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Erfolgreich gründen beginnt mit 
klarem Blick auf den Markt!

BPW 2025

Sebastian
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Zielgruppen verstehen, Marktstrategie schärfen 
 und überzeugend positionieren
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„Marketing ist der Managementprozess, der 
dafür verantwortlich ist, die Bedürfnisse der 
Kunden zu identifizieren, zu antizipieren und 

gewinnbringend zu bedienen.“
 Aus dem englischen von 

The Chartered Institute of Marketing
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35 % 
der Start-Ups scheitern, wegen 

fehlender Markorientierung1.
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Beispiel

Juicero
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$400 Saftpresse
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Beispiel

Juicero

$99,9 Mio. Funding
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• Kein Mehrwert
• Sich selbst für den durchschnittlichen Kunden halten
• Vergessen den Markt mit einzubeziehen
• Produkt zu komplex oder unnötige Features
• Falscher Zeitpunkt
• Pricing
• …

Warum scheitern Start-Ups

BP
W

 2
02

5 
| M

ar
kt

an
al

ys
e

13



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten

Was jetzt?
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Wer könnte mein Produkt 
kaufen wollen?

Analyse
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten

BP
W

 2
02

5 
| M

ar
kt

an
al

ys
e

17

Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Marktanalyse
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Marktanalyse

Canva

Marktanalyse:
Mehrheit der Menschen haben 
„keinen Zugriff“ auf Designsoftware
Riesiger, unbedienter Markt an 
„Non-Designern“
Social Media: Bedarf an schnellen, 
ästhetischen Designs

Marktanalyse
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Marktanalyse

Canva

Positionierung:
Einfach, browserbasiert, 
freemium-Modell
User-Experience-first: Kein 
Vorwissen nötig, Templates für 
jeden Zweck
Sehr klare Differenzierung zu 
Adobe, PowerPoint & Co

Marktanalyse
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Marktanalyse

Segmentierung
Demo-, geo-, 

psychografisch, 
Verhalten etc. 

Recherche
Statistiken, Foren,
Social-Media etc.

Wo sind meine Märkte?
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Marktanalyse

RechercheSegmente

Kriterien
Demografische Alter, Geschlecht, Einkommen, 

Bildung, Beruf, Familienstand
Geografische Region, Stadt, Land, Wohnort, 

Art der Unterkunft
Psychografische Werte, Lebensstil, Interessen, 

Persönlichkeit, Einstellungen
Verhaltensbasierte Kaufverhalten, 

Nutzungsverhalten, 
Markenloyalität, 
Kundenbindung

Eigene Datenerhebungen

Externe Datenanbieter

• CRM Daten
• Eigene Marktforschung
• Social Media
• Google Analytics
• Answer the Public

• Öffentlich Datenquellen (Stat. Bundesamt)
• Spezialisierte Daten über alles mögliche (GfK)
• Spezialisierte Marktforscher
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Marktanalyse
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Marktanalyse
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Zielgruppe
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Zielgruppe

3 Bears

Zielgruppe:
Gesundheitsbewusste Verbraucher, 
die eine zuckerfreie Frühstücks-
alternative suchten und wenig Zeit 

Zielgruppe
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Zielgruppe

Personas
Alter, Beruf, Ziele, etc.

Wer sind die potentiellen Kunden?

Empathy Map
Denkweise der 

Zielgruppe
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Zielgruppe
Empathy Map

Personas
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung
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Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Positionierung
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Positionierung

Red Bull

Ausgangslage:
Coca-Cola ist der unangefochtene 
Platzhirsch
Viele andere Hersteller haben es 
schon versucht Marktanteile zu 
gewinnen - Erfolglos

Positionierung
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Positionierung

Red Bull

Lösung:
Ein „Zaubertrank“, der das 
unmögliche möglich zu machen 
scheint – er verleiht „Flüüügel“

Positionierung



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten

BP
W

 2
02

5 
| M

ar
kt

an
al

ys
e

36

Positionierung

BRAND STORY
CANVAS

Markenanker
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Markenanker

Markenanker

BMW

Claim
Freude am Fahren

Markenanker
Emotionale 
Selbstwirksamkeit & 
Technikliebe

Strategie
Produktfokus & 
Fahrerlebnis
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Markenanker

BMW

Markenanker

Claim
Freude am Fahren

Markenanker
Emotionale 
Selbstwirksamkeit & 
Technikliebe

Strategie
Produktfokus & 
Fahrerlebnis
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Markenanker

Apple

Claim
Think different

Markenanker
Kreative Rebellion, 
Statussymbol mit 
Purpose

Strategie
Werte & 
Differenzierung & 
Community
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Markenanker

Apple

Claim
Think different

Markenanker
Kreative Rebellion, 
Statussymbol mit 
Purpose

Strategie
Werte & 
Differenzierung & 
Community
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Markenanker

Markenanker

Nike

Claim
Just Do It

Markenanker
Überwindung eigener 
Grenzen

Strategie
Empowerment & 
Performance & 
Individualisierung
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Markenanker

Markenanker

Nike

Claim
Just Do It

Markenanker
Überwindung eigener 
Grenzen

Strategie
Empowerment & 
Performance & 
Individualisierung
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Markenanker

Markenanker

Nike

Claim
Just Do It

Markenanker
Überwindung eigener 
Grenzen

Strategie
Empowerment & 
Performance & 
Individualisierung
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Markenanker
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung

• Wer sind die relevanten 
Wettbewerber (direkt und indirekt)?

• Wie sieht die Preislandschaft aus – 
Premium vs. Massenmarkt?

• Über welche Vertriebskanäle wird 
verkauft? Wo ist Zugang möglich?

• Wie groß ist der Markt, und welche 
Trends oder Veränderungen 
zeichnen sich ab?

• Wer sind deine potenziellen 
Kund:innen – konkret & greifbar?

• Welche Probleme, Wünsche & Pain 
Points haben sie?

• Welche emotionalen Motive treiben 
ihre Entscheidungen?

• Was hält sie bisher von einer Lösung 
ab?

• Welches konkrete Problem löst du 
besser als andere?

• Was macht dich für die Zielgruppe 
einzigartig & glaubwürdig?

• Welches klare Nutzenversprechen 
gibst du deiner Zielgruppe?

• Wie willst du im Markt 
wahrgenommen werden?
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Marktanalyse
Das Spielfeld kennen

Zielgruppe
Nicht „alle“ sondern 

„die richtigen“

Positionierung
Relevanz trifft 

Differenzierung
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Von der Analyse zur Marke
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Strategie 
ist der Start

Design, Sprache & Verhalten 
machen die Marke erlebbar

Argumente 
für die Gestaltung

Keine „ästhetischen Zufälle“ sondern
Ausdruck strategischer Klarheit
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Markenbild bewusst 
entwickeln

Ausdruck der Strategie
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Markenbild bewusst entwickeln

  

Farben Typografie Bildsprache Sprache
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Gelassenheit
Autorität
Weisheit
Stabilität
Sauberkeit
Frische
Freiheit

Liebe
Aufregung
Wärme
Romantik
Leidenschaft
Geschwindigkeit
Glück

Gesundheit
Glück
Unbeschwertheit
Begeisterung
Tatkraft
Jugend
Spaß

Kreativität
Freundlichkeit
Fröhlichkeit
Energie
Optimismus
Herzlichkeit
Freude

Natur
Wachstum
Wohlstand
Gesundheit
Hoffnung
Glück
Leben

Romantik
Pflegend
Unschuld
Zart
Verspielt
Süß
Freundlich

Luxus
Mysterium
Spiritualität
Anziehungskraft 
Zukunft 
Royal 
Magie

Luxus
Dunkelheit
Raffinesse
Autorität
Eleganz
Geheimnis
Macht

Licht
Heiligkeit
Reinheit
Ritualität
Unschuld
Reinheit
Hoffnung

Stärke
Gelassenheit
Zeitlosigkeit
Neutralität
Autorität
Weisheit
Beständigkeit

Kälte
Traurigkeit
Depression

Wut
Blut

Aggression

Ruine 
Gefahr 

Verwüstung

Krankheit
Gefahr

Wahnsinn

Neid
Gift

Korruption

Unreife
Täuschung

Materialismus

Illusion 
Täuschung 

Trennung

Furcht 
Einsamkeit

Hilflosigkeit

Kälte
Isolation

Leere

Langweilig
Leblos

Verlassenheit
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Headline
Subline

Ut wisi enim ad minim veniam, quis nostrud 
exerci tation ullamcorper suscipit lobortis nisl 
ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis 
autem vel eum iriure dolor in hendrerit in 
vulputate velit esse molestie consequat, vel 
illum dolore eu feugiat nulla facilisis at vero 
eros et accumsan et iusto odio dignissim qui 
blandit praesent luptatum zzril delenit augue 
duis dolore te feugait nulla facilisi.

Title
Headline
Subline

Ut wisi enim ad minim veniam, quis nostrud exerci tation 
ullamcorper suscipit lobortis nisl ut aliquip ex ea commodo 
consequat. Duis autem vel eum iriure dolor in hendrerit in 
vulputate velit esse molestie consequat, vel illum dolore eu 
feugiat nulla facilisis at vero eros et accumsan et iusto odio 
dignissim qui blandit praesent luptatum zzril delenit augue 
duis dolore te feugait nulla facilisi.

Title
Headline
Subline

Ut wisi enim ad minim veniam, quis nostrud 
exerci tation ullamcorper suscipit lobortis nisl ut 
aliquip ex ea commodo consequat. Duis autem 
vel eum iriure dolor in hendrerit in vulputate 
velit esse molestie consequat, vel illum dolore eu 
feugiat nulla facilisis at vero eros et accumsan et 
iusto odio dignissim qui blandit praesent 
luptatum zzril delenit augue duis dolore te 
feugait nulla facilisi.

Title
Headline
Subline

Ut wisi enim ad minim veniam, quis nostrud exerci 
tation ullamcorper suscipit lobortis nisl ut aliquip 
ex ea commodo consequat. Duis autem vel eum 
iriure dolor in hendrerit in vulputate velit esse 
molestie consequat, vel illum dolore eu feugiat nulla 
facilisis at vero eros et accumsan et iusto odio 
dignissim qui blandit praesent luptatum zzril 
delenit augue duis dolore te feugait nulla facilisi.

Title
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Oatly

Zielgruppe
Umweltbewusste, junge 
Erwachsene mit Sinn für 
Ironie

Positionierung
Rebellisch. Pflanzlich. Laut.

Design
Grobe Typo, viel Text auf 
Verpackung
Schwarz-weiße Zeichnungen, 
ironischer Ton
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Duolingo

Zielgruppe
Junge, mobile Nutzer:innen, die 
motiviert aber ungeduldig sind

Positionierung
Lernen darf Spaß machen

Design
Leuchtgrün, ikonisches 
Maskottchen (Owl)
Verspielte Animationen, 
Gamification
Sprache: Locker, humorvoll, 
motivierend



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten

N26 Bank

Zielgruppe
Digital Natives, 
urbane Professionals

Positionierung
Mobile-first, radikal einfach, 
zukunftsorientiert

Design
Reduzierte Bildwelt, viel Weißraum
Klare Sans-Serif-Typo
Farben: Schwarz, Weiß, 
pastellige Akzentfarben 
(Modernität & Vertrauen)



© 2025 Copyright TIANBERLIN Sebastian Ketter  | Alle Rechte vorbehalten

BP
W

 2
02

5 
| M

ar
kt

an
al

ys
e

68

Touchpoints
Strategie dort umsetzen, wo der Kunde dich erlebt

Touchpoint Was die Marke kommuniziert 
Webseite / Landingpage Klarheit, UX, Sprache der Zielgruppe, 

Versprechen sofort greifbar
Social Media Tonalität, Bildwelt, Nähe, Aktivität, Relevanz 
Packaging / Produktdesign Wiedererkennung, Werte, Nutzen auf den ersten Blick 
Newsletter / E-Mail Stimme der Marke, Mehrwert, Rhythmus 
Events / Messen / Retail Verhalten, Design im Raum, haptisches Erlebnis 
Ads / Kampagnen Wiederholbarkeit + Emotionalisierung + CTA 
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Haltung & Wiedererkennung
Marke bedeutet Haltung – und die wird wiederholt

Wiedererkennung 
braucht Wiederholung
Tonalität, Farben, Verhalten, Inhalte

Haltung = Meinung
Eine Marke mit Haltung weiß, wofür 
sie steht – auch jenseits von 
Produkten.

Beliebigkeit 
größter Markenkiller
„Mal so, mal so“ funktioniert nicht

Konsistenz
Über alle Kanäle hinweg Schafft 
vertrauen
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Wie will ich wirken – und bei wem?

Was sollen Menschen über meine 
Marke fühlen oder sagen?

Wie zeige ich das in Design, Sprache und 
Verhalten – konsistent über alle Kanäle?
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Gutes Marketing beginnt mit einem klaren 
Verständnis des Marktes, der Zielgruppe und 

der eigenen Position im Wettbewerb.

Wer Relevanz schafft, wird sichtbar.
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BPW 2025
Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030 / 21 25 - 21 21
E-Mail: bpw@ibb-business-team.de
Internet: www.b-p-w.de

Förderer

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung für Wirtschaft, Energie und 
Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium für Wirtschaft, Arbeit, Energie und Klimaschutz des Landes 
Brandenburg unterstützt sowie aus Mitteln der Europäischen Union kofinanziert.
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