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Praktische Checkliste fir ein klares und relevantes Marktprofil
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Positionierungs-Checkliste

Positionierung hilft Kunden schnell zu verstehen, fir wen ein Angebot gedacht ist, welches
Problem es 16st und warum der Anbieter die passende Wahl ist. Diese Checkliste scharft die
Grundlage fur Marke, Website und Vertrieb.

So nutzen Sie die Checkliste

Prifen Sie jeden Punkt aus Sicht Ihrer Kunden. Markieren Sie offene Punkte und priorisieren Sie
anschlieBend die MaBnahmen, die Verstandlichkeit, Vertrauen, Sichtbarkeit oder Anfragen am
starksten beeinflussen.

01 Zielgruppe festlegen

Die wichtigste Zielgruppe ist konkreter beschrieben als nur Branche oder UnternehmensgroRe.
Entscheider, Nutzer und weitere Beteiligte werden voneinander unterschieden.

Bedurfnisse, Erwartungen und typische Kaufsituationen sind dokumentiert.

Die Zielgruppe besitzt ein relevantes Problem und die Bereitschaft, es zu l6sen.

Nicht passende Kunden oder Projekte werden bewusst benannt.
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Die Zielgruppe kann mit realen Gesprachen, Projekten oder Daten belegt werden.

02 Problem und Ausgangslage

Das zentrale Kundenproblem wird in verstéandlicher Alltagssprache formuliert.

Folgen des Problems fur Zeit, Umsatz, Risiko oder Wahrnehmung sind nachvollziehbar.
Symptome werden von der eigentlichen Ursache unterschieden.

Die aktuelle Alternative oder bisherige Notlésung der Kunden ist bekannt.

Das Problem ist wichtig genug, um eine Entscheidung auszuldsen.
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Ubertreibungen und kiinstliche Angstargumente werden vermieden.

03 Angebot und Ergebnis

Das Angebot beschreibt ein konkretes Ergebnis statt nur Tatigkeiten oder Methoden.
Leistungsumfang und Grenzen sind klar verstandlich.

Kunden erkennen, was sich nach der Zusammenarbeit praktisch verbessert.

Der Prozess verbindet Beratung, Umsetzung und Ubergabe nachvollziehbar.

Zusatzleistungen unterstitzen das Kernangebot, ohne es zu verwassern.
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Das Leistungsversprechen kann unter realistischen Bedingungen eingehalten werden.

04 Differenzierung

Unterschiede zu Wettbewerbern beruhen auf relevanten Kundenvorteilen.
Spezialisierung, Arbeitsweise oder Kombination von Kompetenzen sind konkret benannt.

Austauschbare Aussagen wie Qualitat, Service oder individuell werden mit Belegen gefullt.
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Der Unterschied ist im Angebot und Kundenerlebnis tatsachlich erkennbar.
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Ll Besonderheiten werden nicht so eng gefasst, dass sinnvolle Projekte ausgeschlossen werden.

Die Positionierung kopiert keine verbreiteten Claims der Branche.

05 Glaubwurdigkeit und Belege
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Referenzen und Fallstudien unterstliitzen die zentrale Positionierung.
Erfahrung, Ausbildung und Spezialisierungen sind relevant und aktuell.
Kundenstimmen greifen typische Ergebnisse und Zusammenarbeit auf.
Zahlen und Leistungsversprechen sind nachvollziehbar belegt.

Eigene Prozesse oder Methoden werden verstandlich erklart.

Grenzen, Abhangigkeiten und Voraussetzungen werden transparent kommuniziert.

06 Botschaft und Sprache
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Die Positionierung lasst sich in einem klaren Satz zusammenfassen.

Website-Headline, Kurzprofil und Verkaufsgesprach transportieren dieselbe Kernaussage.
Kundennutzen steht vor internen Fachbegriffen und Selbstdarstellung.

Tonalitat passt zu Zielgruppe, Angebot und Preisniveau.

Beispiele und Metaphern vereinfachen komplexe Leistungen, ohne sie zu verfalschen.

Claims erganzen die Positionierung, ersetzen aber keine verstandliche Erklarung.

07 Preis und Geschaftsmodell
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Preisniveau passt zu Zielgruppe, Ergebnis und wahrgenommenem Wert.

Pakete oder Leistungsstufen machen Unterschiede nachvollziehbar.

Individuelle Leistungen werden nicht kinstlich als Standardprodukt dargestellt.
Mindestumfang und Ausschlusskriterien schitzen Wirtschaftlichkeit und Qualitat.
Die Positionierung lasst sich mit vorhandenen Ressourcen zuverlassig liefern.

Vertrieb und Angebotsprozess unterstitzen die gewilinschte Marktposition.

08 Prufen und umsetzen
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Die Positionierung wurde mit Kunden, Interessenten oder Partnern getestet.
Rlckfragen zeigen, ob die Aussage verstandlich und relevant ist.

Website, Social Media, Angebote und Prasentationen wurden auf Konsistenz geprift.
Leistungen, Referenzen und Inhalte priorisieren den gewahlten Schwerpunkt.

Mitarbeitende und Partner kénnen die Positionierung in eigenen Worten erklaren.

Die Positionierung wird regelmaRig Uberprift, aber nicht bei jedem neuen Trend geandert.
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lhre Auswertung

Wahlen Sie die drei MaBnahmen mit dem grofSten Hebel. Formulieren Sie jeweils eine konkrete
Aufgabe, eine verantwortliche Person und einen realistischen Termin.

1. Prioritat

2. Prioritat

3. Prioritat

Klarheit erleichtert Entscheidungen

Eine gute Positionierung grenzt nicht um der Abgrenzung willen aus. Sie macht fir passende
Kunden deutlich, weshalb das Angebot relevant ist und welchen konkreten Wert die
Zusammenarbeit schafft.

Positionierung ist eine strategische Entscheidung und sollte mit realen Kundengesprachen, Marktbeobachtung und wirtschaftlichen
Zielen abgeglichen werden.
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