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Neuunternehmer des Monats

Weniger Zahlensalat — mehr Service

Wer eine Studie in Auftrag
gibt, der erhilt einen dicken
Ordner voller Tabellen. «Und
Jetzt?», fragt da manch
einer. An diesem Punkt hilft
Blue Eyes Marketing weiter.

VON ALICE CHALUPNY

«Marktforscher - das sind doch
Erbsenzahler.» Markus Britschgi kommt
um ein Schmunzeln nicht herum, wenn
er diesen Satz hort. Und er hat ihn oft
gehort. Denn Britschgi, heute Inhaber
und Geschiftsfiihrer von Blue Eyes Mar-
keting in Luzern, war {iber acht Jahre in
einem hiesigen Marktforschungsinstitut
titig. Dort wertete er fiir die Auftragge-
ber Datensitze aus und erstellte Tabel-
len und Grafiken. Was ihn dabei storte:
Viele Auftraggeber hatten keine Idee, wie
sie die Informationen aus der Studie in
der Praxis umsetzen sollten. Die Unter-
nehmer erhielten einen dicken Ordner

Neuvunternehmer,
des Monals

www neuunternehmer.ch

mit Detailzahlen in die Hand gedriickt,
konkrete Handlungsanweisungen aber
fehlten. Marktforscher, das seien eben
«Erbsenzihler», hiess es dann.

Das frustrierte den ausgebildeten
Marketingleiter Markus Britschgi. Vor
gut drei Jahren entschied er sich fiir die
Selbststédndigkeit. Im Januar 2001 starte-
te Blue Eyes Marketing in Luzern seinen
Betrieb. Einige Monate spiiter stiess eine
ehemalige Mitarbeiterin aus Marktfor-
schungszeiten, Priska Schmid, zu
Britschgi. Seither teilen sich Britschgi
und Schmid die Aufgaben bei Blue Eyes
Marketing.

Dienstleistungen giinstiger

Das Unternehmen mit Sitz in Luzern
soll den Kunden das bieten, was die
Marktforschungsinstitute nicht tun - die
ausgewerteten Daten aus Auftragsstudi-
en interpretieren und in konkrete Mar-
keting-Massnahmen umsetzen. Zudem
setzten sich Britschgi und Schmid das
Ziel, die Dienstleistun-

Markus Britschgi
(links) und Priska
Schmid zahlen mit
der Firma Blue
Eyes Marketing in
Luzern zu den
Neuunternehmern.
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ber zu senken, werden die Studien mit
Hilfe der Online-Technik durchgefiihrt.
Als Befragungsplattform wird, wann im-
mer moglich, das Internet eingesetzt.
Eine Untersuchung kostet so bis zu 50
Prozent weniger.

Hoher Riicklauf
Blue Eyes Marketing verbindet Re-
search und Marketing. Dies beinhaltet
Angebote wie Tests von Websites, Per-
sonenbefragungen, und die Uberpriifung
von Akzeptanz und Wirkung von Wer-
bung und Produkten. Dazu gehoren auch
Studien zur Mitarbeiter- und Kundenzu-
friedenheit. Die Hauptvorteile des Online
Research sind, wie erwéhnt, geringere
Kosten sowie die Moglichkeit, verschie-
dene Umfragen simultan durchzufiihren.
«Wenn der Auftragge-

gen weitaus gilinstiger
anzubieten als die
Marktforschungsinsti-
tute und Unterneh-
mensberatungen. «Ei-
ne durchschnittliche
Telefonstudie bei ei-

Fragen am Bildschirm.»

MARKUS BRITSCHGI
BLUE EYES MARKETING

ber beispiel eine
«Heute beantwortet fast  Personenbefragung
niemand Dutzende von zum Image seines Un-

ternehmes  wiinscht,

so schreiben wir per
E-Mail seine Kunden
an, falls eine entspre-

nem arrivierten Insti-
tut kostet rund 25 000
Franken», weiss Britschgi. «Und im An-
schluss wissen Sie noch immer nicht,
was Thre Firma konkret unternehmen
soll.» Um die Kosten fiir den Auftragge-
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chende Adressdaten-
bank besteht», erkldrt
Priska Schmid. Uber einen Link kann
sich der User auf eine Homepage klicken,
wo die Befragung stattfindet. «Oder wir
setzen ein grosses Fenster, ein so genann-

tes Pop-up, in die Homepage des Auftrag-
gebers, von wo aus der User ebenfalls zur
Befragung gelangen kann», erginzt
Britschgi.

Die Riicklaufquote der Interviews liegt
laut Britschgi zwischen 60 und 80 Pro-
zent. Zum Vergleich: Bei konventionellen
Umfragen via Fragebogen per Post liegt
die Quote zwischen 30 und 40 Prozent.
Ein kann Auftraggeber aber auch eine
traditionelle Studie durchfiihren lassen —
«wir arbeiten mit renommierten Institu-
ten», so Britschgi. Die Aufbereitung der
Daten, die Analyse und Interpretation
itibernimmt Blue Eyes Marketing.

Neue Standards?

Im Bereich Marketing und Consulting
dreht es sich bei Blue Eyes Marketing vor
allem um die psychografische Forschung.
«Wir haben es uns zur Aufgabe gemacht,
in diesem Feld neue Standards zu set-
zeny, erklart Britschgi. Rund 100 000
Franken investierte der Unternehmer in
die Entwicklung eines Moduls in Form
eines Bildertests. «Blue Mind», von Ex-
perten mitentwickelt, beinhaltet 16 Bil-
der, die der Befragte innert 90 Sekunden
nach seiner spontanen Sympathie beur-
teilen soll. «Die Erfahrung zeigt, dass
«Blue Mind> dusserst Online-tauglich ist,
da der Test sehr schnell ablduft», erkliart
Schmid. Nicht so die endlosen Fragenka-
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«Tools mit einer
hohen Relevanz»

Warum hat sich der Beirat fiir Blue Eyes
Marketing entschieden?

Jorg Lienert: Markus Britschgi und
Priska Schmid haben ein héchst span-
nendes Firmenprojekt im Bereich Inter-
net-Marketing und Internet-Werbefor-
schung entwickelt. Und dies, nachdem
der erste Online-Boom verklungen ist
und sich die gesamte Wirtschaft die
Augen reibt. Dennoch ist das weltweite
Netz nicht mehr aus Alltag und Ge-
schiftsleben wegzudenken. Britschgi
und Schmid machen die Internet-User
in ihrem Konsumverhalten erfassbar —
endlich lassen sich damit Internet- und
Printmediennutzer effektiv vergleichen.

Inwelcher Hinsicht halten Sie das Angebot
fiir innovativ?

Lienert: Die Firma hat eigene Re-
search-Tools entwickelt, die speziell auf

die Online-Kultur der User abgestimmt
sind und damit hohe Akzeptanz und
Relevanz haben. Anbieter im Internet
konnen exakt untersuchen lassen, wer
ihr Angebot nutzt und warum.

Welche Uberlebenschancen geben Sie
Blue Eyes Marketing?

Lienert: Speziell am Duo Britschgi/
Schmidist, dass sie neben ihren Kunden-
projekten eigene Forschungsarbeiten
betreiben und als Dozenten gefragt sind.
Das Internetbusiness wichst viel langsa-
mer, als in den Neunzigerjahren ange-
nommen. Der Markt ist jung: Man muss
im Internet présent sein, die Plattform
wird aber weit gehend als Infomarkt und
weniger als Handelsplatz genutzt. Es
braucht einiges, bis der Internetauftritt
sich fiir Firmen rechnet. Deshalb inves-
tieren sie vorldufig wohl eher zurtickhal-
tend in Internetdienstleistungen. Doch
die Marschrichtung stimmt.

In welchen Punkten kann sich das Unter-
nehmen noch verbessern?

Lienert: Eine kleine Firma mit einer
guten Idee muss immer schauen, dass
sie ihr Know-how schiitzen kann und
nicht von einem Grossen der EDV-Bran-
che geschluckt wird. Der Beirat konnte
sich vorstellen, dass Blue Eyes Marketing
sehr gut beraten wire, mit einem starken
Partner aus der traditionellen Marktfor-
schung zusammenzuspannen. ac

Betreuung von
kulturellen Events

Der Beirat halt zudem das Unter-

nehmen Risi Events Luzern fiir erwah-
nenswert.
@ Grindung: Die Firma wurde im
Herbst 2001 von Christoph Risi als
GmbH gegriindet. Risi verfigt laut
eigenen Angaben (ber langjahrige
Erfahrung in Marketing und Kultur-
beziehungsweise Projektmanage-
ment.

@ Marktleistung: Risi Events Luzern
tritt als Generalunternehmung im Um-
feld der offentlichen Hand, Nonprofit-
Organisationen und im KMU-Bereich
auf. Das Angebot reicht von der
Entwicklung bis zur Umsetzung von
Business-Events (Kunden- und Mitar-
beiteranlasse, Jubilaen, Tag der offe-
nen Tire usw.) sowie offentlichen
Anléssen (Theater, Opern, Konzerte).
Individuelle und qualitativ hoch ste-
hende Lésungen stehen dabei im
Vordergrund.

@ Innovation: Fir Christoph Risi be-
deutet Innovation, der Kundschaft mit
kreativen Teil- oder Gesamtlésungen
zu einem aussergewohnlichen Event
zu verhelfen, der von der Einzigartig-
keit und dem Erlebnis lebt. ac

.

taloge. «Fast niemand beantwortet heute
Dutzende von Fragen am Bildschirm.»
Mit «Blue Mind» lassen sich die Kunden
in verschiedene Segmente einteilen, der
Auftraggeber verschafft sich einen Uber-
blick tiber seine Produktenutzer. Statt
komplizierter Tabellen erhélt der Auftrag-
geber weniger, aber gehaltvolle Grafiken.

«Bei den KMU Fuss fassen»

Blue Eyes Marketing sieht sich entweder
in der Rolle eines Projektleiters oder aber
als Generalunternehmer, der von der
Studie bis zur Marketingmassnahme alles
plant und umsetzt. «Wir mochten, speziell
fiir KMU, alles in einer Person darstellen»,
erklart Markus Britschgi. Bislang gehoren
aber fast ausschliesslich Grossunterneh-
men zu den Kunden: Unter anderem
Manor, MasterCard,
Microsoft, 20 Minuten,

EXPRESS

» Blue Eyes Marketing in
Luzern bietet als Marketing-
agentur Research-Losungen.

» Neben Interpretationen von
Studien gibt die Firma auch
praktische Empfehlungen ab.

» Der Umsatz fir das laufende
Geschaftsjahr wird rund
1 Million Franken betragen.

1 Million Franken. «Da wir aber viele
Dienstleistungen einkaufen, muss diese
Zahl relativiert werden», erganzt der Un-
ternehmer. Gross wachsen, das soll die
Firma  nicht.  «ch
mdchte kein Unterneh-

Blick.ch sowie Pro7.ch/
Satl.ch und Sunrise.
«Dabei mochten wir
verstarkt bei den KMU
Fuss fassen», sagt Pris-
ka Schmid. Warum dies

«Wir wollen klein bleiben.
Mit dieser Strategie
werden wir iiberleben.»

PRISKA SCHMID,
BLUE EYES MARKETING

men mit 20 Angestell-
ten fithren», gesteht der
Unternehmer.  «Dank
unserem tollen Netz-
werk kénnen wir klein,
schlank und flexibel
bleiben», erklart

bislang nicht maglich
war, erkldren sich die
Unternehmer mit mangelnden finanziel-
len Mitteln sowie einer vorsichtigen Inves-
titionspolitik. Fiir das laufende Jahr rech-
net Britschgi mit einem Umsatz von rund

Schmid. «Mit dieser
Strategie werden wir tiberleben.»
Blue Eyes Marketing, Biittenenhalde 38, 6006 Luzern;
Telefon 041 372 06 00, Fax 041 372 05 00;
E-Mail: info@blueeyesmarketing.ch;
Internet: www.blueeyesmarketing.ch

Die Aktion «Neuunternehmer des
Monats» lduft unter dem Patronat der
«Neuen Luzerner Zeitung» mit ihren
Regionalausgaben und von Hewlett-

(D ]

invent

Packard (HP). Folgende Voraussetzun-

gen miissen erfiillt sein, damit sich ein

Unternehmen bewerben kann:

@ Firmensitz in der Zentralschweiz

@ Griindung innerhalb der letzten
drei Jahre

@ Eintrag im Handelsregister

@ Innovatives Marktangebot

@ Potenzieller Kundenkreis in der

Zentralschweiz.

Bedingungen, Bewerbungsunterla-
gen und prasentierte Firmen sind unter
www.neuunternehmer.ch zu finden. Die
eingereichte Geschiftsidee wird unter

Die Partner zum Erfolg

anderem auf Innovationsgrad, Ausge-
reiftheit und Erfolgschancen beurteilt.
Detaillierte Businesspldne werden nicht
verlangt. Die Beurteilung der Bewerbun-
gen erfolgt durch einen Beirat, dem
folgende Vertreter angehoren:

Jorg Lienert (Jorg Lienert AG, Luzern), Rita Misteli (IFU,
Prasidentin FDP-Fraktion Grosser Stadtrat), Wemer Briindler
(Direktor Gewerbeverband Kanton Luzern), Alex Bruckert
(Direktor ~ Zentralschweizer ~Handelskammer), ~Hanspeter
Schneeberger (Luzemer Gewerbe-Treuhand), Markus Hinnen
(Hewlett-Packard Schweiz GmbH, Diibendorf), Carl Mugglin
(CEO CKW), Mark Bachmann (4B Bachmann AG, Hochdorf),
Ruedi Suter (Optixx AG, Luzern), Christof Bom (Businesspark
2ug), Hanspeter Weibel (Weibel Consult, Bottmingen), Stefan
Ragaz («Neue Luzerer Zeitung»).

Preis der Gewerbe-Treuhand

Firmen, die sich fiir den «Neuunter-
nehmer des Monats» bewerben, kén-
nen auch am Neuunternehmer-Preis
der Luzerner Gewerbe-Treuhand mit-
machen. Der Preis, der seit 1994 verlie-
hen wird, ist mit 10 000 Franken dotiert.
2003 wurde die Ligthwing Aircraft in
Stans ausgezeichnet. Informationen:
Telefon 041 319 92 92 oder Internet in-

fo@gewerbe-treuhand.ch. red

GEWERBETREUHAND




