Uplift bundelt Verkaufskrafte

Neues Branchennetzwerk fiihrt hochkardtige Partner aus Shopper-Marketing, Category-Management und Sales-Development zusammen

In wenigen Tagen geht ein Praxis-
Netzwerk fiir Shopper-Marketing,
Category-Management und Sales-
Development an den Start. Der
neu gegriindete Dienstleisterver-
bund nennt sich ,Uplift" und kann
prominente Partner vorweisen. Die
Wissenschaft ist auch mit im Boot.

Die Liste der Uplift-Griindungspart-
ner liest sich wie das ,,Who‘s Who*
der Branche: GfK, Adesso, Bor-
mann & Gordon, Plan+Impuls, iMi
Salesmarketing, POSpulse, POS Tu-
ning und die Unternehmensberatung
Rosler. Auferdem sind die auf perso-
nalgestiitzte Marketing und Ver-
triebssupport spezialisierte Miinch-
ner Combera Group sowie Relex mit
von der Partie. Mit weiteren Unter-
nehmen werden zurzeit Gespriache
gefiihrt, heiflt es. Mit Professor Hen-
drik Schroder, Leiter des Lehrstuhls
Marketing & Handel am Campus Es-
sen, ist zudem die Forschung promi-
nent vertreten. Alexander Ehrl, Ge-
schaftsfiihrer von Plan + Impuls — Ge-
sellschaft fiir Marktforschung und
Beratung am POS hat mit seiner Idee
eines Praxisnetzwerkes ganz offen-
sichtlich die Grofen der Branche ge-
wonnen.

Das gemeinsame Ziel: Kréfte biin-
deln, um Markenverantwortlichen
moglichst eine Komplettlosung zu
bieten und die Themen Shopper-Mar-
keting, Category-Management sowie

»Mir gefallt die for-
schungsinteressierte
Herangehensweise der
Partner«

Prof. Hendrik Schroder,
Uplift-Mitinitiator

Sales-Development zu unterstiitzen.
Zielgruppe sind primar die FMCG-
Hersteller. ~ Markenverantwortliche
sollen von der langjahrigen Praxis-
erfahrung aller Netzwerkpartner pro-
fitieren und schnell und vor allem un-
kompliziert den passenden Spezialis-
ten fiir ihre individuelle Herausforde-
rung finden.

Der Mehrwert des Netzwerkes sei
simpel, heiflt es seitens der teilneh-
menden Partnerunternehmen. Wer
Fragen rund um die genannten The-

F

stiitzen, etwa bei Produktneueinfiihrungen.

Gut vernetzt: Der Uplift-Verbund will Handel und Industrie unkompliziert unter-
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menfelder habe und nach geeigneten
Dienstleistern suche, finde bei Uplift
kuratiert den geeigneten Experten.
Zahlreiche Cases inspirierten und
veranschaulichten, wie Projekte zu
Erfolgen wiirden. Praktische Erfah-
rung sowie wissenschaftliche Fun-
dierung ergdnzten sich dabei. Die
Website Uplift-netzwerk.com dient
als Schaufenster fiir Interessierte.
simtliche Partner haben hier die
Moglichkeit, mit ihren Leistungs-
angeboten, Cases und Trainings
sichtbar zu werden.

,Bei den gemeinsamen Treffen,
bei denen es um die Zielsetzung und
Ausarbeitung von Uplift ging, ver-
band uns alle die intrinsische Moti-
vation, flir Kunden die moglichst
beste Losung anzubieten. Wir sind
ein Netzwerk unter Gleichen. Jeder
Partner profiliert sich mit dem eige-
nen Spezialgebiet. Der Fokus liegt
auf Kooperation, nicht auf Konkur-
renz“, erklart Initiator Alexander
Ehrl.

Die GfK als Partner unter ande-
rem iiberzeugte der , Ansatz, dass al-
le mit ihren Schwerpunkten genau
die richtigen Ansprechpartner fiir die
jeweiligen, kundenindividuellen He-
rausforderungen sind*“, berichtet Da-
niela Volkmar, Commercial Lead
Consumer Panels bei dem Niirnber-
ger Marktforschungsunternehmen.
,Mit der Reichweite als grofites Ver-
braucher-Panel in Deutschland kon-
nen wir sicherlich zum Erfolg von
Uplift ebenso wie zum Erfolg unse-
rer Kunden beitragen.“

Die Projekte sollen in der Regel
direkt zwischen dem Kunden und
dem Partner stattfinden. Wo sinn-
voll, konnten auch weitere Partner
involviert werden. Wer als Kunde
zudem den fachlichen Austausch mit
der Community suche, konne zu-
sdtzlich Mitglied in der Uplift-Linke-
dIn-Gruppe werden. Dort kann man
sich mit Gleichgesinnten aus ande-
ren Warengruppen unkompliziert
austauschen und aktuelle Entwick-
lungen diskutieren.

»Zu wissen, wie es in der Theorie
funktioniert, ist immer der erste
Schritt. Fiir den Uplift-Verbund
bringen wir anwendungsorientierte
Forschung sowie unsere Schulungen
der Universitit Duisburg-Essen ein®,
kiindigt Mitinitiator Hendrik Schro-
der an. Dies gelte speziell vor allem
zu den Schwerpunkten Category-
Management fiir Einsteiger und Fort-
geschrittene sowie zu Shopper-Re-
search und -Insights.  kon/Iz 48-22



