CHECKLISTE

Marketing fur Startups:
durchstarten mit einem

C
setzepfandtpartner

fundierten Marketingkonzept

SITUATIONSANALYSE

MARKT: Analysieren Sie Faktoren wie Standort,
saisonale Trends und technologische
Entwicklungen.

m WETTBEWERBER: Wer sind die direkten und
indirekten Wettbewerber? Was sind ihre Starken,
Schwachen und Strategien?

a LIEFERANTEN: Wie sind Zuverlassigkeit, Qualitat
und Kosten der Lieferanten? Was sind alternative
Anbieter? Welche Risiken konnten auftreten?

m KUNDEN: Wie stark ist die Kundenbindung

und -zufriedenheit zu ahnlichen Unternehmen?
Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass
Kunden zu Konkurrenten wechseln kdnnten
oder auf alternative Produkte umsteigen?

POTENTIELLE NEUE KONKURRENTEN: Gibt es
hohe Markteintrittsbarrieren (z.B. Kapital, Fach-
kenntnisse, technologische Anforderungen)? Wie
hoch ist die Wahrscheinlichkeit neuer Konkurrenten?

BEDROHUNG DURCH ERSATZPRODUKTE:
Welche alternativen Produkte gibt es, die Kunden
bevorzugen konnten? Wie stark ist die Kunden-
bindung bei den aktuellen Produkten?



ZIELGRUPPENANALYSE POSITIONIERUNG & MARKENBILDUNG

DEMOGRAFISCHE MERKMALE: Analysieren Sie m EINZIGARTIGES VERKAUFSVERSPRECHEN (USP):
Merkmale wie Alter, Geschlecht, Einkommen, Was macht Ihr Unternehmen einzigartig und

Bildungsniveau, Beruf usw. warum sollten Kunden sich fir Ihr Produkte
oder Dienstleistungen entscheiden?

m BEDURFNISSE UND INTERESSEN: Welche GEWUNSCHTES IMAGE: Welches Image und
Bedurfnisse, Herausforderungen oder Interessen welche Werte mdchten Sie vermitteln? Wie soll Ihr

haben die Zielgruppen? Unternehmen von Kunden wahrgenommen werden?

w KOMMUNIKATIONSPRAFERENZEN: Auf welchen 12 ANGESTREBTE POSITIONIERUNG: An welche
Kanalen und auf welche Weise mochten die Zielgruppe richtet sich Ihr Unternehmen? Welche
Zielgruppen angesprochen werden? Bedurfnisse, Anforderungen und Winsche erfillen

Sie? Was bietet Sie dem Kunden und welchen
Mehrwert vermitteln Sie?

Beispielformulierung:

Das Unternehmen[Name] steht fir[Werte].
Es bietet [Leistungen] fur[Zielgruppe].
Dies bewerkstelligen wir mit [USP/Benefits].



MISSION UND VISION: Welches sind lhre Ideale und was ist ihr oberstes Ziel (Vision)?
Was ist der Zweck und was sind die Handlungen Ihres Unternehmens, um lhre Vision zu erreichen (Mission)?

Vision: Mission:

MITTEL- UND KURZFRISTIGE ZIELE: Was mochten Sie in den nachsten 1-3 bzw 5-10 Jahren erreichen?
Denken Sie daran, Ihre Ziele SMART zu formulieren.

kurzfristig (ca. 1-3 Jahre): mittelfristig (ca. 5-10 Jahre):




MARKETING-MIX (4P): Notieren Sie relevante Merkmale zum Produkt, Preis, Distributionskanal bzw. Ort (Place)
und der Promotion bzw. Werbung und stimmen Sie diese Faktoren aufeinander ab.

Produkt:

Promotion:

WETTBEWERBSSTRATEGIEN: Denken Sie auch Uber verschiedene Strategien nach - z.B. Nischenstrategie,
Differenzierungsstrategie, Kostenfihrerschaft. In welchen Bereich kdnnten Sie einen Wettbewerbsvorteil
erzielen?




KOMMUNIKATION ERGEBNISANALYSE

KOMMUNIKATIONSZIELE: Mit welchen kA ERFOLGSKONTROLLE: Sind die definierten
Botschaften konnten Sie das Bewusstsein, Ziele erreicht worden und welche Erfolgsfaktoren
die Einstellung und das Verhalten lhrer Zielgruppe haben dazu beigetragen?

positiv beeinflussen?

KOMMUNIKATIONSSTRATEGIE: Welche Benefits a ANPASSUNGEN: Sind Anpassungen an der
sollen wie kommuniziert werden? Wie begriinden Strategie oder den MaBnahmen erforderlich,
Sie diese Benefits? Wie sprechen Sie Ihre Kunden um die Ziele weiterhin zu erreichen?

an(locker/seriés/personlich usw.)?

Wollen Sie mehr iiber Ve 1

erfahren oder brauchen

Gern helfen wir Ihnen weiter - melden Sie sich einfach bei uns. Oder buchen Sie doch gleich

einen kostenlosen Beratungstermin inkl. individuellen Empfehlungen und Tipps fir Ihr Projekt!




