
 

Checkliste «Marke ist die beste Nachfolgestrategie» 

Wie gut ist Dein Unternehmen auf eine Übergabe vorbereitet?  

Wer treue Kunden hat, erfolgreich ist und die Gründe dafür genau kennt, ist für die Regelung der 

Nachfolge bereit. Nimm Dir 15 Minuten Zeit und überlege Dir anhand der 10 Fragen, auf welchen 

Stand sich Dein Unternehmen heute befindet. 

Stufe Deine Situation je Frage auf einer Skala von 1 bis 5 ein – dies Deine Anhaltspunkte: 

1 = Gar nicht / unklar 

3 = Ansätze vorhanden, aber nicht präzise dokumentiert / kommuniziert 

5 = Perfekt ausgearbeitet, glasklar im Markt verankert 

1. Klarer Positionierungskern: Wie konkret und präzise kennen wir die für unsere Kunden den 

Unterschied machende Kernleistung und deren Mehrwert - «The beef», auch unsere Position 

und Rolle im Markt? 

2. Weitere wichtige Leistungsdifferenzen: Wie konkret und präzise kennen wir die über die 

Kerndifferenzierung hinausgehenden kundenrelevanten Leistungsdifferenzen und deren 

Mehrwert (i.d.R. weitere 3 bis 5 Dimensionen)? 

3. Tiefendimensionen: Wie konkret und präzise kenne ich die von unserem Unternehmen 

tagtäglich gelebten und für Kunden wie Mitarbeitende bedeutenden besonderen Haltungen / 

Spirit / Mindset sowie Systemelemente wie Governance, Ausbildung, Prozess- und 

Organisationskompetenz, Entwicklung - und deren Mehrwert? 

4. Swissness oder andere Umfelddimensionen: Wie bewusst verbinden wir uns mit der Kraft der 

Herkunft Schweiz oder anderen Umfelddimensionen wie regionale Herkunft, Qualitätslabel, 

Kooperationen und nutzen diese auch kommunikativ? 

5. Vision und höheres Ziel: Wie überzeugend-konkret, kunden- wie mitarbeitendenorientiert und 

ambitioniert ist unsere Vision und wie attraktiv für Kunden wie Mitarbeitende unser Purpose. 

unser höheres Ziel? 

6. Zukunftsplan: Wie durchdacht und mit raffinierten Entwicklungsprojekten für Ausbau und 

Stärkung der Differenzierung sowie Antworten auf die Umfeldentwicklungen und ihre Chancen 

ist unser Zukunftsplan? 

7. Leistungskommunikation: Wie verkaufsorientiert ist unsere Kommunikation, indem sie die 

Leistungsdifferenzierungen unseres Unternehmens und deren Mehrwert ins Zentrum stellt, wie 

logisch und verständlich unsere Markenarchitektur? 

8. Sichtbarkeit und Relevanz: Wie systematisch kombinieren die Kommunikationsaktivitäten die 

digitalen Kommunikations- und Verkaufskanäle mit den physischen und erreichen mit den 

richtigen Inhalten und Drehs massgebliche Sichtbarkeit und Relevanz? 

9. Kundenorientierung und -verständnis: Wie konsequent ist unser Unternehmen auf die Kunden 

und ihre Bedürfnisse ausgerichtet, versteht sie und erreicht entsprechend hohe Kundentreue?  

10. Angebots- und Preisposition und -struktur: Wie gut sind die Angebote und die damit 

verbundenen Preise strukturiert, sodass sie einerseits bestehende Kundenbeziehungen 

ausbauen wie Vertrauensaufbau für Neukunden ermöglichen und andererseits die 

Unternehmensrentabilität optimieren? 

 



  

2 

Zähle jetzt die Punkte der einzelnen Einschätzungen zusammen – und erfahre jetzt die 

Gesamteinschätzung:  

 40–50 Punkte: Exzellent. Deine Marke ist ein starker Werttreiber für die Nachfolge. 

 25–39 Punkte: Gute Basis. Es bestehen Potenziale in der Schärfung und Dokumentation. 

 Unter 25 Punkte: Handlungsbedarf. Die Unabhängigkeit und Differenzierung Deiner Marke sollte 

vor der Übergabe gestärkt werden. 

 

Vertiefende Auswertung und Gespräch 

Sende uns Deine Auswertung und vereinbare ein Erstgespräch mit uns. Es wird Dir unmittelbare 

Inputs vermitteln, wie Du die Nachfolgefähigkeit Deines Unternehmens verbesserst. 

044 445 24 44 

info@swissbrandexperts.ch 

 

 

 


