Positionierung als Schllsselstrategie

Zwei Fallbeispiele erfolgreicher Positionierung - Von Peter Sawtschenko

Peter Sawtschenko

Positionierung hat die Werbung revolu-
tioniert. Selbst Unternehmen, die durch
einen ruindsen Preiskrieg in eine schein-
bar ausweglose Sackgasse geraten sind,
haben mit einer neuen Positionierung
ungewdhnliche Erfolge erzielt. Peter
Sawtschenko stellt zwei Fallbeispiele
aus seiner Beratungspraxis vor.

Fallbeispiel 1 - Olina Franchise GmbH
Eine Weltneuheit revolutioniert den
Osterreichischen Markt

Das erste Beispiel zeigt sehr schén, wie Sie
den Zugangscode zu lhren erfolgverspre-
chendsten Markten und Zielgruppen erken-
nen, neue Marktnischen sicher finden, dem
ruindsen Preisvergleich und der Aus-
tauschbarkeit entgehen und Krisensituatio-
nen sicher meistern.

Als Griinder eines Franchisekonzeptes mit
einem Jahresumsatz von insgesamt 12,5
Millionen Euro arbeitet Wolfgang Allgauer
in einer besonders krisengeschittelten
Branche. Unter dem Markennamen Olina
Kichen lasst das Unternehmen Kiichen
produzieren und verkauft sie (iber die
Franchisepartner an den Endverbraucher.

Mit stdndigen Sonderangeboten und
Rabattschlachten kampft die Branche ums
Uberleben. Eine wirkliche Alleinstellung
konnte bisher kein Kiichenanbieter vorwei-
sen. Die Gewinnung von neuen Franchise-
partnern und neuen Kunden wurde fir
Olina immer schwieriger.

Die Zielgruppen- und Problem-
I6sungsanalyse sind der Schliissel,
um eine Marktnische zu finden.

In dieser scheinbar ausweglosen Situation
besann sich Wolfgang Allgéuer wieder auf
die EKS-Strategie von Wolfgang Mewes
und nahm Kontakt mit mir auf. Mit einem
Team aus der Franchisezentrale und eini-
gen Franchisepartnern erarbeiteten wir in
einem Workshop eine Neupositionierung
und Alleinstellung. So wie in den meisten
Féllen war die Zielgruppen- und Problem-
|6sungsanalyse der Schliissel, um eine
Marktnische in dieser schwierigen Branche
zu finden.

Die Marktnische bzw. erfolgversprechend-
ste Zielgruppe, die wir dann fanden, war
fiir alle eine Uberraschung. Osterreich hat
ca. 8 Millionen Einwohner. Etwa. 4 Mio.
Haushalte haben als Mitbewohner ein Tier
wie Hund, Kat-

Kundenbeirat von Hunde- und Katzen-
besitzern, engagierten Franchisepartnern
und der Fran-chisezentrale wurde inner-
halb von acht Monaten die weltweit erste
tiertaugliche Kiiche entwickelt, die es in sich
hatte. Vom unsichtbaren Futterplatz im Sok-
kel, mit dem man die Fresszeiten und
Fressgewohnheiten seiner Lieblinge kon-
trollieren kann bis zum speziellen Unter-
schrank, in den ein automatischer Futter-
und Wasserplatz wie in einer Hohle unter-
gebracht ist.

Mit einer Zeitschaltuhr lassen sich so die
Fitterungszeiten programmieren, z.B.
wenn die Besitzer mal langer nicht zu Hau-
se sind. Ein Sauerstoff-lonisator entkeimt
und reinigt die Luft. Ein luftdichter Abfallbe-
halter fiir Futterreste, Katzenstreu und
Essensreste schiitzt vor Geruchsbelasti-
gung. Tierfreundliche Geréate, durch wel-
che Kiichentische und Arbeitsflachen zur
tierfreien Zone werden, und weitere Inno-
vationen runden das Konzept ab. Im No-
vember 2009 ging es dann mit Pressemit-
teilungen und Anzeigen an den Start.

Bereits nach 14 Tagen erschienen iiber 765
Berichte im Internet wie in Fachpresse,
Themenportalen usw. Nach vier Wochen
setzten die Medien durch TV-Beitrage, Ra-
dio-Interviews und Pressemitteilungen eine

ze, Vogel oder
sonstige Klein-
tiere. Doch noch
nie hat ein K-

chenhersteller
uber die Wiin-
sche und Be-
dirfnisse die-
ser Zielgruppe
nachgedacht.

In Zusammen-
arbeit mit einem

Olina baute tolle Kiichen - aber ohne Alleinstellung.
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regelrechte Lawine in Gang, und Olina wur-
de von einem deutschen Verlag zum Her-
steller des Monats gekiirt. Die Anziehungs-
kraft fir Co-Brandingpartner und Empfehler
wie Nestlé, Fressnapf, Mega Zoo, Purina,
Proplan und andere Zielgruppenbesitzer
folgte zwangslaufig. Obwohl die Branche
mit Umsatzriickgangen von bis zu 40 Pro-
zent zu kdmpfen hat, konnte Olina den Um-
satz zum Jahresende stabil halten und star-
tete optimistisch ins Jahr 2010.

Wolfgang Allgéuer, der Griinder von Olina
aulert sich dazu: ,Die vielen Ziele, die wir
am Anfang des Workshops aufgeschrieben
haben, waren fiir mich mehr Traume als
erreichbare Ziele. Dann sind alle Wiinsche
konkrete, umsetzbare Ziele geworden:*

1.) Exakte Positionierung der Olina Studios
im Markt. Klarere Unterscheidung zu
den anderen Kuchenstudios.

2.) Eine Spezialisierung unter
Kiichenstudios.

3.) Die Nr. 1 fir eine bestimmte
Kernzielgruppe sein.

4.) Einen zwingenden Nutzen flir diese
Zielgruppe stiften.

5.) Alleinstellungen finden und ausarbeiten.

6.) Automatisch neue Kunden, Weiter-
empfehlungen erhalten, Nachfragesog
statt Verkaufs-Druck (Warteschlangen,
Presse berichtet).

7.) Gute Preise mit Gewinn erzielen.

Fallbeispiel 2 - Sysmat GmbH:
Eine Erfolgsgeschichte, wie aus
dem Bilderbuch.

Das folgende Beispiel steht stellvertretend
flr viele Unternehmen, die sehr gut im
Markt aufgestellt sind, aber mit dem Pro-
blem kdampfen, den Nutzen verstandlich zu
kommunizieren. Es ist vieles schon da, man
muss nur lernen, es zu sehen. 1994 griin-
dete Rainer Schulz die Firma Sysmat GmbH
in Mainhausen. Seine Kernkompetenz:
modulare und konfigurierbare Software zur
Steuerung von automatischen Hochregal-
lagern und Produktionslinien sowie die Mo-
dernisierung der Materialfluss-Software in
bestehenden automatischen Lagern ohne
Beeintrachtigung des Tagesbetriebs.

Aufgrund der Komplexitat war die Software
schwer zu erklaren und die Umwandlung
von Anfragen in Auftrdge sehr mithsam. Die
WerbemaRnahmen beschrankten sich auf
eine aufwendige Broschiire, diverse Pro-
duktblatter, Anzeigen in Fachzeitschriften
und Mailings an potenzielle Kunden. Eine
wichtige Prasentationsplattform war ein klei-
ner Messestand auf der LogiMAT, Europas
groRte Intralogistikmesse flr Distribution,
Material- und Informationsfluss.

Trotz Anzeigen und Versuchen, mit Pres-
seberichten in den Fachzeitschriften auf
sich aufmerksam zu machen, waren die

Kontakte auf der Messe bisher mehr als
sparlich.

Wahnsinn oder? Arbeiten Sie mal als Laie
mit so einem Unternehmen, und versuchen
Sie alles zu verstehen. Mit den Jahren
habe ich die Ehrfurcht vor dieser unbekann-
ten Welt und Sprache verloren. Alles ist ein-
fach, es kommt nur darauf an, den Nutzen
einfach und verstandlich zu kommunizieren.
Der Entscheider fiir eine Investition ist in
der Regel auch kein IT-Experte. Es ist ein
Problem vieler IT-Unternehmen, wenn
Softwareentwickler Texte schreiben. Dann
ist der Frust an der Verkaufsfront und auf
der Entscheiderebene vorprogrammiert. IT-
Entwickler denken in Softwarebausteinen
und versuchen auch Softwarebausteine zu
verkaufen.

Alles ist einfach. Es kommt nur
darauf an, den Nutzen einfach und
verstandlich zu kommunizieren.

Motiviert durch einen meiner Vortrage, woll-
te die Familie Schulz dann kurzfristig un-
bedingt noch vor der nachsten Messe ei-
nen Positionierungs-Workshop. Ehrlich ge-
sagt, konnte ich mir nicht vorstellen, dass
wir - falls wir einen Turbolader finden soll-
ten - diesen so kurz vor der Messe auch
noch umsetzen kénnten.

Alleinstellung fiir Olina Kiichen: Zur weltweit ersten tiertauglichen Kiiche gehéren ein automatischer Futter- und
Wasserplatz mit einer Zeitschaltuhr, ein Sauerstoff-lonisator zur Luftreinigung, ein luftdichter Abfallbehalter und vieles mehr.
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Im Vorfeld analysierten wir die bisherigen
Kommunikationsmedien und die wichtigsten
Wettbewerber. Doch eine Alleinstellung war
nicht ersichtlich. Keiner der am Workshop
Beteiligten konnten den Nutzen kurz und
allgemein versténdlich erklaren. Daraufhin
forderte ich Rainer Schulz auf, Schritt fur
Schritt jeden einzelnen Nutzen seiner Soft-
wareentwicklung so einfach und verstand-
lich wie nur méglich zu erkldren nach dem
Motto: Wenn es die Oma versteht, versteht
es auch der Manager.

Wachstum erfordert Fahigkeiten
und Wissen iiber die wichtigsten
Schliisselstrategien und -prozesse.

Fast einen Tag lang wurde dann jeder ein-
zelne Baustein analysiert, mit einfachen und
verstandlichen Worten zusammengefasst
und der Nutzen fiir die erfolgversprechend-
ste Zielgruppe auf den Punkt gebracht. Was
dann ans Tageslicht kam, war eine Welt-
neuheit und Gansehaut pur. Die Weltneuheit:
.oteuern und Optimieren von komplexen
automatischen Anlagen - ,ohne program-
mieren®.

Die bisherigen Softwareldsungen mussten
in wochenlanger Arbeit sehr aufwendig pro-
grammiert werden. Nicht selten mit so vie-
len Fehlern, dass sich die Inbetriebnahme
erheblich verzdgerte und zusatzliche Ko-
sten entstanden. Auch das Integrieren von
Fremdkomponenten mit unterschiedlichen
Schnittstellen flihrte oft zum Kollaps. Jede
spatere Anderung und Anpassung an neue
Bedingungen erforderte wiederum eine auf-
wendige Programmierzeit — ein zeit- und
geldfressender Vorgang.

Die Experten von Sysmat haben sich jah-
relang damit beschaftigt, hochkomplexe
Systeme zur Steuerung von automatischen
Hochregallagern so zu vereinfachen, dass

es fir die Inbetriebnahme und den Be-
trieb keine Softwareexperten brauchte. Al-
les war soweit vorprogrammiert, dass mit
wenigen Klicks die gewiinschten Anderun-
gen erreicht werden konnten. Mit der Soft-
ware von Sysmat konnten Betreiber die
Zeit und Kosten der Inbetriebnahme um
bis zu 70 Prozent reduzieren. Das war
eine absolute Weltalleinstellung.

Die bisherigen z.T. namhaften Kunden
konnten nur durch lange und zdhe Ver-
handlung uberzeugt werden, waren dann
aber mehr als begeistert. Es war schwer,
potenziellen Kunden den unglaublichen
Nutzen zu erklaren. Oft belachelte man die
beschriebenen Vorteile und entschied sich
dann flr andere etablierte Anbieter.

Es verblieben nur noch 10 Tage bis zur
Messe. Am letzten Tag des Workshops war
ich als Software-Laie in der Lage, alle wich-
tigen textlichen Inhalte fiir Presseberichte,
Broschiiren, Flyer und Messestand zum
Mitschreiben zu diktieren. Nach meinem
grob skizzierten Layout wurden dann alle
MaRnahmen von Grafikern und Messebau-
ern noch rechtzeitig umgesetzt.

Der Messeerfolg war enorm: Die wichtigste
Fachzeitschrift sicherte sich gleich drei
Exklusivberichte Gber die einzigartige Soft-
ware. Der Marktfiihrer fir Anlagenbau in
Europa kam mit der gesamten Geschafts-
fihrung zum Messestand und lief sich tiber
zwei Stunden staunend die Weltallein-
stellung prasentieren.

Nach der Messe folgten Anfragen von neu-
en Kunden aus ganz Europa und Dubai.
Angefangen bei groBen Pharma-Unterneh-
men bis hin zu Anlagenbauern, die damit
liebaugelten, ihre eigene Software gegen
die von Sysmat in Lizenz auszutauschen.
Direkt im Anschluss an Présentationen bei
potenziellen Kunden wurde Sysmat mehr-
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Die Sysmat-Software teilte ihr Problem
mit anderen technischen Produkten:
Gut positioniert, schlecht kommuniziert.

fach um ein kurzfristiges Angebot gebeten.
Ein Messebesucher brachte den Stellen-
wert der Alleinstellung mit einem Satz auf
den Punkt. ,Das ist genau das, worauf die
ganze Branche schon immer gewartet hat.”

Kontakt:

Dipl.-Ing. (FH) Peter Sawtschenko
Sawtschenko Institut

WaldstralBe 22 A - 64846 Grof3-Zimmern
Tel (06071) 499 78-0
institut@sawtschenko.de
www.sawtschenko.de
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