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Agentur für Markenführung

STRATEGISCHES MARKETING 
für mittelständische Unternehmen

Der Praxisleitfaden
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ACHSO
Einleitung
Warum strategisches Marketing heute 
wichtiger ist denn je 
 
Der Mittelstand gilt als Rückgrat der deut-
schen Wirtschaft. Viele Unternehmen ver-
fügen über exzellente Produkte, langjährige 
Erfahrung und engagierte Mitarbeitende. 
Trotzdem fällt es zahlreichen Betrieben 
schwer, sich dauerhaft vom Wettbewerb abzu-
heben. Der Grund liegt oft nicht in der Qualität 
ihrer Leistungen, sondern in der Art, wie sie 
diese kommunizieren. 
 
Die Märkte verändern sich rasant. Kunden 
informieren sich online, vergleichen Angebote 
in wenigen Minuten und erwarten eine pro-
fessionelle Kommunikation über sämtliche 
Kontaktpunkte hinweg. Gleichzeitig steigen 
Wettbewerbsdruck, Fachkräftemangel und die 
Anforderungen an Unternehmen stetig. Wer 
heute erfolgreich sein möchte, benötigt des-
halb mehr als gelegentliche Werbeaktionen 
oder einen Social-Media-Kanal. Gefragt ist eine 
klare Strategie. 
 
Strategisches Marketing bedeutet, alle Maß-
nahmen konsequent an den Unternehmens-
zielen auszurichten. Es verbindet Marktkennt-
nis, Markenführung, Kommunikation und 
Vertrieb zu einem schlüssigen Gesamtkon-
zept. Dabei geht es nicht darum, möglichst 
laut zu werben, sondern zur richtigen Zeit die 
richtigen Menschen mit den richtigen Bot-
schaften zu erreichen. 
 
Dieser Leitfaden zeigt die wichtigsten Bau-
steine einer erfolgreichen Marketingstrategie 
für mittelständische Unternehmen und gibt 
praktische Orientierung für die Umsetzung. 

 

1. 
Marketing beginnt mit klaren Unter-
nehmenszielen 
 
Bevor Logos entwickelt, Webseiten gestaltet 
oder Kampagnen gestartet werden, steht eine 
grundlegende Frage im Raum:

Was soll Marketing überhaupt erreichen?

Je konkreter diese Ziele definiert werden, des-
to einfacher lassen sich passende Maßnahmen 
entwickeln. 
 
Typische Marketingziele sind beispielsweise:

Steigerung der Markenbekanntheit 
Gewinnung neuer Kunden 
Erschließung neuer Märkte 
Umsatzsteigerung 
Einführung neuer Produkte 
Gewinnung qualifizierter Fachkräfte 
Verbesserung der Kundenbindung 
Aufbau einer Expertenposition

Wichtig ist dabei, zwischen Unternehmens-
zielen und Marketingmaßnahmen zu unter-
scheiden. Eine neue Website ist kein Ziel – sie 
ist lediglich ein Instrument, um ein Ziel zu 
erreichen. 
 
Ebenso entscheidend ist eine realistische Pla-
nung. Gerade mittelständische Unternehmen 
verfügen selten über unbegrenzte Marketing-
budgets. Umso wichtiger ist es, Prioritäten zu 
setzen und Ressourcen gezielt einzusetzen. 

 
2. 
Den Markt verstehen 
 
Eine erfolgreiche Strategie entsteht niemals 
im luftleeren Raum. Wer den Markt kennt, 
kann Chancen erkennen und Risiken frühzei-
tig einschätzen. 
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Zur Marktanalyse gehören unter anderem:

Wettbewerbsanalyse 
Branchenentwicklung 
Markttrends 
Kundenbedürfnisse 
technologische Veränderungen 
wirtschaftliche Rahmenbedingungen

Dabei lohnt sich der Blick über den Tellerrand. 
Oft entstehen neue Wettbewerber nicht aus 
der eigenen Branche, sondern durch innova-
tive Geschäftsmodelle oder digitale Plattfor-
men. 
 
Ebenso wichtig ist die regelmäßige Überprü-
fung der eigenen Position. Welche Leistun-
gen werden besonders geschätzt? Wo liegen 
Schwächen? Welche Entwicklungen verän-
dern das Kaufverhalten? 
 
Nur wer diese Fragen beantworten kann, 
entwickelt Marketingmaßnahmen mit Zu-
kunft. 

 
3. 
Zielgruppen präzise definieren 
 
Viele Unternehmen möchten möglichst viele 
Menschen ansprechen. Tatsächlich führt ge-
nau dieser Ansatz häufig zu beliebiger Kom-
munikation. 
 
Erfolgreiches Marketing richtet sich immer an 
klar definierte Zielgruppen. 
 
Dabei geht es weit über Alter oder Wohnort 
hinaus. Wichtige Fragen lauten beispielsweise:

Welche Probleme möchten Kunden lösen? 
Welche Ziele verfolgen sie? 
Wie informieren sie sich? 
Welche Argumente überzeugen? 

Wer trifft Kaufentscheidungen? 
Welche Erwartungen bestehen an Produkte 
und Dienstleistungen?

Je besser ein Unternehmen seine Zielgruppen 
versteht, desto relevanter werden Inhalte, An-
gebote und Kommunikationsmaßnahmen. 
 
Hilfreich sind sogenannte Personas – fiktive, 
aber realitätsnahe Beschreibungen typischer 
Kunden. Sie erleichtern es, Kommunikation 
konsequent aus Kundensicht zu entwickeln. 

 
4. 
Eine starke Positionierung entwickeln 
 
In nahezu jeder Branche existieren zahlreiche 
vergleichbare Angebote. 
 
Die entscheidende Frage lautet deshalb:

Warum sollte sich ein Kunde gerade für Ihr 
Unternehmen entscheiden?

Die Antwort bildet die Positionierung. 
 
Eine gute Positionierung beschreibt klar,

wofür das Unternehmen steht, 
welches Problem gelöst wird, 
welche Vorteile Kunden erhalten, 
wodurch sich das Unternehmen vom Wett-
bewerb unterscheidet.

Dabei geht es nicht darum, für alle attraktiv 
zu sein. Im Gegenteil: Je klarer eine Positionie-
rung formuliert wird, desto stärker wirkt sie auf 
die passenden Zielgruppen. 
 
Eine überzeugende Positionierung zieht sich 
konsequent durch sämtliche Kommunika-
tionsmaßnahmen – von der Website über 
Broschüren bis hin zu Verkaufsgesprächen. 
 

5. 
Die Marke als Vertrauensanker 
 
Viele verbinden Marken ausschließlich mit 
internationalen Konzernen. Tatsächlich besitzt 
jedes Unternehmen bereits eine Marke – unab-
hängig davon, ob sie bewusst gestaltet wurde 
oder nicht. 
 
Eine Marke entsteht aus allen Erfahrungen, 
die Kunden mit einem Unternehmen ma-
chen. 
 
Dazu gehören beispielsweise:

Erscheinungsbild 
Sprache 
Servicequalität 
Produkte 
Unternehmenskultur 
Mitarbeiterkommunikation 
digitale Präsenz | Social Media

Eine starke Marke schafft Vertrauen, erleichtert 
Kaufentscheidungen und sorgt für Wieder-
erkennung. 
 
Dazu gehören unter anderem:

ein professionelles Corporate Design, 
ein konsistentes Erscheinungsbild, 
klare Botschaften, 
eine einheitliche Bildsprache, 
eine authentische Unternehmenspersön-
lichkeit.

Gerade mittelständische Unternehmen profi-
tieren davon, ihre oft jahrzehntelange Erfah-
rung mit modernen Kommunikationskonzep-
ten zu verbinden. 

 

6. 
Die passende Marketingstrategie ent-
wickeln 
 
Nachdem Ziele, Markt, Zielgruppen und 
Positionierung definiert wurden, entsteht die 
eigentliche Marketingstrategie. 
 
Sie beantwortet unter anderem folgende 
Fragen:

 
Welche Zielgruppen haben Priorität? 
Welche Kanäle werden genutzt? 
Welche Inhalte werden veröffentlicht? 
Welche Budgets stehen zur Verfügung? 
Welche Maßnahmen erfolgen in welcher 
Reihenfolge?

Eine Strategie verhindert Aktionismus. 
 
Anstatt kurzfristig auf Trends zu reagieren, 
entsteht ein langfristiger Fahrplan, der konti-
nuierlich weiterentwickelt werden kann. 

 
7. 
Die richtigen Kommunikationskanäle 
wählen 
 
Nicht jeder Kanal eignet sich für jedes Unter-
nehmen. 
 
Entscheidend ist, wo sich die jeweiligen Ziel-
gruppen informieren und welche Informatio-
nen sie erwarten. 
 
Zu den wichtigsten Instrumenten gehören: 
 
Die Unternehmenswebsite 
 
Sie bildet häufig den zentralen Kontaktpunkt 
und sollte professionell gestaltet, benutzer-
freundlich und suchmaschinenoptimiert sein. 

 



Strategie.Strategie.
Marketing.Marketing.

Strategie.Strategie.
Marketing.Marketing.

|  6 7  | 

Suchmaschinenoptimierung (SEO) 
 
Wer bei Google gefunden wird, gewinnt lang-
fristig qualifizierte Besucher – ohne dauerhaft 
hohe Werbekosten. 
 
Content-Marketing 
 
Hilfreiche Inhalte schaffen Vertrauen und 
positionieren Unternehmen als kompetente 
Ansprechpartner. 
 
Dazu gehören beispielsweise:

Ratgeber 
Blogartikel 
Whitepaper 
Videos 
Checklisten 
Webinare

Social Media

Die sozialen Netzwerke eignen sich beson-
ders für Markenaufbau, Kundenbindung und 
Arbeitgeberkommunikation. 
 
Dabei gilt: Qualität ist wichtiger als Quantität. 
 
Printmedien 
 
Auch Broschüren, Magazine oder Geschäftsbe-
richte behalten insbesondere im B2B-Bereich 
ihren Stellenwert und ergänzen digitale Maß-
nahmen sinnvoll. 

 
8. 
Employer Branding als Erfolgsfaktor 
 
Der Fachkräftemangel stellt viele Unterneh-
men vor große Herausforderungen. 
 
Marketing richtet sich deshalb längst nicht 
mehr ausschließlich an Kunden. 

Auch potenzielle Mitarbeitende informieren 
sich online über Unternehmen. 
 
Eine authentische Arbeitgebermarke vermit-
telt Werte, Unternehmenskultur und Entwick-
lungsmöglichkeiten. 
 
Karriereseiten, Mitarbeitervideos, Social Me-
dia und Einblicke in den Arbeitsalltag helfen 
dabei, Vertrauen aufzubauen und passende 
Bewerber anzusprechen. 

 
9. 
Erfolg messen und kontinuierlich 
optimieren 
 
Marketing ist kein einmaliges Projekt. 
 
Erfolgreiche Unternehmen überprüfen regel-
mäßig, welche Maßnahmen funktionieren und 
wo Verbesserungsbedarf besteht. 
 
Mögliche Kennzahlen sind:

Besucherzahlen der Website 
Sichtbarkeit in Suchmaschinen 
Anzahl qualifizierter Anfragen 
Conversion Rate 
Reichweite 
Interaktionsraten 
Neukundengewinnung 
Kundenbindung 
Umsatzentwicklung

Dabei sollten Zahlen nie isoliert betrachtet 
werden. Erst im Zusammenhang mit den 
Unternehmenszielen entsteht ein realistisches 
Bild des Marketingerfolgs. 
 
Regelmäßige Auswertungen ermöglichen es, 
Budgets gezielt einzusetzen und Strategien 
laufend weiterzuentwickeln. 

 

Fazit
Strategie schlägt Aktionismus 
 
Strategisches Marketing ist keine einmali-
ge Kampagne, sondern ein kontinuierlicher 
Prozess. Es verbindet Unternehmenszie-
le, Marktkenntnis, Zielgruppenverständnis 
und Kommunikation zu einem schlüssigen 
Gesamtkonzept. Gerade mittelständische 
Unternehmen profitieren davon, ihre Stärken 
bewusst herauszuarbeiten und konsequent 
sichtbar zu machen. 
 
Eine klare Positionierung schafft Orientierung, 
eine starke Marke sorgt für Vertrauen und die 
gezielte Auswahl geeigneter Kommunikati-
onskanäle erhöht die Wirkung jeder einzelnen 
Maßnahme. Gleichzeitig helfen regelmäßige 
Analysen und messbare Kennzahlen dabei, 
Marketingbudgets effizient einzusetzen und 
Entscheidungen auf einer fundierten Grund-
lage zu treffen. 
 
Wer strategisch denkt, handelt langfristig. 
Statt ständig auf neue Trends zu reagieren 
oder einzelne Marketingaktionen isoliert um-
zusetzen, entsteht ein nachhaltiger Fahrplan 
für Wachstum, Kundenbindung und Arbeitge-
berattraktivität. Genau darin liegt die eigent-
liche Stärke des strategischen Marketings: Es 
macht Unternehmen nicht nur sichtbarer, 
sondern erfolgreicher.
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Der Einstieg ist gemacht – jetzt geht‘s 
in die Tiefe.
 
Mit unserer ausführlichen Broschüre 

Strategisches Marketing für mittelständische 
Unternehmen

erhalten Sie wertvolle Hintergrundinformatio-
nen, praxisnahe Beispiele und sofort einsetz-
bare Checklisten. Alles, was Sie brauchen, um 
Ihr Marketing strategisch und zukunftssicher 
aufzustellen.

Oder wir reden gleich. Über Sie, 
Ihr Unternehmen, Ihre Ziele und 
wie wir SIe dabei unterstützen 
können.
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