
auszufiihren und deren Ergebnisse zu
kontrollieren und zu bewerten.

Ein Beispiel? — Ein Beispiel hier-
fiir konnte ein industrieller Herstel-
ler von Produkten sein, der sich bis-
lang im Wettbewerb grotenteils nur
durch den Preiskampf behauptet hat,
en sich seit geraumer
purcing-Unter-
nehmen wiirde in diesem Fall einen Pro-
ess durchfiihren, der mit einer Markt-
yse beginnt und mit dem Verkauf
l)ﬂ'udu wird |siml|c '\l)bildun;.' ).

scher Prozess dvrl mdukw.llnrhk rung

Strategie

Marktanalyse

vor sich geht. Zuerst wird cine Markt-
e vorgenommen, um die gege
wartige Marktsituation zu verstehen.
Wichtig ist es in diesem Abschnitt, auf
‘Trends und Marktteilnehmer einzuge-
hen, um dem nichsten Schritt, der Stra-
tegie, die notige Munition zu liefern. Im
Innovationsbereich wird dann in einem
iterativen Prozess die Produktpalette
den Marktanforderungen angepasst,
mit dem Ziel, die Produkte im Markt
eindeutig als innovativ, qualitativ hoch-
wertig und wettbewerbsfihig zu positi-

onieren. Der nichs-
Ziel ist der te Schritt ist die Ver-
Ausstieg aus marktung der neu-
dem Preiskampf  en Produkte; hier

gilt es, den Markt-
teilnehmern die neuen Produkte bzw.
den neuen Status des Unternehmens zu
vermitteln. Da der USP nun nicht mehr
{ausschlieRlich) der Preis ist, muss die
neue Rolle des Unternehmens als In-
novator mitgeteilt und gepflegt wer-
den. Dies wiederum liefert die Grund-
lage fiir den nichsten Schritt, den Ver-
kauf. Hier gilt es nun, die Fruchte der
vorangegangenen Schritte zu ernten,
denn man hat sich nun von der bis-
herigen Konkurrenz abgesondert und
muss deshalb idealerweise nicht mehr
inden Preiskampf einsteigen. Die Aus-
wirkungen sind eine hohere Rendite so-

(generisches Schema)

2: Beispiel Valorisi

ristig cin hoherer Marktwert
des Unternehmens. An diesem Punkt
1s Qutsourcing-Unternehmen die
{ingliche Projektaufgabe gelost:
immer wieder wird aus einem solchen
ekt jedoch eine langfristige Part-

steigerung kann t irein llnlum-huu n
eine hervorragende Alternative zum
«Business as us sich dau-
erhaft auf dem Pfad der Wertsteigerung
zu bewegen.
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