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Feind
der Marke

Wwenn die Kosten stei-
gen, missen auch die
Preise steigen, die man
fiir seine Leistungen
verlangen muss. Man
kann zwar viel Gber
OptimierungenimEin-
kauf, Produktivitatser-
héhung und Einspa-
rungen bei Personal
und Gemeinkosten ab-
fangen, aber irgend-
wann kommt das Un-
vermeidbare: Man
muss dem Geschafts-
partner mitteilen, dass
man die Preise erhéhen
wird. Dies ohne neue
Produkte oder ent-
sprechende Vorberei-
tung zu tun, grenzt
meist an unternehme-
rischen Selbstmord.
Deshalb beifzen vie-
le Manager in den sau-
ren Apfel und lassen
die Preise, wo sie sind.
Das Ergebnis istimmer
dasselbe: Erst gehen
die Ertrage in den Kel-
ler, dann werden wich-
tige Mitarbeiter entlas-
sen und irgendwann
hat die Hausbank das

Sagen. Die Ursache ist
der schleichende Ein-
zug der Gleichheit in
ein System, das per se
unvergleichbar sein
sollte. Gleichheit ist der
Feind jeder Marke.
Denn alles, was gleich
ist, ist auch vergleich-
bar. Sind die Leistungen
einer Marke vergleich-
bar, sind es auch ihre
Preise. Weil alles trans-
parent wird, liegt die
Macht beim Kunden
und der Preisverfall ist
unausweichlich. Eine
wirksame Marke ist als
Leistungssystem ein-
zigartig, sie ist unver-
gleichbar. Sind ihre
Leistungen nicht zu ver-
gleichen, sind es auch
nicht ihre Preise. Sor-
gen Sie dafir, dass lhre
Markenleistung unver-
gleichbar wird.
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Der Autor ist Marken:
strategieberater  und
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