
K
u

rz
fa

s
s
u

n
g

 d
e
s
 V

o
rtra

g
s
 v

o
n

 P
e
te

r S
a
w

ts
c
h

e
n

k
o

„W
er nicht a

uto
m

a
tisch neue Kund

en g
ew

innt,
ist fa

lsch p
o

sitio
niert!

M
it Po

sitio
nierung

s-Stra
teg

ien a
us d

er 
Preis- und

 A
usta

uschb
a

rkeitsfa
lle



!!
H

arter W
ettbew

erb

!!
Preiskam

pf

!!
Keine A

lleinstellung

!!
A

ustauschbare 
Produkte &

 Leistungen

!!
Kein / kaum

 W
erbebudget

D
IE SITUA

TIO
N



D
IE

H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

BAUC
H

LA
D

EN
-

STRA
TEG

IE



D
IE

H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

N
O

C
H

 M
EH

R
SERV

IC
E



D
IE

H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

PREISKA
M

PF



D
IE

H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

M
A

RKETIN
G



2006 schließen üb
er

540 000 Unternehm
en

ihre Pfo
rten 

und
 d

a
vo

n la
nd

en
üb

er 154.000
Unternehm

en 
a

uf d
em

 Fried
ho

f 
d

er Ko
nkurse.

H
a

b
en hier d

ie 
H

o
ffnung

s-Stra
teg

ien
versa

g
t?



W
a

rum
 so

ll ein Kund
e 

a
usg

erechnet b
ei Ihnen ka

ufen?

Pro
b

lem
 d

er A
usta

uschb
a

rkeit



D
ie A

usta
uschb

a
rkeit b

ring
t Kund

en d
a

zu,selb
st

na
ch Unterscheid

ung
sm

erkm
a

len zu suchen.

Ist es nur d
er Preis,d

a
nn w

erd
en sie 

a
uch d

a
na

ch entscheid
en.



ERFO
LG

 
O

H
N

E
V

ERK
A

U
FSK

RIEG
ER



W
a

s Sie w
o

llen,
interessiert 
im

 M
a

rkt 
keinen
M

enschen.

ERK
EN

N
TN

IS

D
er Köder m

uss 
dem

 Fisch schm
ecken 

und nicht dem
 A

ngler.



W
erd

en Sie
zum

 Feind
Ihres

Unternehm
ens

und
 w

erd
en

Sie zum
A

nw
a

lt Ihres
M

a
rktes.



Setzen Sie sich 
unverschä

m
te Ziele.

A
nsta

tt nur etw
a

s m
ehr 

a
ls jetzt zu w

o
llen!

FA
LSC

H
E

ZIELE
IN

 D
ER

K
RISE



!!
Kunden-W

arteschlangen

!!
W

erbung zum
 N

ulltarif

!!
Kunden bezahlen Ihre W

erbung

!!
Zielgruppen- und A

uftragsbesitzer 
akquirieren neue Kunden für Sie

!!
D

ie Presse schreibt über Sie

!!
Statt Verkaufsgespräche = 
Entzugsgespräche

U
N

V
ER

SC
H

Ä
M

TE ZIELE



A
rb

eiten Sie a
n Ihrer Firm

a
 und

nicht in Ihrer Firm
a

D
er Tra

um
 d

er eig
enen Firm

a
w

ird
 schnell zum

 A
lp

tra
um

,w
enn

m
a

n zum
 Skla

ven d
er eig

enen
Firm

a
 g

ew
o

rd
en ist.



Verka
ufen Sie keine 

Pro
d

ukte und
 D

ienstleistung
en 

so
nd

ern einen 
b

eso
nd

eren N
utzen!

Produkte und D
ienstleistungen 

sind nur M
ittel zum

 Zw
eck.



Sie brauchen eine G
eschichte 

zum
 Preis

!!
D

igel A
nzug = 

besonderer N
utzen

!!
Yachtsign = 
Feindbild W

ettbew
erb



W
a

s m
üssen Sie

tun,d
a

m
it 

Sie Ihren 
Kund

en nicht 
hinterherla

ufen,

so
nd

ern Ihre Kund
en

unb
ed

ing
t d

en
Ko

nta
kt zu Ihnen

suchen?



Ko
nzentrieren Sie

sich 
a

uf eine kla
r 

d
efinierte

Zielg
rup

p
e.

D
er M

a
rkt ist keine

Zielg
rup

p
e so

nd
ern

eine g
eb

a
llte

La
d

ung
Streuverluste.



Jed
es Pro

b
lem

 ist
eine C

ha
nce!



Suchen Sie 
innerha

lb
 

Ihrer erfo
lg

ver-
sp

rechend
sten

Zielg
rup

p
en 

na
ch einer

Leid
enszielg

rup
p

e!

W
ERD

EN
SIE ZU

M
PRO

BLEM
-

LÖ
SER



Erfo
lg

reiche Unternehm
en 

verha
lten sich 

evo
lutio

nsko
nfo

rm
,

ind
em

 sie d
ie Stra

teg
ie 

d
er Sp

ezia
lisierung

 a
nw

end
en,

w
ie sie üb

era
ll in d

er 
N

a
tur zu find

en ist.



M
edizinisches Fitnesstraining

!!
2001 gegründet

!!
Schnelles W

achstum

!!
2003 = 15 M

itarbeiter 

!!
Physiothera

pie,M
uskel-

training,M
assagen etc.

!!
Trainingsfläche m

it 
com

putergesteuerten 
G

eräten



!!
Berater aus der Branche
“A

lles für A
lle”

!!
Bauchladenstrateg

ie 
A

erobic,Kardiotraining,
A

bnehm
kurse etc.

!!
A

ustauschbar m
it A

nbietern 
aus dem

 Fitnessbereich

!!
Preisfalle

D
ie Krise 2003



!!
Preisgespräche 

!!
50 %

 Kundenverlust 
in 6 M

onaten

!!
M

itarbeiter fürchten um
 

ihren A
rbeitsplatz

W
arum

 soll ein Kunde 
ausgerechnet bei pysioA

ktiv trainieren?



H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

M
A

RKETIN
G

!!
Kunden w

erben Kunden

!!
Reaktivierung von A

ltkunden

!!
G

utscheinaktionen

!!
A

nzeigen

!!
Zielgruppen-Veranstaltungen

!!
Tag der offenen Tür etc.



M
enschen m

it
Rückenschm

erzen

Über 90 %
 der bisherigen Kunden 

hatten Rückenproblem
e 

LE
ID

E
N

SZIE
LG

R
U

P
P

E



D
IE N

EU
-

P
O

SITIO
N

IER
U

N
G



M
it System

en 
a

us d
er Preis- und

A
usta

uschb
a

rkeitsfa
lle 



DA
S 8 SC

H
RITTE-RÜC

KEN
-IN

TEN
SIV-PRO

G
RA

M
M

 

!!
A

nalyse durch den A
rzt und RückenV

ital

!!
M

uskelaufbau-Training

!!
Reaktivierung m

otorisch-koordinativer Fähigkeiten

!!
M

entaltraining,gesunde G
edanken und H

eilungsatm
en 

!!
Physikalische Reize zur A

ktivierung des Stoffw
echsels

!!
A

lltags- und berufsbezogene Rückenschule 

!!
Erfolgsanalyse

!!
D

as 5-Schritte-Rücken-N
achhaltigkeitsprogram

m

Statt Preisvergleich
= System

angebot



D
ie C

o-Branding-Strateg
ie



1.300 
Besucher

ERFO
LG

A
M

ERSTEN
TAG



40 %
 m

ehr
N

eukunden

ERFO
LG

A
M

 
ZW

EITEN
TAG



Kundenw
arte-

schlangen 
von 6 M

onaten 
für die 
Teil-Zielgruppen-
angebote

ERFO
LG

N
AC

H
EIN

ER
W

O
C

H
E



Statt 
Preisgespräche:

Entzugsgespräche

ERFO
LGIM

V
ERKAUFS-

G
ESPRÄ

C
H



4 W
ochen nach

der Eröffnung
nom

iniert für:

"O
skar für den M

ittelstand 2004" 

ERFO
LG



!!
Zielgruppenspezialisierung
(ohne die Kernkom

petenz zu verlassen)

!!
C

o-Branding-Strateg
ie: 

Prof.Jan H
ildebrand (G

old-Standard)

!!
System

-Kategorie

!!
D

er-Erste-von-Positionierung 

!!
Feindbild &

 Spätfolge-Positionierung

W
as lernen Sie aus diesem

 Beispiel?

PO
SITIO

N
IERU

N
G

S-STRA
TEG

IEN



!!
W

arteschlangen

!!
N

eue Kunden über Zielgruppen- 
und A

uftragsbesitzer: 
Ä

rzte,Krankenkassen etc.

!!
W

erbung zum
 N

ulltarif: Presse

!!
Kooperationsangebote: Franchise,
Bürgerm

eister,Frem
denverkehrsam

t,
G

erätehersteller etc.

!!
Statt Verkaufsgespräche 
Entzugsgespräche 

D
IE U

N
V

ERSC
H

Ä
M

TEN
 ZIELE ERREIC

H
T?



SI-Pro
jects G

m
b

H
A

nb
ieter vo

n Intra
net-Lö

sung
en



H
O

FFN
UN

G
S-

FA
LLE

M
A

RKETIN
G

!!
M

ailings

!!
Telefonm

arketing

!!
Banner W

erbung

!!
H

om
epage

!!
Zielgruppen-Veranstaltungen



30 b
is 40 Pro

zent 
d

er Fra
nchiseg

eb
er,

d
ie d

ie m
a

g
ische

G
renze vo

n 25
Fra

nchisenehm
ern

nicht scha
ffen.

LEID
EN

SZIELG
RU

PPE FRA
N

C
H

ISEG
EBER



D
IE LÖ

SU
N

G
:

D
IE 

PERFEK
TE

FRA
N

C
H

ISE
SYSTEM

PLA
TTFO

RM

D
as perfekte

System
:

H
andbuch

Betriebsvergleich
Form

ulare
Zielplanung
Personal
M

arketing
Frühw

arnsystem
Lagerbestände
Term

inplanung
A

dressverw
altung

Kundenbestand
C

ontrolling
W

issensdatenbank
Schulungen etc.

D
a
s
 p

e
rfe

k
te

 S
y
s
te

m



D
IE LÖ

SU
N

G

D
IE

TRO
JA

N
ER-

STRA
TEG

IE



Über 100 %
 

m
ehr Um

satz

A
nfragen um

 
400 %

 gesteigert

ERFO
LG

N
AC

H
 

V
IER

M
O

N
A

TEN



N
icht der Preis,

sondern der 
N

utzen stand 
im

 Vordergrund

ERFO
LG

A
LS 

AUTO
R &

AUTO
RITÄ

T



"D
ie Po

sitio
nierung

sstra
teg

ien 
ha

b
en m

ir nicht nur a
us d

er 
Sta

g
na

tio
n m

eines Unternehm
ens 

g
eho

lfen,so
nd

ern m
ich a

uch 
d

a
rin unterstützt,

m
ein Unternehm

en b
ereits na

ch 
18 M

o
na

ten zu einem
 viel 

hö
heren W

ert a
ls es vo

rher 
m

ö
g

lich g
ew

esen w
ä

re,
zu verka

ufen."

Stefa
n M

era
th,(w

w
w

.unternehm
erco

a
ch.d

e



Tro
ja

ner-Stra
teg

ien



25.000 Euro
W

erb
eb

ud
g

et

Ziel: N
a

tio
na

le
W

erb
ung

 in d
en

H
a

nd
el und

 a
n

End
kund

en

PRO
BLEM



ZIEL:
W

ERBUN
G

ZUM
 

N
ULL-TA

RIF



ZIEL:
M

ÜTTER
UN

D
KIN

D
ER



S
c
h

u
h

-

H
a
n

d
e
l

E
lte

rn

K
in

d
e
r

F
re

u
n

d
e

,
S

c
h

u
le

,

K
in

d
e
rg

a
rte

n
 e

tc
.

N
a
c
h

fra
g

e
s
o

g

d
u

rc
h

 K
in

d
e
r 

Z
w

a
n

g
s
b

e
g

lü
c
k
u

n
g



Üb
er 400.000 

Za
ub

er-M
a

lb
ücher 

w
urd

en a
n d

en
H

a
nd

el verka
uft

ERFO
LG

M
IT 

25.000
EURO



D
ie G

roßen fressen die Kleinen.W
irklich?



Sp
ezia

lisiert a
uf d

ie
H

erstellung
 vo

n 
intellig

enten 
elektro

nischen
Vo

rscha
ltg

erä
ten 

(EV
G

) für d
ie

Leuchtsto
ffind

ustrie.



!!
P

re
is

k
rie

g
 u

n
d

 
V

e
rd

rä
n

g
u

n
g

s
w

e
ttb

e
w

e
rb

!!
H

o
ffn

u
n

g
 S

o
n

d
e
rlö

s
u

n
g

e
n

!!
K

ris
e
 d

u
rc

h
 K

u
n

d
e
n

v
e
rlu

s
t

(2
5
 %

 U
m

s
a
tz

)

K
R

ISE



!!
A

u
to

m
.
D

im
m

u
n

g
 u

n
d

 
D

im
m

s
z
e
n

a
rie

n
 (T

ie
rz

u
c
h

t)

!!
m

it in
te

g
rie

rte
m

:
R

a
u

c
h

- u
n

d
 B

e
w

e
g

u
n

g
s
m

e
ld

e
r 

N
o

tlic
h

tm
a
n

a
g

e
m

e
n

t- u
n

d
 

N
o

ts
tro

m
fu

n
k
tio

n
 u

.v
.m

.

IN
N

O
V

A
TIVInnovationen - aber keiner

w
ill sie haben!



P
R

O
D

U
K

T
P

O
S

IT
IO

N
IE

R
U

N
G

:

V
IE

R
 W

E
LT

N
E

U
H

E
IT

E
N

 

N
ic

h
t le

is
e
 u

n
d

 b
e
s
c
h

e
id

e
n

,
s
o

n
d

e
rn

 m
it P

o
w

e
r z

u
r M

e
s
s
e

.

!!
P

re
s
s
e
b

e
ric

h
te

 

!!
A

n
z
e
ig

e
n

1.SC
H

RITT

O
scar-verd

äch
tig

:
M

an
 sag

t L
u

xtro
n

ic u
n

d
 m

ein
t 

in
n

ovative B
eleu

ch
tu

n
g

selektro
n

ik

B
esuchen S

ie uns auf der M
esse

H
alle 4.0,S

tand C
70 (18.- 22.04.04)

L
U

X
T

R
O

N
IC

 - D
E

R
 IN

T
E

L
L

IG
E

N
T

E
 U

N
T

E
R

S
C

H
IE

D

W
E

LTN
E

U
H

E
ITE

N

!
N

otlicht-M
anagem

ent-E
VG

9 G
eräte in einem

,prozessorgesteuert,
N

orm
vorheizung im

 B
atteriebetrieb,

digitale Lam
penerkennung,S

elbsttest
busfähig ...

!
Tw

o-in-O
ne 2-K

anal-E
VG

zw
ei auch unterschiedliche Lam

pen separat 
ansteuerbar,z.B

.durch B
ew

egungsm
elder,

S
tandardgehäuse (79 x 123 x 33 m

m
) 

!
W

eltkleinstes 32 W
att-E

VG
60 %

 kleiner als der S
tandard 

(Traum
m

aße 40 x 80 x 22 m
m

),
höchste Leistung pro Volum

en,
auch zw

eilam
pig bis 2 x 13 W

att

!
S

hort-Line-D
ouble-E

VG
 

extra kurz und schlank,
2 x 36 W

att (26 x 28 x 233 m
m

),
für verschiedene Lam

pentypen und 
Leistungen

Hadler Gm
bH · FritzlarerStr. 19 · D-34587 Felsberg

·Tel.: + 49 (0) 56 62 / 93 99-0 · Fax: -29 · w
w

w.hadler-gm
bh.de · info@

hadler-gm
bh.de



25%
igen

Um
satzverlust 

kom
pensiert 

und den
G

esam
tum

satz um
10 %

 gesteigert

ERFO
LG

N
AC

H
 

SEC
H

S
M

O
N

A
TEN



VO
M

 ZULIEFERER ZUM
SYSTEM

LIEFERA
N

TEN

!!
H

ühnerstall-Beleuchtung

!!
Explosionsgeschützte 
N

otbeleuchtung

2.SC
H

RITT



6 M
onate Lieferzeit 

für die H
ühnerstall-

Beleuchtung

ERFO
LG

N
AC

H
 

D
REI

JA
H

REN



W
eltm

arktführer: 

Explosionsgeschützte
N

otbeleuchtung

ERFO
LG

N
AC

H
 

ZW
EI

JA
H

REN



A
rb

eiten Sie a
n Ihrer Firm

a
 und

nicht in Ihrer Firm
a

D
er Tra

um
 d

er eig
enen Firm

a
w

ird
 schnell zum

 A
lp

tra
um

,w
enn

m
a

n zum
 Skla

ven d
er eig

enen
Firm

a
 g

ew
o

rd
en ist.



A
rb

eiten Sie a
n Ihrer

Po
sitio

nierung

und
 so

rg
en Sie d

a
für,

d
a

ss Ihre Kund
en 

a
uf Sie zuko

m
m

en!



Sp
ezia

lisierung
 ist 

d
ie Kö

nig
sd

iszip
lin,

d
ie zu einer erfo

lg
reichen 

Po
sitio

nierung
 führt.



„W
er nicht a

uto
m

a
tisch

neue Kund
en g

ew
innt,

ist fa
lsch p

o
sitio

niert!



„D
eutsche Unternehm

en versinken 
im

 M
ittelm

aß.“

D
ort,w

o alle sind,ist w
enig zu holen.

Jeder sucht die goldene M
itte 

und w
er sie gefunden hat,

der w
undert sich,dass sie verstopft ist.

M
anager M

ag
azin 



B
randing Identität

C
orporate D

esign
Farben W

achstum
ernkom

petenz P
R

M
arkenbew

usstsein
Praxisorientierung
it Virtuelle Q

ualität
laim

 Zum
 N

ulltarif
M

arkenpsychologie
chenpositionierung
el inside S

trategie
ual Pionierprodukte
entration

M
arketing

GABAL
management

Rasierte
Stachelbeeren

Peter Saw
tschenko

Andreas Herden

Branding – 
Erfolgreiche M

arktnischen- und
Positionierungs-Strategien für kleine 
und m

ittelständische Unternehm
en

So w
erden Sie die Nr.1

im
 Kopf Ihrer Zielgruppe

E
m

p
fo

h
le

n
 v

o
n
 

P
ro

f.
D

r.
L
o
th

a
r J

.
S

e
iw

e
rt

„
B

ra
n

d
in

g
 is

t d
a

s
 

M
a

rk
e

tin
g

 
d

e
r Z

u
k

u
n

ft!”

Zw
ei Bestseller und

 Pra
xisha

nd
b

ücher zum
 Them

a
 Po

sitio
nierung


