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Einführung:  

Das Ziel des Kundengewinns und die Bedeu-
tung des Wettbewerbs 

 

Das Ziel des Kundengewinns ist es, neue Kunden 
für ein bestimmtes Unternehmen oder eine be-
stimmte Marke zu gewinnen. Dabei geht es da-
rum, potenzielle Kunden von den Produkten oder 
Dienstleistungen zu überzeugen und sie zu regel-
mäßigen Käufern zu machen. Der Kundengewinn 
ist entscheidend für das Wachstum und den lang-
fristigen Erfolg eines Unternehmens. 

 

Der Wettbewerb spielt eine wichtige Rolle im 
Kundengewinn. Er stellt sicher, dass Unterneh-
men qualitativ hochwertige Produkte und Dienst-
leistungen zu wettbewerbsfähigen Preisen anbie-
ten. Der Wettbewerb fördert Innovation, da Un-
ternehmen ständig bemüht sind, sich von ihren 
Konkurrenten abzuheben, indem sie neue Funkti-
onen, besseren Service oder verbesserte Qualität 
bieten. 

 

Eine gesunde Wettbewerbssituation ist für den 
Markt und die Verbraucher von Vorteil. Sie bietet 



 

7 

 

den Kunden eine größere Auswahl und motiviert 
die Unternehmen, stets ihr Bestes zu geben. Durch 
den Wettbewerb werden auch die Preise beein-
flusst, da Unternehmen bemüht sind, wettbe-
werbsfähige Preise anzubieten, um Kunden anzu-
locken. 

 

Wettbewerb kann auch zu Effizienzsteigerungen 
führen, da Unternehmen bestrebt sind, ihre Pro-
duktionsprozesse zu optimieren und Kosten zu 
senken, um wettbewerbsfähig zu bleiben. Dies 
kann zu niedrigeren Kosten für die Verbraucher 
führen. 

 

Allerdings ist es wichtig, dass der Wettbewerb 
fair und ethisch abläuft. Ein unfaire Wettbe-
werbspraktiken wie Preisdumping oder das Ver-
breiten von falschen Informationen sollten ver-
mieden werden, da dies sowohl den Markt als 
auch die Kunden schädigen kann. 

 

Insgesamt ist der Kundengewinn und der Wettbe-
werb von großer Bedeutung für Unternehmen. 
Durch den ständigen Wettbewerb wird die Quali-
tät verbessert, die Preise werden beeinflusst und 
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die Kunden profitieren von einer größeren Aus-
wahl. Unternehmen müssen effektive Strategien 
für den Kundengewinn entwickeln und gleichzei-
tig die Grundsätze des fairen Wettbewerbs res-
pektieren, um erfolgreich zu sein. 
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Teil 1: Die Grundlagen des Kundengewinns 

 

1. Kapitel: Die Analyse deiner Zielgruppe und 
Wettbewerber 

 

Die Analyse der Zielgruppe und der Wettbewer-
ber ist entscheidend, um ein tieferes Verständnis 
für den Markt und die potenziellen Kunden zu 
gewinnen. Hier sind einige Schritte, die in diesem 
Prozess typischerweise durchgeführt werden: 

 

1. Zielgruppenanalyse: 

   a. Identifiziere und definiere deine Zielgruppe 
genau.  
 
Wer sind deine potenziellen Kunden?  
Welche demografischen Merkmale haben sie? 
Welche Bedürfnisse und Herausforderungen  
haben sie? 

   b. Führe Marktforschung durch, um Informatio-
nen über deine Zielgruppe zu sammeln. Ver-
wende Umfragen, Interviews, Kundendaten und 
andere Quellen, um ein umfassendes Bild deiner 
Zielgruppe zu erhalten. 
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   c. Analysiere die gesammelten Daten, um Er-
kenntnisse über die Präferenzen, Einstellungen 
und Kaufverhalten deiner Zielgruppe zu gewin-
nen. 

   d. Erstelle Kundenavatare, die fiktive Charak-
tere repräsentieren, die deiner Zielgruppe ähnlich 
sind. Das hilft dir, die Bedürfnisse und Ziele dei-
ner Kunden besser zu verstehen und geeignete 
Marketingstrategien zu entwickeln. 

 

2. Wettbewerbsanalyse: 

   a. Identifiziere deine direkten und indirekten 
Wettbewerber.  
 
Wer sind die Unternehmen, die ähnliche Produkte 
oder Dienstleistungen anbieten? 

   b. Analysiere die Stärken und Schwächen deiner 
Wettbewerber. Betrachte ihre Produkte, deren 
Preise, den Kundenservice, die Marketingstrate-
gien und die Positionierung am Markt. 

   c. Führe eine SWOT-Analyse durch, um die ei-
genen Stärken (Strengths), Schwächen (Weaknes-
ses), Chancen (Opportunities) und Risiken (Thre-
ats) im Vergleich zu den Wettbewerbern zu iden-
tifizieren. 
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   d. Beobachte die Marketingaktivitäten deiner 
Wettbewerber, um zu sehen, welche Kanäle und 
Botschaften sie verwenden, um Kunden anzuspre-
chen. 

    

Mit einer gründlichen Analyse der Zielgruppe 
und der Wettbewerber kannst du die Bedürfnisse 
und Vorlieben deiner Kunden besser verstehen 
und deine Marketingstrategien gezielt ausrichten. 
Du kannst die Wettbewerbssituation einschätzen 
und deine Angebote differenzieren, um einen 
Wettbewerbsvorteil zu erlangen. Durch kontinu-
ierliche Beobachtung und Analyse kannst du zu-
dem auf Veränderungen im Marktumfeld reagie-
ren und deine Strategien entsprechend anpassen. 
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2. Kapitel: Die Definition deiner Alleinstellungs-
merkmale 

 

Um deine Alleinstellungsmerkmale zu definieren, 
musst du herausfinden, was dich von deinen 
Wettbewerbern abhebt und was dir einen einzig-
artigen Vorteil bietet.  

Analysiere deine Branche und Konkurrenz: Un-
tersuche den Markt und identifiziere deine direk-
ten und indirekten Wettbewerber. Analysiere ihre 
Produkte, Dienstleistungen, Preise, Zielgruppen 
und Marketingstrategien. Betrachte auch die all-
gemeinen Trends und Veränderungen in deiner 
Branche. 

 

Identifiziere deine Stärken: Überlege, welche be-
sonderen Fähigkeiten, Ressourcen oder Kennt-
nisse dein Unternehmen hat. Was kannst du bes-
ser oder anders machen als deine Wettbewerber? 
Betrachte dein Fachwissen, deine Erfahrungen, 
deine Technologie oder deine einzigartigen Eigen-
schaften. 

 

Fokussiere auf Kundennutzen: Stelle die Bedürf-
nisse und Wünsche deiner Zielgruppe in den 
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Mittelpunkt. Was kannst du ihnen bieten, was 
kein anderer Wettbewerber kann? Betrachte die 
Probleme, die deine Kunden haben, und wie du 
ihnen Lösungen oder Vorteile bieten kannst. 
Denke dabei auch an Produkteigenschaften, Ser-
vicequalität, Kundenerlebnis oder Preisgestal-
tung. 

 

Betone deine USP: Basierend auf deinen Stärken 
und dem Kundennutzen, den du bieten möchtest, 
identifiziere deine einzigartigen Alleinstellungs-
merkmale (Unique Selling Proposition, USP). Dies 
ist der zentrale Punkt, der dich von der Konkur-
renz unterscheidet. Es sollte eindeutig, attraktiv 
und für deine Zielgruppe relevant sein. 

 

Kommuniziere deine Alleinstellungsmerkmale: 
Sobald du deine Alleinstellungsmerkmale defi-
niert hast, ist es wichtig, sie effektiv zu kommuni-
zieren. Integriere deine USP in deine Marketing-
botschaften, dein Branding und deine Positionie-
rung. Zeige deutlich, welchen Mehrwert du bieten 
kannst und warum Kunden sich für dich entschei-
den sollten. 
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Es ist auch wichtig zu beachten, dass deine Allein-
stellungsmerkmale über die Zeit hinweg möglich-
erweise angepasst werden müssen, um den Ver-
änderungen in deinem Markt und den Bedürfnis-
sen der Kunden gerecht zu werden. Bleibe flexibel 
und nutze Feedback und Marktforschung, um 
deine Alleinstellungsmerkmale kontinuierlich zu 
überprüfen und zu verbessern. 
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3. Kapitel: Die Entwicklung einer überzeugenden 
Marketingstrategie 

 

Führe eine gründliche Analyse des Marktes und 
deiner Zielgruppe durch. Identifiziere die Bedürf-
nisse, Vorlieben und Verhaltensweisen deiner 
Zielgruppe. Untersuche auch die aktuellen Trends 
und Veränderungen in der Branche, um besser zu 
verstehen, wie du dich positionieren kannst. 

Definiere klare Ziele für deine Marketingstrategie, 
die spezifisch, messbar, erreichbar, relevant und 
zeitgebunden sind (SMART-Ziele). Identifiziere 
relevante Key Performance Indicators (KPIs), die 
dir helfen, den Erfolg deiner Strategie zu messen. 

Betone deine Alleinstellungsmerkmale und ent-
wickle eine klare Positionierung für dein Unter-
nehmen oder deine Marke. Überlege, wie du dich 
von deinen Wettbewerbern abheben kannst und 
welchen Mehrwert du deinen Kunden bieten 
kannst. 

Entwickle eine klare Botschaft, die deine Ziel-
gruppe anspricht und ihre Bedürfnisse und Wün-
sche anspricht. Überlege, welche Kanäle und Me-
dien du nutzen möchtest, um deine Zielgruppe zu 
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erreichen, sei es Social Media, Content Marketing, 
Influencer-Marketing oder traditionelle Werbung. 

Entwickle einen detaillierten Marketingplan, der 
die Taktiken und Maßnahmen enthält, die du er-
greifen möchtest, um deine Ziele zu erreichen. 
Plane auch dein Budget und Ressourcen, um si-
cherzustellen, dass deine Strategie umsetzbar ist. 

Setze deine Marketingstrategie um und überwa-
che regelmäßig die Leistung und den Fortschritt. 
Analysiere die Ergebnisse anhand der festgeleg-
ten KPIs und passe deine Strategie bei Bedarf an. 
Nutze dabei auch das Feedback und die Erkennt-
nisse aus Kundeninteraktionen und Marktfor-
schung. 

Eine erfolgreiche Marketingstrategie erfordert 
kontinuierliche Optimierung. Analysiere regelmä-
ßig die Wirksamkeit deiner Maßnahmen, lerne 
aus Erfahrungen und passe deine Strategie an, um 
stets auf die Bedürfnisse deiner Zielgruppe einzu-
gehen. 

Indem du diese Schritte befolgst und kontinuier-
lich den Markt und die Bedürfnisse deiner Ziel-
gruppe im Auge behältst, kannst du eine überzeu-
gende Marketingstrategie entwickeln, die dir hilft,  

 


