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Vorwort 
Als ich begann, mich intensiv mit der strategischen 
Sichtbarkeit von B2B-Unternehmen zu beschäftigen, 
wurde schnell klar: Die Spielregeln unterscheiden sich 
deutlich von klassischen B2C-Märkten. Entscheidungen 
in B2B-Unternehmen sind geprägt von langen 
Prozessen, mehreren Stakeholdern und einem hohen 
Anspruch an Fachlichkeit. Sichtbarkeit ist hier kein 
Marketing-Experiment, sondern ein entscheidendes 
Instrument, um planbare Anfragen, qualifizierte Leads 
und langfristige Wettbewerbsvorteile zu erzielen. 

Aus der täglichen Arbeit mit B2B-Unternehmen und der 
Umsetzung zahlreicher Strategien weiß ich, dass die 
größten Erfolge erzielt werden, wenn Sichtbarkeit, 
Lead-Generierung und Prozessoptimierung konsequent 
verknüpft werden. Die Umsetzung erfordert ein 
systematisches Vorgehen, klare Rollen im Team, 
strukturierte Abläufe und die gezielte Nutzung von Tools 
und Automatisierung. 

Mit dem Einsatz von Künstlicher Intelligenz verändern 
sich die Möglichkeiten erneut. Aufgaben, die früher 
Stunden oder Tage in Anspruch nahmen, können heute 
in Minuten umgesetzt werden. Gleichzeitig entstehen 
neue Fragen: Wie lässt sich KI sinnvoll in bestehende 
Prozesse integrieren? Wie bleiben Inhalte fachlich 
fundiert und authentisch? Und wie werden Mitarbeiter zu 
effektiven Multiplikatoren für Sichtbarkeit? 
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Dieses Buch richtet sich an Entscheider in Industrie, 
Maschinenbau, Medizintechnik und anderen 
B2B-Branchen. Es zeigt, wie digitale Sichtbarkeit 
strategisch aufgebaut, Lead-Generierung effizient 
umgesetzt und Prozesse nachhaltig skaliert werden 
können. Praxisbeispiele, Schritt-für-Schritt-Anleitungen 
und konkrete Handlungsempfehlungen begleiten Sie 
durch die Umsetzung. 

Mein Ziel ist es, Ihnen nicht nur Methoden und Tools an 
die Hand zu geben, sondern ein tiefes Verständnis für 
die Zusammenhänge zu vermitteln. So können Sie die 
Gewinner Strategie in Ihrem Unternehmen erfolgreich 
implementieren, messbare Ergebnisse erzielen und Ihre 
Position am Markt nachhaltig stärken. 

Ich wünsche Ihnen beim Lesen viele praxisnahe 
Impulse, klare Umsetzungsansätze und den Mut, neue 
Wege in Ihrer digitalen Strategie zu gehen. 
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Einleitung 
Die digitale Sichtbarkeit von B2B-Unternehmen hat sich 
in den letzten Jahren zu einem entscheidenden 
Wettbewerbsfaktor entwickelt. Immer mehr 
Kaufentscheidungen beginnen online – auch in 
traditionell offline geprägten Branchen wie 
Maschinenbau, Medizintechnik oder technischem 
Handel. Unternehmen, die heute nicht in den relevanten 
Kanälen gefunden werden, verlieren systematisch 
Marktanteile und Sichtbarkeit an Wettbewerber. 

Aus der täglichen Arbeit mit B2B-Unternehmen zeigt 
sich, dass viele Strategien scheitern, weil Maßnahmen 
isoliert umgesetzt werden. Sichtbarkeit, 
Lead-Generierung, Content-Strategie und 
Prozessoptimierung müssen als zusammenhängendes 
System betrachtet werden. Nur so können messbare 
Ergebnisse erzielt und langfristige Wettbewerbsvorteile 
aufgebaut werden. 

Die Einführung von Künstlicher Intelligenz hat die 
Spielregeln im digitalen Marketing weiter verändert. 
Aufgaben, die früher Stunden oder Tage beanspruchten, 
können heute innerhalb weniger Minuten erledigt 
werden. Gleichzeitig entstehen neue Fragen: Wie lässt 
sich KI effizient in bestehende Prozesse integrieren? 
Wie bleiben Inhalte fachlich fundiert und authentisch? 
Und wie können B2B-Unternehmen ihre Sichtbarkeit 
nachhaltig steigern, ohne die Qualität zu gefährden? 
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Dieses Buch verfolgt einen klaren Ansatz: Es verbindet 
bewährte Grundlagen der B2B-Sichtbarkeit mit den 
Möglichkeiten moderner KI. Es geht nicht um kurzfristige 
Tricks, sondern um strategische Konzepte, die 
Unternehmen dauerhaft stärken. Die Kapitel enthalten 
praxisnahe Anleitungen, Handlungsempfehlungen und 
Beispiele aus realen Projekten, die direkt auf Ihr 
Unternehmen übertragen werden können. 

Sie erfahren, wie Sie systematisch Reichweite 
aufbauen, Leads generieren, Teams einbinden, 
Prozesse standardisieren und die gewonnenen 
Erkenntnisse skalieren können. Ziel ist es, Ihnen einen 
klaren, umsetzbaren Fahrplan an die Hand zu geben, 
der die Gewinner Strategie in Ihrem Unternehmen 
erfolgreich umsetzt. 
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Einleitung: Die Gewinner 
Strategie verstehen 

Sichtbarkeit ist entscheidend 
Sichtbarkeit schafft Vertrauen, macht Sie auffindbar und 
verschafft Wettbewerbsvorteile. Ohne gezielte Präsenz 
verlieren Unternehmen täglich Chancen und Kunden an 
die Konkurrenz. 

Unternehmen in Branchen wie Maschinenbau, 
Medizintechnik oder Zulieferindustrie stehen heute vor 
komplexen Herausforderungen. Kunden erwarten nicht 
nur Qualität und Service, sondern suchen aktiv nach 
Partnern, die ihre Bedürfnisse verstehen und schnell 
erreichbar sind. In dieser Umgebung entscheidet 
Sichtbarkeit darüber, wer wahrgenommen wird und wer 
den Auftrag erhält. Unternehmen, die diesen Aspekt 
vernachlässigen, riskieren, Marktanteile an Mitbewerber 
zu verlieren, die ihre Präsenz systematisch aufbauen. 

Grundprinzipien der Gewinner 
Strategie 
Die Gewinner Strategie ist mehr als eine 
Marketingtechnik – sie ist ein umfassendes Konzept für 
strategisches Vorgehen im B2B-Bereich. Die 
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Grundprinzipien lassen sich in drei zentrale Bereiche 
unterteilen: 

Zuerst die Analyse der Zielgruppen. Sie müssen genau 
verstehen, wer Ihre Kunden sind, welche 
Herausforderungen sie haben und welche 
Entscheidungsprozesse sie durchlaufen. Nur wer seine 
Zielgruppe kennt, kann passende Inhalte und Angebote 
entwickeln. 

Zweitens die Markt- und Wettbewerbsanalyse. Es geht 
darum, die eigene Position im Vergleich zu anderen 
Anbietern zu bestimmen, Chancen und Risiken zu 
erkennen und strategische Entscheidungen darauf 
abzustimmen. Eine klare Bewertung der 
Wettbewerbssituation hilft, Ressourcen effizient 
einzusetzen und Schwerpunkte zu setzen. 

Drittens die Umsetzung. Es reicht nicht, die Strategie 
auf Papier zu haben – sie muss in konkrete, 
nachvollziehbare Schritte überführt werden. Dazu 
gehören Strukturen und Prozesse, die messbare 
Ergebnisse liefern, regelmäßige Kontrolle und 
kontinuierliche Optimierung. Nur so wird die Strategie 
langfristig erfolgreich. 

Umsetzung in der Praxis 
Praxisnähe ist entscheidend. Dieses Kapitel zeigt 
anhand von Beispielen aus verschiedenen 
Industrieprojekten, wie Unternehmen ihre Strategie 
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entwickelt, umgesetzt und angepasst haben. Die Leser 
erhalten Anleitungen, wie sie Erkenntnisse aus der 
Praxis auf ihre eigene Situation übertragen können. Ziel 
ist es, nicht nur Theorie zu vermitteln, sondern konkrete 
Handlungsmöglichkeiten aufzuzeigen, die unmittelbar 
wirksam sind. 

Leser werden dazu angeleitet, die eigenen Prozesse 
kritisch zu prüfen, die Marktposition realistisch 
einzuschätzen und die ersten Schritte einer 
persönlichen Gewinner Strategie festzulegen. Die 
folgenden Kapitel bauen darauf auf und behandeln unter 
anderem die Themen Sichtbarkeit, Lead-Generierung, 
Social Media, Prozessoptimierung und Case Studies. 
Am Ende erwartet den Leser ein konkreter Action-Plan, 
der die Umsetzung Schritt für Schritt erklärt. 

Kontinuität und Langfristigkeit 
Die Gewinner Strategie ist kein einmaliges Projekt, 
sondern ein fortlaufender Prozess. Sie ist darauf 
ausgelegt, dass Unternehmen ihre Sichtbarkeit 
systematisch steigern, Anfragen generieren und die 
Marktposition kontinuierlich ausbauen. Durch die 
Verbindung von Strategie, Umsetzung und praxisnahen 
Beispielen entsteht ein Leitfaden, der mittelständische 
Unternehmen befähigt, langfristig erfolgreich zu sein, 
messbare Ergebnisse zu erzielen und sich nachhaltig 
am Markt zu behaupten. 

11 



 

Warum dieses Buch 
Dieses Buch bietet eine Kombination aus strategischem 
Leitfaden, praxisnahen Beispielen und konkreten 
Umsetzungsschritten. Es richtet sich an Entscheider, die 
ihre Aktivitäten gezielt ausrichten und systematisch 
Erfolge erzielen wollen. Die Leser lernen, wie sie ihre 
Ressourcen optimal einsetzen, Marktchancen erkennen 
und ihre Unternehmensstrategie nachhaltig 
implementieren können. Die Gewinner Strategie ist 
damit ein Werkzeug, das den Leser befähigt, echte 
Wettbewerbsvorteile zu erzielen. 

 

Wettbewerbsvorteile durch 
digitale Sichtbarkeit 
Digitale Sichtbarkeit ist der Grundpfeiler jeder 
erfolgreichen Gewinner Strategie. Unternehmen, die in 
der Lage sind, online wahrgenommen zu werden, 
sichern sich Wettbewerbsvorteile, die messbar und 
nachhaltig sind. Gerade in Branchen wie Maschinenbau, 
Medizintechnik oder Zulieferindustrie, in denen 
Kaufentscheidungen komplex sind und mehrere 
Personen involviert sind, entscheidet Sichtbarkeit oft 
darüber, wer den Auftrag erhält. 
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Unternehmen, die ihre digitale Präsenz bewusst 
steuern, profitieren in mehrfacher Hinsicht: Sie werden 
von potenziellen Kunden schneller gefunden, können 
ihre Expertise gezielt kommunizieren und ihre Position 
im Markt stärken. Dabei geht es nicht um reine Präsenz, 
sondern um strategische Sichtbarkeit – also um die 
gezielte Platzierung von relevanten Informationen dort, 
wo Entscheidungsprozesse stattfinden. 

Ein weiterer entscheidender Faktor ist die 
Differenzierung. Sichtbare Unternehmen können ihre 
Alleinstellungsmerkmale klar herausstellen, sich von 
Mitbewerbern abheben und Vertrauen bei Entscheidern 
aufbauen. Wer hier keine Strategie verfolgt, riskiert, 
dass Mitbewerber die Wahrnehmung dominieren und 
potenzielle Aufträge verloren gehen. 

Praxisbeispiele zeigen, dass Unternehmen, die ihre 
Sichtbarkeit strukturiert aufbauen, deutlich höhere 
Anfragen generieren und einen messbaren 
Wettbewerbsvorteil erzielen. Dazu gehört auch, dass 
Inhalte zielgerichtet, konsistent und auf die relevanten 
Kanäle abgestimmt sind. Sichtbarkeit wird so zur 
greifbaren Währung, die strategisch genutzt werden 
kann, um Wachstum und Marktanteile zu sichern. 

In diesem Kapitel erfahren Sie Schritt für Schritt, wie 
Unternehmen ihre digitale Sichtbarkeit als 
Wettbewerbsvorteil systematisch aufbauen und in 
konkrete Erfolge umwandeln können. 
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Warum B2B Unternehmen 
online oft verlieren 
Viele B2B-Unternehmen unterschätzen die Bedeutung 
einer gezielten Online-Präsenz. Sie verlassen sich auf 
traditionelle Vertriebswege und persönliche Kontakte, 
gehen jedoch oft nicht auf die veränderten 
Informationsgewohnheiten der Entscheider ein. Diese 
suchen heute online nach Lösungen, vergleichen 
Anbieter und treffen erste Entscheidungen, bevor sie 
überhaupt mit einem Vertrieb in Kontakt treten. 

Ein häufiges Problem ist, dass Unternehmen ihre 
Sichtbarkeit fragmentiert oder unkoordiniert aufbauen. 
Sie veröffentlichen Inhalte sporadisch, ohne klare 
Strategie, und ihre Online-Auftritte spiegeln selten die 
Expertise und Differenzierungsmerkmale wider. 
Potenzielle Kunden nehmen diese Unternehmen kaum 
wahr und wenden sich stattdessen den Wettbewerbern 
zu, die kontinuierlich präsent sind und ihre Stärken klar 
kommunizieren. 

Darüber hinaus fehlt vielen Unternehmen ein 
Verständnis für die Entscheidungsprozesse in 
B2B-Kaufprozessen. Häufig sind mehrere Personen 
involviert, jede mit eigenen Interessen und 
Informationsbedarfen. Wer diese Prozesse nicht 
berücksichtigt und seine Inhalte nicht gezielt auf die 
verschiedenen Entscheidungsträger ausrichtet, verliert 
wertvolle Chancen. 
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Technische Aspekte spielen ebenfalls eine Rolle. 
Websites, die nicht nutzerfreundlich, langsam oder 
mobil-ungeeignet sind, mindern die Wahrnehmung und 
verhindern, dass Inhalte tatsächlich ankommen. Auch 
die gezielte Auffindbarkeit über Suchmaschinen wird oft 
vernachlässigt, was die Reichweite erheblich 
einschränkt. 

Insgesamt verlieren B2B-Unternehmen online dann, 
wenn sie ihre digitale Präsenz nicht strategisch 
aufbauen, die Zielgruppe nicht verstehen, Inhalte 
unkoordiniert publizieren und die technischen 
Voraussetzungen für Sichtbarkeit nicht sicherstellen. 
Dieses Unterkapitel zeigt, warum dies geschieht und 
legt die Grundlage für die Schritte, die Unternehmen 
ergreifen müssen, um sich erfolgreich zu positionieren. 
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Prinzipien der Strategie: 
messbar, skalierbar, 
nachhaltig 
Eine erfolgreiche Gewinner Strategie basiert auf klaren 
Prinzipien, die messbar, skalierbar und nachhaltig sind. 
Diese Prinzipien dienen als Leitfaden für die Planung, 
Umsetzung und kontinuierliche Optimierung Ihrer 
Aktivitäten. 

Messbarkeit 

Erfolg muss messbar sein. Ohne konkrete Kennzahlen 
lassen sich Strategien nicht kontrollieren und anpassen. 
Legen Sie frühzeitig KPIs fest, die Ihre Sichtbarkeit, 
Anfragen und Reichweite erfassen. Dazu gehören 
beispielsweise die Anzahl qualifizierter Anfragen, 
Website-Traffic von Entscheidern oder die Resonanz auf 
Inhalte in relevanten Kanälen. Praktischer Tipp: Führen 
Sie ein einfaches Dashboard, um die wichtigsten KPIs 
regelmäßig zu überwachen und Abweichungen 
frühzeitig zu erkennen. 
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Skalierbarkeit 

Eine Strategie muss skalierbar sein, um langfristig 
Wirkung zu entfalten. Einzelmaßnahmen, die nur lokal 
oder einmalig funktionieren, reichen nicht aus. Planen 
Sie Prozesse, Inhalte und Ressourcen so, dass sie mit 
wachsendem Erfolg mitwachsen können. Praktischer 
Tipp: Automatisieren Sie wiederkehrende Abläufe, 
standardisieren Sie Content-Vorlagen und nutzen Sie 
systematische Redaktionspläne, um den Aufwand zu 
reduzieren. 

Nachhaltigkeit 

Nachhaltigkeit bedeutet, dass die Strategie langfristig 
funktioniert und sich den Marktbedingungen anpassen 
kann. Kurzfristige Trends oder einmalige Aktionen 
liefern nur begrenzten Nutzen. Bauen Sie auf 
kontinuierliche Sichtbarkeit, konsistente Inhalte und eine 
langfristige Beziehung zu Ihrer Zielgruppe. Praktischer 
Tipp: Entwickeln Sie einen Jahresplan mit 
wiederkehrenden Aktionen, regelmäßigen 
Performance-Checks und Updates Ihrer Inhalte. 

Diese Prinzipien bilden das Fundament für alle weiteren 
Schritte der Gewinner Strategie. Sie helfen, die 
Aktivitäten strukturiert zu steuern, den Erfolg 
nachvollziehbar zu machen und die Investitionen 
effizient einzusetzen. Durch die konsequente 
Anwendung dieser Prinzipien steigern Unternehmen 
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ihre Marktpräsenz, sichern sich Wettbewerbsvorteile 
und legen die Basis für nachhaltiges Wachstum. 

Zielgruppenanalyse und 
Buyer Personas 
Die Zielgruppenanalyse und die Erstellung von Buyer 
Personas sind zentrale Bestandteile der Gewinner 
Strategie. Sie bilden die Grundlage dafür, dass Ihre 
Maßnahmen zielgerichtet, relevant und wirksam sind. 

Zielgruppenanalyse 

Zunächst geht es darum, Ihre Zielgruppe klar zu 
definieren. Welche Unternehmen, Branchen und 
Positionen sollen angesprochen werden? Welche 
Probleme, Herausforderungen und Bedürfnisse haben 
diese Kunden? Nur wenn Sie diese Aspekte verstehen, 
können Sie Inhalte und Angebote entwickeln, die echten 
Mehrwert liefern. Praktischer Tipp: Nutzen Sie 
bestehende Kundendaten, führen Sie Interviews oder 
Befragungen durch und werten Sie Social-Media- oder 
Website-Daten aus, um ein präzises Bild Ihrer 
Zielgruppe zu erstellen. 
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Buyer Personas 

Buyer Personas sind fiktive, aber realistische Profile 
Ihrer typischen Kunden. Sie beschreiben deren Ziele, 
Herausforderungen, Entscheidungsprozesse und 
Informationsquellen. Diese Personas dienen als 
Leitfaden für alle strategischen Entscheidungen, von der 
Content-Erstellung bis zur Kanalwahl. Praktischer Tipp: 
Erstellen Sie für jede zentrale Zielgruppe mindestens 
eine Persona, die Sie regelmäßig überprüfen und 
aktualisieren, um Veränderungen im Markt oder bei den 
Entscheidern zu berücksichtigen. 

Umsetzung 

Die gewonnenen Erkenntnisse aus Zielgruppenanalyse 
und Personas sollten direkt in Ihre Strategie einfließen. 
Inhalte, Angebote und Kommunikation müssen auf die 
unterschiedlichen Entscheidungsgruppen zugeschnitten 
sein. Praktischer Tipp: Entwickeln Sie einen 
Content-Plan, der auf die Personas abgestimmt ist, und 
priorisieren Sie die Kanäle, auf denen Ihre Zielgruppe 
aktiv ist. 

Durch die konsequente Anwendung dieser Schritte 
schaffen Sie eine solide Basis, auf der alle weiteren 
Maßnahmen der Gewinner Strategie aufbauen können. 
Sie erhöhen die Relevanz Ihrer Inhalte, verbessern die 
Wahrnehmung bei Entscheidern und steigern die 
Chance auf qualifizierte Anfragen und Aufträge 
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Marktchancen identifizieren 
Die Identifikation von Marktchancen ist ein 
entscheidender Schritt, um die Gewinner Strategie 
effektiv umzusetzen. Unternehmen müssen verstehen, 
in welchen Bereichen Wachstum möglich ist, wo die 
Nachfrage hoch ist und welche Nischen noch nicht 
ausreichend bedient werden. 

Marktbeobachtung 

Beobachten Sie kontinuierlich die Entwicklungen in Ihrer 
Branche. Welche Trends zeichnen sich ab? Welche 
neuen Technologien oder Anforderungen entstehen? 
Praktischer Tipp: Nutzen Sie Fachpublikationen, 
Branchennetzwerke und Marktberichte, um frühzeitig 
Veränderungen zu erkennen. 

Wettbewerb analysieren 

Eine gründliche Analyse Ihrer Mitbewerber hilft, 
Chancen zu identifizieren, die andere noch nicht genutzt 
haben. Welche Strategien verfolgen sie? Wo liegen ihre 
Stärken und Schwächen? Praktischer Tipp: Erstellen Sie 
ein Wettbewerberprofil, das regelmäßig aktualisiert wird, 
und leiten Sie daraus gezielte Maßnahmen ab. 
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Kundenbedürfnisse erkennen 

Marktchancen ergeben sich oft aus unbefriedigten 
Kundenbedürfnissen. Analysieren Sie, welche Probleme 
Ihre Zielgruppe hat, die noch nicht zufriedenstellend 
gelöst werden. Praktischer Tipp: Sprechen Sie direkt mit 
Kunden, führen Sie Feedbackgespräche und werten Sie 
Kundenanfragen aus, um Trends und Bedürfnisse zu 
erkennen. 

Priorisierung 

Nicht jede identifizierte Chance ist gleich wichtig. 
Priorisieren Sie nach Potenzial, Umsetzbarkeit und 
strategischem Fit. Praktischer Tipp: Nutzen Sie ein 
einfaches Bewertungsraster, um Chancen objektiv zu 
gewichten und Ressourcen effizient einzusetzen. 

Umsetzung 

Sobald Marktchancen identifiziert und priorisiert sind, 
müssen sie in die strategische Planung einfließen. 
Definieren Sie konkrete Maßnahmen, 
Verantwortlichkeiten und Zeitpläne. Praktischer Tipp: 
Dokumentieren Sie die identifizierten Chancen in Ihrem 
Strategieplan und prüfen Sie regelmäßig, welche sich 
erfolgreich umsetzen lassen. 

Durch die systematische Identifikation von 
Marktchancen sichern sich Unternehmen 
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Wettbewerbsvorteile, entdecken neue Umsatzpotenziale 
und legen die Grundlage für langfristiges Wachstum. 

 

Markt- und 
Wettbewerbsanalysen 
Markt- und Wettbewerbsanalysen sind ein zentrales 
Element jeder erfolgreichen Gewinner Strategie. Sie 
liefern die Grundlage, um fundierte Entscheidungen zu 
treffen, Chancen zu erkennen und Risiken zu 
minimieren. Für mittelständische B2B-Unternehmen ist 
es entscheidend, die eigenen Aktivitäten an realen 
Marktbedingungen auszurichten, um 
Wettbewerbsvorteile zu sichern. 

Eine umfassende Analyse schafft Orientierung im 
komplexen Umfeld der Branche. Sie hilft zu verstehen, 
welche Trends die Nachfrage beeinflussen, welche 
Anforderungen Kunden stellen und wie sich der 
Wettbewerb positioniert. Nur mit diesem Wissen können 
Maßnahmen gezielt geplant und Ressourcen effizient 
eingesetzt werden. 

Die Einleitung zu Markt- und Wettbewerbsanalysen 
erklärt, wie Unternehmen systematisch vorgehen 
können, um die relevanten Informationen zu sammeln, 
zu strukturieren und zu interpretieren. Sie legt dar, 

22 



 

warum kontinuierliche Marktbeobachtung, die 
Bewertung der Wettbewerber und die Identifikation von 
Chancen und Risiken unverzichtbar sind. 

Darüber hinaus wird aufgezeigt, wie diese Analysen in 
die eigene Strategie einfließen und die Basis für 
konkrete Maßnahmen bilden. Sie dienen nicht nur der 
Orientierung, sondern ermöglichen es, 
Handlungsschritte zu priorisieren, strategische 
Entscheidungen abzusichern und langfristige 
Wettbewerbsvorteile zu erzielen. 

In diesem Kapitel werden die zentralen Prinzipien der 
Markt- und Wettbewerbsanalyse erläutert, bevor sie in 
den folgenden Unterkapiteln detailliert für die einzelnen 
Bereiche wie Branchenanalyse, 
Wettbewerberbewertung, SWOT, Benchmarking und 
Praxisbeispiele vertieft werden. So entsteht eine klare 
Struktur, die Unternehmen Schritt für Schritt durch den 
Prozess führt und es ermöglicht, die eigene Position im 
Markt kontinuierlich zu verbessern. 

Branchenanalyse und 
Markttrends 
Die Branchenanalyse ist der erste Schritt, um 
Marktchancen systematisch zu erkennen und die 
Gewinner Strategie zu fundieren. Ziel ist es, ein 
detailliertes Verständnis der Branche zu gewinnen, in 

23 



 

der Ihr Unternehmen tätig ist, und die Trends zu 
identifizieren, die das Geschäft beeinflussen. 

Branchenanalysen beleuchten sowohl aktuelle 
Entwicklungen als auch zukünftige Potenziale. 
Unternehmen müssen verstehen, welche 
technologischen Neuerungen, gesetzlichen Vorgaben 
oder Veränderungen im Kundenverhalten die Nachfrage 
beeinflussen. Nur wer diese Dynamik erkennt, kann 
seine Strategien proaktiv anpassen. 

Praktischer Tipp: Sammeln Sie Informationen aus 
Fachpublikationen, Branchenverbänden, Marktstudien 
und Events. Analysieren Sie sowohl nationale als auch 
internationale Entwicklungen, um ein umfassendes Bild 
zu erhalten. 

Wichtig ist, dass Sie die gewonnenen Erkenntnisse in 
konkrete Handlungsempfehlungen überführen. Welche 
Bereiche bieten Wachstumspotenzial? Welche 
Marktsegmente sind noch unterversorgt? Auf Basis 
dieser Analyse lassen sich gezielte Maßnahmen 
ableiten, die Ihre Sichtbarkeit erhöhen und neue 
Chancen erschließen. 

Die Branchenanalyse bildet die Grundlage für alle 
weiteren Schritte der Markt- und Wettbewerbsanalyse. 
Sie schafft Orientierung, minimiert Risiken und 
ermöglicht es, Entscheidungen auf soliden, 
datenbasierten Grundlagen zu treffen. 
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Wettbewerber identifizieren 
und bewerten 
Die Identifikation und Bewertung von Wettbewerbern ist 
ein zentraler Schritt, um die eigene Position im Markt 
einzuschätzen und strategische Entscheidungen 
fundiert zu treffen. Ohne ein klares Bild von der 
Konkurrenz laufen Unternehmen Gefahr, Chancen zu 
übersehen oder Ressourcen ineffizient einzusetzen. 

Wettbewerber identifizieren 

Zunächst müssen alle relevanten Wettbewerber 
bestimmt werden, sowohl direkte als auch indirekte. 
Direkte Wettbewerber bieten vergleichbare Produkte 
oder Dienstleistungen an, während indirekte 
Wettbewerber alternative Lösungen bereitstellen, die 
ähnliche Kundenbedürfnisse erfüllen. Praktischer Tipp: 
Nutzen Sie öffentliche Unternehmensinformationen, 
Branchenverzeichnisse, Websites, Social Media und 
Fachpublikationen, um ein umfassendes Bild der 
Konkurrenz zu erhalten. 

Wettbewerber bewerten 

Nachdem die Wettbewerber identifiziert sind, folgt die 
Bewertung ihrer Stärken, Schwächen, Marktposition und 
Strategien. Welche Alleinstellungsmerkmale besitzen 
sie? Wie sichtbar sind sie online? Wie sprechen sie ihre 
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Zielgruppen an? Diese Analyse ermöglicht es, eigene 
Differenzierungspotenziale zu erkennen und zu nutzen. 
Praktischer Tipp: Erstellen Sie eine Wettbewerbermatrix, 
in der die wichtigsten Kriterien wie Sichtbarkeit, 
Angebotsvielfalt, Preisstrategie und 
Kommunikationskanäle gegenübergestellt werden. 

Praxisnahe Anwendung 

Die gewonnenen Erkenntnisse sollten direkt in die 
eigene Strategie einfließen. Beispielsweise können Sie 
erkennen, welche Inhalte oder Kanäle von 
Wettbewerbern erfolgreich genutzt werden, um daraus 
eigene Maßnahmen abzuleiten. Gleichzeitig lassen sich 
Lücken und ungenutzte Chancen aufdecken, die Sie 
gezielt adressieren können. Praktischer Tipp: 
Dokumentieren Sie regelmäßig die Aktivitäten der 
Wettbewerber und aktualisieren Sie die Analyse 
mindestens einmal pro Quartal, um Veränderungen 
frühzeitig zu erkennen. 

Durch die konsequente Identifikation und Bewertung der 
Wettbewerber schaffen Unternehmen die Grundlage für 
strategische Entscheidungen, die Sichtbarkeit erhöhen, 
Marktanteile sichern und gezielt Wachstumspotenziale 
erschließen. 
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