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� Die aktuelle Rezession führt zu einem Rückgang der Beratungsumsätze durch 
Volumenreduzierung und Preisdruck 

Warum strategische Positionierung?

� Der Wettbewerb wird aufgrund bestehender Überkapazitäten härter

� Formale Listungs- und Ausschreibungsverfahren sowie steigende 
„Beratungskompetenz“ beim Kunden sorgen für zusätzliche Effekte

� Der Kunde wird selektiver, kritischer und anspruchsvoller und hat die Auswahl 
unter 14.000 Beratungen, davon 2.000 > 1 Mio. EUR Umsatz

� Bei fehlender Differenzierung wird der Preis zum wesentlichen Faktor

� Alternative Preisführerschaft oder Differenzierung vom Wettbewerb

� Differenzierung in der Beratung erfordert klare Strategie und deren 
Positionierung im Markt 

Strategische Positionierung 
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Herausforderung durch Kombination von Innen- und Außensi cht
(1/2) 

Strategie Positionierung 
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Herausforderung durch Kombination von Innen- und Außensi cht
(2/2)

� Produktspektrum
� Branchenfokus
� Kundenstruktur
� Arbeitsweise
� Erfahrungskompetenz
� Preisstruktur
� Regionalität

Strategische Positionierung

Theorie

Ziel

Angebot Nachfrage

AußensichtInnensicht ⇔⇔⇔⇔

⇔⇔⇔⇔

⇔⇔⇔⇔

⇔⇔⇔⇔

Praxis

Ergebnis
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Bekanntheitsgrad

Strategische
Positionierung
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Ca. 85% aller 
Beratungen
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Innovation, Technologie 
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1. Produktfokus Generalist | Produktschwerpunkte | Produktspezialist KPC Engineering,
Kostensenkung i. d.
industr. Produktion

Dimensionen der strategischen Positionierung als
Differenzierungsmerkmal

2. Branchenfokus Branchenübergreifend | Fokusbranchen | ZEB/rolfes.schierenbeck,
Branchenspezialist Finanzdienstleister

3. Kunden- Alle Kunden | DAX+Top 100 | Einzelsegment Christoph Porsch UB,
struktur mittelständischer Möbelhdl.

4. Arbeitsweise Konzeptionell | Projektsteuerung | Interimsmanagement Task Force Partner Sozietät,
Interimsmanager 

5. Erfahrungs- Pyramide | ausgeglichener Mix | ausschließlich PUTZ & PARTNER,
kompetenz erfahrene Berater Einstieg > 10 Jahre,

durchschnittl. > 15 Jahre 

6. Preis Normaler Tagessatz | erfolgsabh. Vergütung | Hanseatic Consulting,
Low Price-Segment student. UB   

7. Regionalität Deutschland | Rhein-Main-Gebiet | Berlin Faktum UB für 
Existenzgründer
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Konzentration

� Versuchen Sie nicht, Ihre gesamten Geschäftsaktivitäten mit der Positionierung abzudecken

� 60% sollten es dennoch sein, sonst wird es unglaubwürdig 

� Trennen Sie zwischen Differenzierungs- und Mitnahmeeffekten 

� Vermeiden Sie offensichtliche Brüche im Leistungsspektrum, ggf. muss das Leistungs-
spektrum an die Positionierung angepasst werden

Die drei K`s der strategischen Positionierung von Beratungen 
(1/2) 

Kombination

� Keine Beratung verfügt über ein eindeutiges Alleinstellungsmerkmal 

� Nur sehr wenige Beratungen verfügen über eine ausgeprägte Markenpositionierung

� Fast alle Beratungen versuchen, sich entlang der dargestellten Merkmale zu differenzieren

� Je mehr Merkmale Sie kombinieren, desto größer ist Ihre Abgrenzung vom Wettbewerb

� Die Kombination muss intelligent und nachvollziehbar sein und darf den Zielraum nicht an
Ihren Kunden vorbei einschränken
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Kommunikation 

� Die gesamte Kommunikation nach innen und außen muss auf die Positionierung 
abgestimmt sein

� Das Spektrum reicht dabei von der CI über Marketingmaßnahmen bis hin zur 
Kommunikation und Dokumentation im Projekt

Die drei K`s der strategischen Positionierung von Beratungen 
(2/2) 
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� Differenzierung: Einsatz ausschließlich sehr erfahrener Manager als 
Berater

Beispiel Konzentration bei PUTZ & PARTNER 

� Struktur 2008: Durchschnittl. Berufserfahrung > 15 Jahre in Consulting und
Management; nur drei von 65 Beratern verfügten über weniger
als 10 Jahre Berufserfahrung

� Fragestellung 2008: Diskussion einer Festlegung der Einstellungsvoraussetzung
auf 5 Jahre Erfahrung aufgrund Engpasses qualifizierter 
Kandidaten

� Entscheidung 2008: Trotz Engpasses Einstellungsvoraussetzung auf 10 Jahre 
angehoben

� Grund: Klare Positionierung als erfahrenstes Beratungsunternehmen
im deutschen Markt und damit Differenzierung von 98% 
unserer Wettbewerber

� Konsequenz: Verzicht auf Projekte, die Pyramidenstruktur durch  
Ressourcenmenge erfordern

Verzicht auf Möglichkeit zur Tagessatzreduzierung durch 
Mischkalkulation
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� Dimension 1: Erfahrenstes Beratungsunternehmen im deutschen Markt

Beispiel Kombination bei PUTZ & PARTNER 

� Dimension 2: 15 von 30 DAX-Unternehmen als Kunden, d. h. Management von 
Komplexität als Kernkompetenz

� Dimension 3: Schwerpunkt auf Umsetzung und Durchsetzung 
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� Beauftragung Agentur zur deutschlandweiten Media-Positionierung von PUTZ & PARTNER 
als erfahrenste Experten in den Fokusbranchen 

Beispiel Kommunikation bei PUTZ & PARTNER 
(1/2)

� Ziel: Anzahl der Clippings = Droege & Comp.

� Zwischenergebnis: Seit April 2009 über 50 deutschlandweite Veröffentlichungen
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Beraterprofil alt

� Anpassung direkter Projekt-Kunden-Kommunikation

Beraterprofil neu

Beispiel Kommunikation bei PUTZ & PARTNER 
(2/2)
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� Strategische Positionierung ist kein Privileg der Großen!

� Konzentration auf individuelle Stärken als Differenzierungsmerkmal

� Mut zur Konzentration

� Schärfung des Profils durch Kombination 

� Verbindung von Innensicht und Außenwahrnehmung durch Klarheit der Kommunikation

Fazit

Strategische Positionierung kann jeder –
je kleiner das Unternehmen desto größer der Effekt!


