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Zusatzleistung mit
Marketingeffekt

Dienstleister erschließen
zusätzliche Geschäfte

Marketing lebt nicht allein von
guten, sondern vor allem von

ausgefallenen Ideen. Das gilt für
Werbegeschenke und Bonussysteme
genauso wie für Kundenservice-
und Kundenbindungsprogramme.
Doch können solche Maßnahmen
schnell ins Geld gehen und zu viel
Arbeitskapazität binden. Um diesem

Effekt gegenzu-
steuern, bieten
sich für kleine
und mittelständi-
sche Unterneh-
men Kooperatio-
nen mit Marke-
tingberatungs-
agenturen an, die
selbst eine Dienst-
leistung oder ein
Produkt vermitteln
oder verkaufen.
Für die Kunden
des eigenen Unter-
nehmens entsteht
ein Zusatznutzen,

der Umsatz steigt und mit Provisio-
nen aus diesem zusätzlichen Ge-
schäft werden zudem Einnahmen
erwirtschaftet.

In der Regel muss die Zusatzleis-
tung mit dem Marketingeffekt nicht
dem Kerngeschäft des Unterneh-
mens entstammen. Die Ausgangs-
basis jeder Maßnahme: Neun von
zehn Kunden sollten absehbar frü-
her oder später auf das geplante
Angebot zurückgreifen. Vorgemacht
und in großem Stil zum Erfolg ge-
bracht hat diese Art von Geschäften
Tchibo. Wichtig: Dienstleistung oder
Produkt  dürfen nicht erklärungsbe-
dürftig sein, denn das würde Zeit
und Geld kosten. Voraussetzung für
den Erfolg ist außerdem, dass das
Unternehmen den zusätzlichen Ser-
vice bei der ohnehin notwendigen
Ansprache seiner Kunden kommuni-
ziert – in der Werbung, in Kunden-
briefen, auf Visitenkarten und Ein-
kaufstüten, auf der Homepage.

Zusatzleistung „Urlaub“

Für Unternehmen nahezu aller
Branchen als Zusatzleistung gut
geeignet ist beispielsweise das
Produkt Reisen. Die Möglichkeiten,
„Urlaub“ in neuen oder bestehenden
Marketingmaßnahmen einzusetzen,
sind vielfältig: im Kunde-wirbt-Kunde-
Programm, als Geschenk für Neu-
kunden beim Abschluss eines Abon-
nements, beim Kauf eines Neu-
wagens oder beim Abschluss einer
Jahres-Mitgliedschaft, als Kunden-
karte verbunden mit einem Preis-
vorteil, Punkte-System und weiteren
Zusatzleistungen.

„Urlaub“ ist natürlich nur ein Bei-
spiel. Zusatzleistung kann jede Art
von Produkt oder Service sein – da
sind der Fantasie keine Grenzen ge-
setzt. Wichtig in jedem Fall ist die
gute Vorbereitung, bei der fachmän-
nische Beratung nicht fehlen sollte.
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Professionelle
Recherche im Web

Wettbewerbsvorteile durch
Informationsvorsprung

Das Internet bietet viele Informa-
tionen, die für die tägliche Ar-

beit genutzt werden können. Doch
nicht immer findet ein Unternehmer
die gesuchte Information. Suchma-
schinen durchforsten in der Regel
nur einen kleinen Teil des Internets.
Viele Informationen befinden sich
im so genannten „Deep Web“, also
in den „Tiefen“ von Texten oder
Datenbanken.

Werden beispielsweise Firmen-Da-
ten über einen finnischen Wettbe-
werber gesucht, ist professionelle
Recherche gefragt. Nach der Recher-
che auf der Homepage des Anbie-
ters, die häufig nur Produkt- und
Dienstleistungsangebot darstellt,
beginnt die Suche nach geeigneten
Quellen. Für Informationen zu Um-
satz und Gewinn oder Eigentümern
kann eine nationale Firmendaten-
bank von Interesse sein. Diese kann
über das Internet gesucht werden
oder über eine Anfrage bei entspre-
chenden Institutionen wie der

Außenhandelskammer. Wurde die
richtige Datenbank identifiziert,
wartet möglicherweise die nächste
Hürde: Viele der Firmendatenban-
ken können nur über ein Nutzungs-
Abonnement abgerufen werden.

Um herauszufinden, wie das Unter-
nehmen auf dem deutschen Markt
agiert, ist eine deutsche Firmenda-
tenbank zu Rate zu ziehen – und
natürlich auch die Presse. Die Re-
cherche sollte zunächst relevante
Branchenfachzeitschriften, Wirt-
schaftszeitungen und Regionalzei-
tungen ausfindig machen – im
nächsten Schritt ist zu prüfen, wo
diese Quellen recherchiert werden
können. Besitzt die Fachzeitschrift
vielleicht ein Online-Archiv oder
sind Presse-Archive bei einem kos-
tenpflichtigen Datenbankanbieter
zu recherchieren? Bevor die eigentli-
che Nachforschung beginnt, müssen
all diese Fragen beantwortet sein.

Experten im Informationsdschungel

Bei der Informationsbeschaffung
kann ein Informations-Broker hel-
fen. Broker kennen relevante Quel-
len, können den Informationsgehalt
beurteilen – und beherrschen die
Abfragesprachen der Datenbanken.
Nimmt man die Dienste eines Bro-
kers in Anspruch, muss der Unter-
nehmer darauf achten, dass die Er-
gebnisse einer Recherche so aufbe-
reitet werden, dass sie direkt
weiterverarbeitet werden können.
Die Ergebnisse können zusätzlich
Anstöße für Außendienst und Ver-
trieb geben.
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