
 

Projekt-Beispiel zum Produkt: 
Unternehmens- und Strategieentwicklung 

 

Ausgangslage und Aufgabenstellung 

PLASTON – Air Treatment Systems ist Teil der PLASTON Gruppe und weltweit führender Anbieter 
von hochwertigen Luftbehandlungssystemen für den privaten Gebrauch mit Produktionsstandorten 
in der Schweiz, in Tschechien und in China. Innerhalb der letzten 30 Jahre konnte sich das 
Unternehmen mit den zwei Marken AIR-O-SWISS und BONECO erfolgreich im Markt etablieren. Die 
Produkte werden je nach Land direkt an die Einzelhändler oder über einen lokalen Zwischenhändler 
vertrieben. 

Plaston will seinen Air Treatment-Bereich auf ein neues Niveau heben. Nach einer gemeinsamen 
Situationsanalyse wird die Aufgabenstellung definiert: 

1. Erarbeitung eines strategisches Entwicklungsprogramm zur Etablierung als Premium-Marke mit 
den Ziel-Erfolgsfaktoren und den für die Realisierung verbunden strategischen 
Schlüsselinitiativen im Zentrum 

2. Marktentwicklungs- und Kommunikations-Strategie für die Realisierung des Ziels international 
verankerte Publikums-Marke  

3. Neue Marken-Architektur und neues Corporate Design inkl. Umsetzungsbegleitung unter einem 
Marken-Namen sowie Massnahmen für die gezielte Überführung der Kundschaft  

4. Infolge Veränderung der gesetzlichen Rahmenbedingungen (Swissness-Vorlage) muss der 
bisherige Name AIR-O-SWISS längerfristig ersetzt werden. 

1. Analyse: Kundschaft weltweit und Leistungspotenzial genau verstehen 

Das Projekt startet mit der Analyse. Sie erfasst die Situationen und Kundschaften in den Märkten 
sowie die vorhandenen Kompetenzen, Entwicklungen und Potenziale an den verschiedenen 
Standorten. Damit die Kosten im Rahmen bleiben, wird auf einen effizienten Einsatz der Mittel 
geachtet und gleichzeitig ein Analyse-Umfang definiert, der das Unternehmen ganzheitlich erfasst: 

1. Eigene Augenscheine in der Schweiz, Österreich, Slowakei, Deutschland und den USA – mittels 
Videokonferenzen, Fotos und Telefonaten in Russland, China und Indonesien 

2. Über 100 dynamisch-offene Interviews mit Kunden, Partnern und Mitarbeitenden 

3. Workshops mit den Mitarbeitern aus allen globalen Standorten 

4. Analyse des Marktes und der Umfeldentwicklungen 

Die intensive Analyse-Phase läuft parallel zum Lösungsentwicklungsprozess. So können 
aufkommende Fragen und Lösungsideen direkt in die Analyse einfliessen. 
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Die Kundschaftsinterviews bringen Zentrales auf den Punkt: 

«The higher price helped – it really marked the difference» – BONECO healthy air-Kunde 

«There are humidifiers and there are disposables – your competition is disposable.» –  
  Shop-Besitzer in den USA 

«Healthy Air? This is a very smart move» – BONECO healthy air-Kunde 

«Wir müssen heute wissen, was wir in fünf Jahren verkaufen wollen.» – interner Projektteilnehmer 

2. Lösungsentwicklung: Die Kernelemente des Entwicklungsschritts verlässlich festmachen  

Die umfassende Aufgabestellung verlangt nach einem umfangreichen Lösungswerk mit folgenden 
Elementen: 

(1) Die differenzierende Zielvorstellung in Form von Erfolgsfaktoren als Kern des zukünftigen 
Leistungsangebots von BONECO healthy air. Nachfolgend ein Auszug der Erfolgsfaktoren in 
Kurzform: 

 

 

 

 

 

 
(2) Die zentralen strategischen Klärungen, die sich aus der Zielvorstellung ableiten. So fokussiert 
sich die Marke auf Gesunde Luft; mit guten und exklusiven Geräten soll BONECO healthy air auch 
in der Luftreinigung führend werden. BONECO healthy air wird als Premium-Anbieter mit 
entsprechendem Preis und einem global einheitlichen Produktangebot und Erscheinungsbild 
auftreten. 

(3) Die zehn Schlüsselprojekte zur Realisierung der Zielvorstellung. Nachfolgend wird der Inhalt der 
Schlüsselprojekte an zwei Beispielen erläutert: 

 

Diese Schüsselinitiative realisiert den Ziel-Erfolgsfaktor «Themenleader und Marktmacher 
Gesunde Luft». Der neue Name BONECO healthy air soll weltweit mit Kompetenz und mobilen 
Lösungen für Gesunde Luft verbunden werden. Die Besetzung von «Gesunde Luft» birgt hohes 
Potenzial, ist aber auch äusserst anspruchsvoll, weil (1) bei den Konsumenten noch viel 
Grundlagenwissen fehlt, (2) PLASTON Air Treatment Systems über vergleichsweise bescheidene 
Durchsetzungsmittel verfügt, (3) die Brücke zwischen Kompetenz und Produkten geschlagen 
werden muss, damit Geld generiert wird und (4) Luftbefeuchtungsgeräte bei falscher Bedienung 
das Gegenteil bewirken können. 

  

International führende Premium-Marke für mobile Luftbefeuchter und -reiniger 

Die Geräte mit der besten Qualität, Leistung und Bedienerfreundlichkeit 

Clevere Lösungen für Reinhaltung und Handling des Wassers 

Themenleader und Marktmacher «Gesunde Luft» 

. . . 

Kompetenz Gesunde Luft systematisieren – und gezielt nach vorne bringen 
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BONECO healthy air muss für seine hochwertigen Produkte über eine Verkaufskette verfügen, 
bei der alle Touchpoints für bestehende wie potenzielle Kunden auf entsprechendem Niveau 
sind. Durch das Festlegen klarer Regeln kann BONECO healthy air  selbstbestimmter 
Verkaufspartner und -kanäle auswählen und entwickeln. Der Entwicklungsschritt zielt auf eine 
Stärkung von BONECO healthy air ab, von der auch passende Partner profitieren.  Gleichzeitig 
führt eine klare Vorstellung auch zu effizienterem Einsatz der personellen wie finanziellen 
Ressourcen. 

(4) Eine konsistente und rechtlich abgesicherte Lösung der Marken-Architektur. Damit der Marken-
Auftritt und die Marken-Architektur die Zielvorstellung optimal transportieren werden 
Lösungsoptionen erarbeitet und gemeinsam mit dem internationalen Management-Team 
verabschiedet. 

Die Klärung der Marken-Architektur ist gleichzeitig Anknüpfungspunkt für die umfassende 
Kommunikationsstrategie. 

3. Realisierung BONECO healthy air: Konsequenz und Raffinesse bis zum Kunden 

Swiss Brand Experts begleitet die umfassende Umsetzung des Entwicklungsschritts und übernimmt 
dabei die Rolle des Erfolgsgaranten. 

Im Zentrum stehen die Schüsselinitiativen. In enger Zusammenarbeit mit dem Unternehmen und 
Partnern werden passgenaue Detailkonzepte z.B. für Verhalten, Instrumente und Auftritt am POS 
erarbeitet und bis zur Realisierung begleitet. 

Für die graphische Lösung des neuen Marken-Auftritts erarbeitet Swiss Brand Experts ein Briefing. 
Daraus werden zusammen mit verschiedenen Partnern Prototypen-Elemente des Marken-Auftritts 
sowie der Kommunikationsmittel und -massnahmen entwickelt. 

Parallel werden Massnahmen für die gezielte Überführung der Kundschaft erarbeitet. Diese 
umfassen das Global Brand Handbook, das den Entwicklungsschritt des Unternehmens den Partnern 
erläutert und den Online-Launch-Event, der mit einer Microsite realisiert wird. 

Gleichzeitig wird die Kommunikations- und Markt-Strategie auf die erste Verkaufssaison 2013/ 2014 
unter dem neuen Auftritt BONECO healthy air definiert und im POS- und Marketing-Guide 
dokumentiert. Die Anleitung für die Partner und Retailer stellt sicher, dass die Erfolgsfaktoren der 
Marke BONECO healthy air auch am POS optimal transportiert werden. 

Im Rahmen einer Nachfolgeregelung findet ein Führungs-Wechsel statt. Swiss Brand Experts 
unterstützt den Übergangsprozess als Sparring-Partner. 

Die Realisierungs-Phase dauert ca. 24 Monate und endet nicht mit der erfolgreichen Lancierung des 
neuen Auftritts im Markt, sondern mit der Verankerung der neuen Marke BONECO healthy air in 
den Köpfen aller Mitarbeitenden, Partnern und Kunden.

Markt-Entwicklungs-Strategie «Premium through Premium» 



 

 

 

Global Brand Handbook 

Der nachfolgende Auszug zeigt Inhalte des  
Global Brand Handbook, das die Eckwerte 
des strategischen Entwicklungsschritts in 
schriftlicher Form zusammenfasst. 

Es vermittelt den relevanten Partnern in 
konkret fassbarer Weise die neue 
Zielpositionierung von BONECO healthy air 
sowie die mittels Schlüsselinitiativen 
entwickelten Massnahmen zu deren 
Realisierung. 

Der umfassende Entwicklungsschritt wird im 
Markt sehr gut aufgenommen und zeitigt 
rasch zählbare Erfolge. 
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