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1. EINFUHRUNG
DEFINITION VON MARKEN

In der Literatur finden sich viele verschiedene Definitionen einer
Marke. Oftmals werden Marken dabei als Logo oder Kennzeichen
definiert, um Konsumenten Orientierung und Unterstitzung bei der
Auswahl zwischen der Vielzahl von Marken zu geben. Dem Ver-
stdndnis der markenzentrierten Unternehmensfiihrung folgend,
also dem Fihrungsansatz bei dem die eigene Marke im Zentrum
steht, geht die Rolle und die Definition von Marken weiter. BrandTrust

definiert Marken entsprechend als:

sVerdichteter Ausdruck unternehmerischer Spitzenleis-
tungen“

Cine Marke ist der verdichtete flusdruck
unternehmerischer Spitzenleistungen

Hier wird also deutlich das Marken nicht nur als (Marken)-zeichen
oder Logo fungieren, um Orientierung zu stiften, sondern das aus-
drlcken sollen was das Unternehmen auszeichnet, ndmlich die
eigenen Spitzenleistungen. Weiterhin geht es darum sich auf die
entscheidendsten und préigendsten Spitzenleistungen zu fokussieren
und diese zum Ausdruck zu bringen und erlebbar zu machen. Doch

warum braucht man eigentlich eine Marke?

NUTZEN VON MARKEN
Marken nehmen in der heutigen Zeit eine immer groBere Rolle ein,
da wir in einer Gesellschaft leben in der der Uberfluss den Mangel

abgeldst hat.

Dies konnt lhr praktisch taglich im Supermarkt beobachten oder
wenn |hr z.B. nach einem neuen Smartphone sucht. In beiden Fallen

kdnnt Ihr zwischen vielen Marken auswdhlen.

Unabhéngig von der Branche gibt es immer weniger Unternehmen,
die alleine in einem Markt agieren. Dies wird auBerdem durch Trends
wie die Globalisierung oder die Digitalisierung weiter verstarkt.
Ersteres fuhrt dazu, dass Konkurrenzprodukte aus geographisch
fernen L&ndern mit Marken aus der Heimatregion konkurrieren oder
sogar ersetzt werden. lhr kennt sicherlich die Diskussion um Marken
die ,Made in Germany* sind und Marken, die zu giinstigeren Preisen

in China gefertigt wurden und daher auch giinstiger verkauft werden.

Die Digitalisierung fuhrt wiederum daozu, dass Gesché&ftsmodelle
durch Onlinebasierte Dienste oder zumindest dem Angebot von
Onlineservices irrelevanter werden, ein Beispiel ist z.B. die Marke

UBER, die die gewohnten Taxi-Dienste stark unter Druck setzt.

In dieser sich verdndernden Gesellschaft sorgen Marken fiir Orien-
tierung und Stabilitdt, da gut gefihrte Marken klar ausdriicken
wofUr sie stehen und was sie auszeichnet und zudem die entspre-
chenden Leistungen stetig erbringen. Dies fUhrt dazu, dass Kunden
sich an diese Leistung gewohnen, der Marke vertrauen und dadurch
weniger anfdllig sind fur Imitate und Billig-Produkte. Ihr greift doch
auch lieber zu eurem Lieblingsprodukt, wo lhr den Geschmack genau
kennt, als stéindig eine neue Marke auszuprobieren. Dies fUhrt uns

zu den vier entscheidenden Vorteilen von gut gefihrten Marken:

= Wiederkauf:

So wie oben beschrieben, werden Marken wiederholt genutzt und
gekauft, wenn sich Kunden an die Leistungen gewdhnen und sie
schatzen. FUr Euch heiBt das also, dass |hr unter eurer Marke eine
attraktive Leistung erbringen misst und diese moglichst stetig auf

einem hohen Niveau, damit Euch Eure Kunden treu bleiben.
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= Weiterempfehlung:

Das kennt Ihr sicherlich auch. Wenn Ihr eine neue Marke ausprobiert
habt und das Erlebnis sehr gut fandet, erzahlt |hr davon doch oft
Euren Freunden und Verwandten oder schreibt dariiber in einem
sozialen Netzwerk. Weiterempfehlung erreicht man also auch durch
gute Leistungen, die stetig erbracht werden, die Kehrseite davon ist
ndmlich, wenn Ihr einmal enttduscht wurdet erzahlt Ihr das auch oft

sofort weiter.

"  Preis-Aufschlag

Auch diesen Nutzen einer starken Marke habt Ihr sicherlich schon
am eigenen Leib erfahren. Wenn lhr eine Marke viel besser findet als

eine andere seid |hr eher bereit fir die Marke mehr zu zahlen.

= (Cross-Selling

Ein weiterer Vorteil ist, dass erfolgreiche Marken oftmals verschiedene
Produkt Ihrer Marke an den gleichen Kunden verkaufen. Vielleicht
tragt lhr z.B. gerne bestimmte Sportschuhe und habt von der

gleichen Marke auch T-Shirts oder Hosen gekauft.

ABGRENZUNG VON

MARKENFUHRUNG & MARKETING

Marketing ist eine Disziplin die der Markenfihrung nachfolgt, do am
Anfang innerhalb der Markenfiihrung definiert wird was die Marke
wirklich auszeichnet und zum Ausdruck gebracht werden sollte, um
im Uberfluss der vielen konkurrierenden Marken erfolgreich zu sein
und Kunden fir sich zu gewinnen. Oftmals spricht man hier von
Botschaften die vermittelt werden sollten und von einem Marken-

versprechen, das den Kunden gegeben wird.

Das Marketing dient anschlieBend dazu die Leistungen sowie das
Markenversprechen stetig an die Kunden zu kommunizieren und die
Botschaften in den Képfen der Kunden zu verankern. Hier ist also
ein gutes Zusammenspiel zwischen Markenfiihrung und Marketing
wichtig, da es ansonsten passieren kann, dass Botschaften und
Versprechen kommuniziert werden, die die Marke nicht durch Leis-

tung halten kann.

Das habt Ihr vielleicht auch schon mal erlebt, wenn Ihr z.B. etwas
ganz anderes erwartet habt, als |hr am Ende von einer Marke
bekommen habt. Das nachfolgende Beispiel veranschaulicht den
Unterschied zwischen Markenfihrung, Marketing und Werbung, wir

nennen das den Markenflirt:

A GREAT LOVER S0
FULFILL ALL
YOUR DESIRES

19

MARKETING

Hier wird deutlich das Marketing ein Versprechen abgibt.

I'M A GREA
I'M A GREAT
I'M A GREAT L
ADVERTISING

Werbung kann als wiederholte Kommunikation der Botschaften und des
Markenversprechen verstanden werden.

I'M A GREAT LOVER 50
I'WILL FULFILL ALL
¥YOUR DESIRES

19

MARKETING

Markenflihrung fuhrt dazu, dass einer Marke vertraut wird und man einer Marke
die entsprechende Leistung zuspricht.
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2. ENTWICKLUNG EINER
NR.1 POSITIONIERUNG

HINTERGRUND ZUM THEMA POSITIONIERUNG:

Nachdem wir nun wissen welche generellen Vorteile starke Marken
generieren kdnnen und wir zudem die Umstdnde kennen, warum wir
heutzutage Marken brauchen, stellt sich naturlich die Frage wie Ihr
Eure eigene Marke managen kénnt und die flr Euch und Eurer Startup
nutzen konnt. Ein entscheidendes Element zur Fihrung Eurer Marke
ist eine so genannte Positionierung. Diese beschreibt in einem Satz
woflr Euer Unternehmen steht und welche auBergewdhnlichen

Spitzenleistungen es bietet.

Dadurch entsteht fur Euch als Grinder sowie fir Eure Mitgriinder
sehr viel Orientierung und Klarheit, z.B. welche Botschaften und
Markenversprechen es gilt im Marketing umzusetzen. Genauso ent-
steht fir Euch auch Klarheit, welche Grenzen euer Geschaft hat und
wo eure Konkurrenten vielleicht ins Spiel kommen. Schaut Euch z.B.
einmal die Startseiten von Google und Yahoo an. Google hat dort
sehr viel mehr Klarheit und fokussiert sich nur auf ein Suchfeld,
wdhrend Yahoo auch ein Suchfeld bietet, davon aber durch eine
Vielzahl von weiteren Angeboten eher ablenkt. Der Erfolg von Google

gibt dem Unternehmen Recht.

HINTERGRUND ZUR NR.1 POSITIONIERUNG:

Die Positionierung eures Unternehmens kann allerdings noch weiter
verstarkt werden, indem lhr eine sogenannte Nr.l Positionierung
entwickelt. Diese Nr.1 Positionierung steigert eure Positionierung in

einen Superlativ.
Diese Nr.1 Positionierung hat zwei entscheidende Vorteile:

1. Ihrund eure Kunden konnen sich leichter an eure Positionie-
rung und damit an eure Marke erinnern, was eine wichtige

Eigenschaft in dem besagten Uberfluss ist.

2. Eine Nrl Positionierung ist fir Euch und eure Kunden hochst
attraktiv, da man natdrlich gerne zur Nr. 1 gehért bzw. bei der

Nr.1 eine Leistung in Anspruch nimmt, als bei der Nr.2.

Eine Nr1 Positionierung an der das deutlich wird ist z.B. der erste
Mann auf dem Mond. Den kennt Ihr sicherlich und Ihr erinnert Euch

leichter. Kennt Ihr aber auch die Nr. 2?

Wahrscheinlich fallt Euch das nun etwas schwerer.

METHODIK ZUR ENTWICKLUNG EINER
NR.1 POSITIONIERUNG:

Fur die Entwicklung einer Nr.1 Positionierung braucht Ihr drei Elemente:

1.) Kriterium:
Dies beschreibt Eure Leistungen mittels eines Superlativs. Im Bei-
spiel vom ersten Mann auf dem Mond ist das die zeitlich Kompo-

nente, das Armstrong also der erste war.

Was heiBt das fir Euch? Uberlegt Euch genau welche Leistung
Euch und Euer Unternehmen auszeichnet. Seid Ihr z.B. die Besten?
Ist Eure Leistung besonders schnell? Seid Ihr Pioniere und gab es

eine vergleichbare Leistung noch nicht? Dann seid Ihr die ersten.

2.) Kategorie:
Dann bendtigt Ihr eine Beschreibung der Kategorie in der Ihr arbeitet.
Seid Ihr z.B. ein Online-Netzwerk, eine Schilernachhilfe oder eine

Salatbar. In unserem Beispiel ist die Kategorie Mensch bzw. Mann.

Was heiBt das fiir Euch? Uberlegt Euch auch hier genau wie Ihr
Eure Kategorie beschreiben kénnt. Seid Ihr ein Netzwerk? Ein

Online-Dienst? Ein Zulieferer?

3.) Bezugssystem:

Am Ende misst Ihr noch festlegen in welchem Bezugssystem |hr
arbeitet. Dies kann z.B. geographisch beschreiben wo Eure Leistung
herkommt (Stichwort Made in Germany) oder in welchem geogra-
phischen Gebiet Eure Leistung das Kriterium erfillt, z.B. in Deutsch-
land, Europa oder der Welt. Zudem kann Euer Bezugssystem auch
beschreiben fir welche Zielgruppe Eure Leistung ist, z.B. fir Studenten,
Schuler, Berufstdtige, junge Menschen oder &hnliches. In unserem

Beispiel ist das Bezugssystem der Mond.

Was heiBt das fiir Euch? Auch hier gilt es wieder genau zu Giber-
legen. Ist es attraktiv Euren Kunden zu vermitteln wo [hr herkommt,
wie z.B. bei Thema ,Made in Germany®“. Wollt Ihr Euren Kunden
genau sagen, das Eure Leistung fur sie gemacht ist, dann konnt hr
das ebenfalls ausdricken, indem Ihr z.B. sagt ,fur Studenten®.
Wenn |hr Euer Kriterium klug gewdhlt habt kénnt auch den geo-
graphischen Raum wahlen in der Euer Kriterium zutrifft, wie z.B.

Deutschland, Europa oder Welt.
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Hier sind einige Beispiele von Marken, die Uber eine Nr.1 Positionierung

verfugen und Euch die Methodik nochmals ndher bringen.

NR. 1POSITION KATEGORIE KRITERIUM BEZUGSSYSTEM
Deutschlands erstes Fussball-Radio
Zeit Deutschland
Fussball-Radio
fo— Das dinnste Notebook der Welt Notebook Hoéhe Welt
Pattex
o Der starkste Klebstoff der Welt Klebstoff Starke Welt
“ Das gefdhrlichste Abfahrtsrennen
Abfahrtsrennen Gefahr Welt
Kitzbibe der Welt
(7~
1\Q Die warmste Jacke der Welt Jacke Isolation Welt
Ly
RYAMAIR Die billigste Airline Europas Airline Preis Europa
dyson Der schnellste hygienische Hénde-
Handtrockner Schnelligkeit Welt
trockner
OMEGA Die erste Uhr auf dem Mond Uhr Zeit Auf dem Mond
m Das beste Netz Deutschlands Netz Qualitat Deutschland
3. FAZIT

Mit diesem Ristzeug konnt Ihr nun starten Eure eigene Nr.1 Posi-

tionierung zu entwickeln. Nutz hierfir die Vorteile die wir Euch oben

genannt haben. Zudem hilft Euch diese Positionierung auch dabei

in dem beschriebenen Uberfluss erfolgreich zu agieren und sich vor

Konkurrenzmarken die z.B. durch die zunehmende Globalisierung in

Eurem Markt agieren konnten, zu schitzen.

Viel Spass und Erfolg bei der Entwicklung Eurer Nr. 1 Positionierung

und der Grindung Eures Unternehmens!
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