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Titelthema Umdenken!

A lles wird schneller, höher, weiter – und trotz-
dem gehen gute Produktideen und Angebote

in der Masse des Marktes unter. Viele Unterneh-
men bauen deshalb auf Angebote mit umfas sen-
den Leistungsmerkmalen. Oder sie investieren in
eine Fülle von Maßnahmen und Aktivitäten, wie
Promotions, Sonderaktionen, Sonderartikel und
Rabattaktionen. Alle Register werden gezogen, und
der Werbedruck wird erhöht. 

Dieses Verhalten ist vergleichbar mit folgen-
der Geschichte: Ein Reisender besteigt am Flug-
hafen ein Taxi und ruft dem Fahrer zu: „Ich habe
es eilig, fahren Sie.“ Das Taxi rollt an, und als der
Fahrer nach dem Ziel fragt, beginnt der Fahrgast
erst nach seiner Hoteladresse zu kramen und
grollt den Taxifahrer an: „Wohin ich will, weiß ich
nicht genau, aber fahren Sie auf alle Fälle schon
mal schneller.“ Kurz: Wenn Unternehmen ihr Soll
nicht erreichen, erhöhen sie oft einfach das
Tempo. Doch bringt das den gewünschten Erfolg?

Die größere Chance, erfolgreich zu sein
und zu bleiben, liegt im Spezialisieren.

Eher nicht. Das Ergebnis eines solchen Agierens
wird am besten am Mobiltelefon-Markt deutlich.
Heute gibt es Handys und Smartphones mit im mer
neuen Anwendungen und immer mehr Funktio-
nen. Die meisten dieser Anwendungen werden je-
doch von der Masse der Kunden nie genutzt. Und
auch beim Vergleich der vielfältigen und überaus
variantenreichen Tarife dieser Bran che haben
Kunden zunehmend Probleme, den für sie am
besten geeigneten herauszufinden. 

Im Gegenzug dazu gibt es Mobiltelefone mit
extragroßen Tasten oder welche, die lediglich 
Telefon- und SMS-Funktion haben. Die größere
Chance, erfolgreich zu sein und zu bleiben, liegt
also im Spezialisieren. Und genau an dieser Stelle
setzt die Spitz-rein®-Methode an. 

E r f o l g s f a k t o r  Z i e l g r u p p e  

Den Kunden mit Marketingmaßnahmen
treffsicher erreichen 
Neue Anbieter drängen auf etablierte Märkte und sorgen für einen 
schärferen Wettbewerb. Immer mehr Unternehmen versuchen deshalb, 
mit verheißungsvollen Versprechungen und flotten Sprüchen auf sich 
aufmerksam zu machen. Dabei steht für den Kunden der Produktnutzen 
an erster Stelle.  

Markenbild-Schlüsselelemente

Versprechen
• Was ist die Marke (das Produkt)?
• Was ist das wichtigste Argument dafür?

Nutzen
• Was tut das Produkt für mich?
• Was tut das Produkt mit mir?

Begründung
• Gründe, warum ich das Versprechen 

glauben soll

Quelle: Manfred W. Schoppe, MWS Consulting

Das Angebot für eine Zielgruppe im Gesamtmarkt

Nur die Zielgruppe in der Schnittmenge ist für dieses 
Angebot relevant

Quelle: Manfred W. Schoppe, MWS Consulting

Angebot 
für eine

Zielgruppe

Angebot

Zielgruppe
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Nach dieser gilt es herauszufinden, welche Ziel-
gruppe die Leistung, die das eigene Unternehmen
anbietet, ansprechen soll und was sich diese Ziel-
gruppe genau wünscht. Was ist besonders wichtig
für den Kunden, was wird am bekannten Ange-
bot bemängelt und was soll aus Sicht des Kunden
anders sein, sind Fragen, die an dieser Stelle hel-
fen können. Je genauer die Zielgruppe definiert
ist, desto deutlicher wird für das Unternehmen,
was die Kunden von seinem Produkt oder seiner
Dienstleistung erwarten. Eine weitere zentrale
Frage in diesem Stadium der Analyse ist: Welcher
Zielgruppe kann mein Unternehmen auf profi-
table Weise ein überlegenes Angebot machen? Ein
Unternehmen muss deshalb wissen: Was können
wir am besten? Und was ist für den potenziellen
Kunden wirklich relevant? 

Wenn klar ist, was das eigene 
Produkt einzigartig macht, ist der
Markterfolg gesichert.

Sind diese Fragen beantwortet, wird auch die Ver-
marktung des Produkts einfacher. Denn wenn
klar ist, was das eigene Produkt einzigartig macht,
kann ein Unternehmen es einfacher vom Wettbe-
werb abgrenzen. 

Nur eine Falle gibt es noch: Im Unternehmen
hat sich oft eine ganz genaue Vorstellung darüber
gebildet, was dem Kunden wichtig ist und wie
diese Präferenzen des Kunden zu kommunizieren
sind. Diese Vorstellung hat jedoch oft nichts mit
der Realität zu tun. Bevor Kommunikationsmaß-
nahmen in Angriff genom men werden, muss 
deshalb klar sein, dass es nicht ent scheidend ist,
was ein Unternehmen an die Ziel-
gruppe transportieren will, sondern
einzig, wie die Zielgruppe das
Produkt wahrnimmt. Zu einem
adäquaten Markenbild führen
die folgen den Fragen: 
– Geben wir der Zielgruppe ein

Versprechen, das für diese wirk-
lich relevant ist? 

– Welchen Nutzen bietet das Produkt der
Zielgruppe? 

– Warum soll die Zielgruppe uns das glauben? 
Erst wenn diese drei grundlegenden Fragen be-
antwortet und alle Vermarktungsaktivitäten dar -
auf ausgerichtet sind, kann die Kommunika tion
mit der Zielgruppe starten. Und dann ist noch 
eins wichtig: Die Kommunikation muss einfach,
ehrlich und authentisch rüberkommen. 

Die Spitz-rein®-Methode ist also kein Hokuspo -
kus, sondern ein strukturiertes Vorgehen – von der
Idee über eine klare, kommunizierbare Vision bis
zum Markterfolg. Alles, was zur Erreichung des

dann gesetzten Ziels nicht beiträgt, ist Ballast 
und behindert den Markterfolg. Wie sagte bereits
Antoine de Saint-Exupéry? „Perfektion ist erreicht,
nicht wenn nichts mehr hinzugefügt werden kann,
sondern wenn nicht vergessen wurde wegzulas-
sen.“ Dem gibt es nichts mehr hinzuzufügen.

Manfred W. Schoppe | Inhaber 

MWS Consulting – Unternehmensberatung für Marketing, 

Markenführung, Personalführung

Manfred W. Schoppe ist Diplom-Betriebs-
wirt (FH) und Gesellschafter der Consulting
Support UG (haftungsbeschränkt), Bremer-
vörde, der Unternehmensberatung mit 
dem gesamtheitlichen Ansatz und den
Kernkompetenzen für Markt, Mensch und
Kapital. Seit 2005 ist er zudem Inhaber von
MWS Consulting – Unternehmensberatung
für Marketing, Markenführung, Personal-
führung. 

Zuvor war Schoppe, nach einer Bank-
lehre und dem betriebswirtschaftlichen
Studium, für verschiedene Unternehmen
tätig, davon über 20 Jahre in leitender Ver-
antwortung, und führte namhafte Marken
zur Marktführerposition.
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Konzept 

Die bedeutende Rolle starker Marken für den 
Erfolg eines Unternehmens ist unumstritten. 
 
 Der Erfolg liegt in der Differenzierung,  
 in der Abgrenzung zum Wettbewerb,  
 in der Einzigartigkeit.  
 Entscheidend hierbei ist die Wahrnehmung  
 in der Zielgruppe.  
 
 
ConsultingSupport greift diese Erkenntnis auf 
und macht die Marke zum zentralen Kern des 
Beratungskonzepts. Damit wird der Marken-
begriff erweitert auf „Das Unternehmen als 
Marke“ – und strahlt sowohl nach innen als auch  
nach außen auf alle relevanten Felder aus.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Æ  Das Unternehmen als Marke  
         für Markt, Mensch und Kapital  
 
Dem entsprechen auch die Kernkompetenzen 
von ConsultingSupport, als Antwort auf die aktu-
ellen Herausforderungen.   
 
 
 

  
 C

o
p
yr

ig
h
t 

2
0
0
8
 ©

 C
o
n
su

lt
in

g
Su

p
p
o
rt

 

Mehr Erfolg  
für Sie.  

 

   

Die Unternehmensberatung mit dem gesamtheitlichen Ansatz 
und den Kernkompetenzen für Markt, Mensch und Kapital  
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