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Im Dschungel der Dutzend Mdglichkeiten den

Durchblick behalten

Die Bandbreite an Entscheidungen, die wir jeden Tag im
Sinne der Marke treffen — oder nicht treffen - wachst mit
den stets steigenden Moglichkeiten, die wir haben, um die
Marke zu starken, aufzubauen und bekannter zu machen.
So werden wir regelméflig von unseren Klienten gefragt,
wie es tiberhaupt gelingen kann, in der Flut an Informati-
onen und Mdoglichkeiten den Durchblick zu bewahren
und stets auf das sprichwortlich richtige Pferd zu setzen.
Wir konnen darauf keine Pauschalantwort geben, aber
wenn Sie fiir Klarheit auf den folgenden vier Ebenen sor-
gen, haben Sie eine wirksame Basis fiir die zu Thnen und
Ihrer Marke passenden, richtigen Entscheidungen getrof-
fen:

o Klarheit tiber die strategischen Ziele des Unterneh-
mens

o Klarheit tiber die Art und Weise, wie und woran Erfolg
gemessen wird

o Klarheit auf Basis von definierten Methoden und
Werkzeugen

o Klarheit zwischen allen handelnden Personen

Klarheit iiber die

Unternehmens

strategischen Ziele des

Die Marke ist ein Vehikel - ein, wenn gut gefiihrt, extrem
starker Katalysator — um die strategischen Ziele des Unter-
nehmens zu erreichen. Andersherum wird ebenso Kklar,
dass die grundstrategische Ausrichtung des Unterneh-
mens und die strategischen Ziele der Gesamtunterneh-
mung definiert, prizise kommuniziert und verabschiedet
sein missen innerhalb der Unternehmensfithrung.

Die strategischen Ziele miissen auch fiir die erste Fiih-
rungsebene transparent sein, so dass die richtigen Ent-
scheidungen fiir die einzelnen Strategien der Bereiche
abgeleitet werden konnen und das gesamte Unterneh-
men sich zielgerichtet entwickeln kann. Fragen Sie sich,
ob die strategischen Ziele in Threm Unternehmen erstens
klar verabschiedet, zweitens transparent kommuniziert
und drittens in gezielte Mafinahmen tibersetzt sind. Die-
se grundsatzliche Klarheit tiber das strategische Zielbild
des Unternehmens ist essentiell, um sich fiir oder gegen
Maf¢nahmen, Projekte, Partnerschaften, Kommunikati-
onskanile, Zielgruppen, Werbemoglichkeiten und aller-
lei Dinge mehr zu entscheiden, die taglich auf die Mar-
kenfiihrung einstromen.

Klarheit iiber die Art und Weise, wie und woran
Erfolg gemessen wird

Wir erleben es immer wieder, dass das Verabreden von
klaren Messgrofien und Leitplanken insbesondere von
Vertrieb und Marketing sehr kritisch gesehen wird. Hiu-
fig aus dem Gefiihl heraus, angegriffen oder eingeengt zu
sein. Eine gemeinsame Klarheit, tiber die Art und Weise,
woran Erfolg in der Markenpflege, im Markenaufbau, in
der Markenkontur gemessen wird, ist aber geboten, um
Entscheidungen schneller, konsistenter und treffsicher
fillen zu konnen. Sorgen Sie fiir ein positives Verstind-
nis von Messgrofien — qualitativ wie quantitativ. Es geht
nicht darum, Druck auszutiben, es geht nicht darum, je-
mandem vorwerfen zu koénnen, zu wenig Resultate zu
erzielen, es geht nicht darum, ,Methoden-glaubig” zu
sein oder moglichst viel Verwaltungsarbeit aufzubauen,
sondern es geht darum, smarte Messgrofien zu definie-
ren, die im Alltag eine Entscheidungshilfe bieten.
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Ich kann die nichste Stunde nur einmal verwenden, also:
Wofiir setze ich sie ein? Fragen Sie sich, ob in Ihrem
Unternehmen besprochen und verabschiedet ist, woran
der Erfolg der Marke gemessen wird und achten Sie dabei
darauf, nicht nur auf die Ergebnisse zu blicken, sondern
auch den richtigen Input wesentlicher Prozesse zu be-
leuchten.

Klarheit auf Basis von definierten Methoden und
Werkzeugen

Um aus Perspektive der Markenfithrung den Durchblick
zu bewahren sind meines Erachtens genau zwei Werk-
zeuge von Noten: Erstens der Markenkern und zweitens
ein strukturierter, abgestimmter Marketing-Kalender.
Der Markenkern als Kompass fiir alle Ideen, Inspiratio-
nen und Konzeptionen und der Marketing-Kalender als
Planungs- und Umsetzungs-Tool. Selbstverstandlich gibt
es viele sinnvolle andere Methoden und Werkzeuge, aber
diese beiden erhéhen den Durchblick der Markenfiih-
rung methodenseitig exponentiell. Sie wissen, worauf
jede Handlung beruht und Sie haben die Moglichkeit ge-
schaffen, Handlungen transparent auf der Zeitachse fest-
zuschreiben. Fragen Sie sich, ob in Threm Unternehmen
dieser Umsetzungsrahmen ebenso klar ist und sorgen Sie
dafiir, dass der Marketing-Kalender kein Sammelsurium
von Anzeigenterminen und Redaktionsschliissen wird,
sondern abgestimmt ist mit den Zielen und Bediirfnissen
anderer marktgerichteter Abteilungen wie beispielsweise
Vertrieb, Produktentwicklung, Design oder Customer
Service - je nach Struktur Ihre Unternehmens.

Klarheit zwischen allen handelnden Personen

Schlussendlich ist neben der Klarheit auf der strategi-
schen Ebene, der Ebene der Ziele und Messgroflen und
der Ebene der Methoden und Werkzeuge die Klarheit
zwischen den handelnden Personen mein letzter und
fundamental wichtiger Punkt. Uber welche Austausch-
formate verfiigen Sie in Threm Unternehmen? Wie gut
und trennscharf sind heute Verantwortlichkeiten und
Entscheidungswege innerhalb und zwischen Abteilun-
gen geregelt? Wie gelangt das Feedback aus dem letzten
Sales-Meeting ins Marketing? Oder wie gelangt die ndchs-
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te Entdeckung aus der Forschung in die Produktentwick-
lung? Oder wer kiimmert sich darum, das Feedback von
Kunden und Handelspartnern am POS zu btindeln und
zu analysieren? Und mit wem sollten diese Erkenntnisse
besprochen werden? Fragen tber Fragen, die Sie sich
nicht alle stellen miissen und die sicher nicht alle zu Th-
rem Unternehmen passen. Aber fragen Sie sich einmal,
welche Austauschformate, Informationswege und
Schnittstellen heute bereits existieren und hinterfragen
Sie die Effektivitdt und Liickenlosigkeit dieses Informati-
onsflusses samt den dazugehorigen Verantwortlichkei-
ten. Auch hier verstecken sich hdufig genug echte Wachs-
tumspotenziale.

Fazit

Wer im Dschungel der Dutzend Méoglichkeiten den
Durchblick behalten mochten, ist gut beraten, sich maxi-
mal fokussieren zu konnen, bevor er oder sie eine Ent-
scheidung ableitet. Den absoluten Fokus bieten Thnen
die strategischen Ziele des Unternehmens und der Mar-
kenkern. Diese Leitplanken sollten fixiert und kommuni-
ziert sein, damit Thre Mitarbeiter tiberhaupt eine Chance
haben, die fiir [hre Marke passenden Moglichkeiten aus-
zuwdhlen und grundsitzlich richtige Entscheidungen zu
treffen. Bevor eine Entscheidung getroffen wird, gilt es,
die Alternativen zu betrachten und zu beurteilen, ob die-
se Entscheidung das Unternehmen einen Schritt weiter
in Richtung der strategischen Zielen bringt und den Mar-
kenkern stdrkt, ihn eigentlich nicht bertihrt oder sogar
konterkariert - und jeder weif3, welche Moglichkeiten fiir
das Unternehmen sinnvoll in Frage kommen. Insbeson-
dere der Markenkern wird hierbei zu einem hochgradig
wirksamen und einfach anwendbaren Entscheidungs-
kompass, den jeder im Unternehmen richtig anwenden
konnen sollte. Gepaart mit einer zielgerichteten Aus-
tauschkultur, der notigen Klarheit wie Erfolg gemessen
wird und welche Methoden dazu genutzt werden kon-
nen, lichtet sich der Dschungel schnell und es ist eine
wirkungsvolle Basis geschaffen, um den Durchblick
langfristig und auch bei unvorhergesehenen Veridnde-
rungen zu behalten.
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