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2.7 Einmalig!
Was macht meine Organisation 
u n verwechsel ba r?

1. Und was ist Ihr 
Alleinstellungsmerkmal?

Die Kindertagesstatte Sonnenschein hat ihr Konzept 
erweitert und bietet folgende Erganzungen an:

■ flexiblere Offnungszeiten am
Abend

■ ausgewogenes und bedarfgerechtes Mittagessen
■ zusatzlich zwei weitere Betreuungsangebote
■ Elternabende am friihen Abend mit 

Kinderbetreuung
■ einmal im Monat einen „kinderfreien Abend" 

fur Eltern: 25 Kindergartenkinder inkl. 
Geschwisterkinder ab drei Jahren konnen in 
der Kita iibernachten

■ betreute Ferienfreizeit fur zehn Tage in den 
Sommerferien

■ Offnung in den Stadtteil dutch mehr Prasenz 
bei Festen und Aktionen

Morgen und am
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Nur wer eine gewisse Einzigartigkeit besitzt, kann sich erfolg- 
reich positionieren und damit von der Konkurrenz absetzen. 
Bringen Sie es auf den Punkt, was Sie von anderen unterschei- 
det und was Sie besser machen. Haben Sie Ihre „Marke“ posi- 
tioniert, fallt es auch dem potenziellen Unterstiitzer leichter, 
sich fur Ihre Organisation zu entscheiden.

Ansatzpunkte fur die Positionierung 
sind beispielsweise Zielgruppenmerk- 
male wie Frauen, Manner, Senioren 
oder Jugendliche, das gute Image, die 
Produkt- und Servicepolitik oder das 
Ziel, den Wert fiir den potenziellen Un- 
terstiitzer auf den Punkt zu bringen und 
die hohe Nutzenbefriedigung (Benefit) 
in seinem Bewusstsein zu verankern. 

Uber eine Mischung aus diesen Ansatzpunkten ge- 
langt man zum sogenannten Alleinstellungsmerkmal.

Der USP ist das besondere, unverwechselbare, un- 
vergleichliche und auRergewohnliche Profil Ihrer Or-
ganisation. Es ist das Leistungsmerkmal, mit dem sich 
Ihr Spendenangebot deutlich von dem Ihrer Mitbe- 
werber abhebt. Diese herausragende Eigenschaft kann 
die hohe Transparenz, die gute Qualitat oder der he-
rausragende Service gegeniiber den Spendenden sein. 
Die Botschaft der Einzigartigkeit braucht Unterstiit- 
zung durch flankierende MaRnahmen wie den Slogan 
und das Logo. Das Alleinstellungsmerkmal sollte in 
Worten und Taten, gedruckt, gesprochen und visuali- 
siert als Erkennungszeichen auftreten.

„Was ist das Besondere an Ihrer Organisation, dass ge- 
rade ich fiir Sie spenden soil?", fragt ein Interessierter 
am Infostand. „Wir setzen uns fiir die sozial Schwa- 
chen ein“, lautet die Antwort. „Das tun andere doch 
auch“, wird erwidert. ,Ja, aber wir ..." - An dieser 
Stelle miissen Sie passen, weil Ihnen ausgerechnet jetzt 
kein schlagendes Argument einfallt, durch das sich 
Ihre Organisation von vielen anderen, die um Spen- 
denmittel konkurrieren, unterscheidet.

Was Ihnen als Argument gefehlt hat, ist Ihr Al-
leinstellungsmerkmal (USP = Unique Selling Proposi-
tion). Sich von der Menge abzuheben, bedeutet, nicht 
unsichtbar in einer Vielzahl von Organisationen un- 
terzugehen. Eine grundlegende Aufgabe besteht darin, 
das besondere Profil Ihrer Organisation herauszuar- 
beiten. Was macht Ihre Organisation einmalig, auRer- 
gewohnlich, groRartig, hervorragend, mustergiiltig, 
einzigartig, auffallend, beeindruckend oder unver- 
wechselbar? Dieses unverkennbare Profil wird immer 
notwendiger, da die Angebote auf dem Markt immer 
vergleichbarer werden.

Der potenzielle Unterstiitzer muss den Vorteil Ih-
rer Organisation auf den ersten Blick erkennen. Was 
hat sie zu bieten? Wofiir steht sie und was will sie er- 
reichen? Wen will die Organisation ansprechen, und 
wer soil sich mit ihr identifizieren? Ein unverkennba- 
res Profil und die damit verbundene eindeutige Po-
sitionierung sollten angestrebt werden. Das bedeutet: 
Position beziehen und nicht heute so und morgen so 
entscheiden. Die Wege zur Positionierung miissen 
eine stimmige Linie zeigen. Entscheidend hierbei ist 
auch eine reibungslose Kommunikation nach innen 
und auRen.



Tipp
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Das Alleinstellungsmerkmal kann als Ergebnis einer 
umfassenden SWOT-Analyse (siehe Kapitel 2.4) Ihrer 
Organisation hervorgehen.

Audi Sie sind einmalig und einzigartig! Ich wiin- 
sche Ihnen viel Erfolg bei der Suche nach dem USP 
Ihrer Organisation.

□ Formulieren Sie einfach und mit gangigen 
Begriffen.

□ Es darf nicht leicht nachzuahmen oder zu 
ersetzen sein.

□ Beriicksichtigen Sie die Bediirfnisse Ihrer 
Unterstiitzer.

□ Konzentrieren Sie sich auf wenige Merk- 
male, uber die Sie den Wettbewerbsvorteil 
definieren wollen.

□ Der potenzielle Unterstiitzer muss es als 
solches bemerken, erfassen und begreifen.

□ Das Alleinstellungsmerkmal muss nachhaltig 
und dauerhaft sein, das heifit, der Vorteil 
darf vom Konkurrenten nicht schnell ein- 
holbar sein.
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Worauf Sie achten sollten:

□ Bauen Sie auf die eigenen Starken und set- 
zen Sie dort an, wo die Konkurrenz schwach 
ist.

Die Mitarbeitenden der Kindertagesstatte haben sehr 
schnell herausgefunden, dass ihr grbfiter Vorteil fur 
Eltern und Angehorige ihr iiberdurchschnittliches 
Engagement ist. Durch diese Zusatzleistungen unter- 
scheiden sie sich von den anderen Kindertagesstatten 
im Stadtteil. Die meisten Eltern wenden sich eher an 
eine Einrichtung, die ihnen vom Angebot entspricht 
und der sie ihr Kind gut anvertrauen kbnnen.

Der wahrnehmbare „Kundennutzen“ sowohl bei 
den Kindern wie auch bei den Eltern ist das Allein-
stellungsmerkmal der Kindertagesstatte Sonnenschein 
und sollte in der Kommunikation mit potenziellen 
Spendern besonders betont werden.

Aber Achtung: Uberpriifen Sie Ihre Aussagen. Sie 
sollten auch in die Praxis umgesetzt werden kbnnen. 
Versprechen Sie nichts, was Sie nicht halten kbnnen, 
und beobachten Sie den Markt und Ihre Wettbewer- 
ber. Alleinstellungsmerkmale blciben nicht fur die 
Ewigkeit! Sie sollten regelmaRig auf ihre Aktualitiit 
hin iiberpruft werden.

Priifcn Sie das „besondere Merkmal" der Angebo- 
te Ihrer Organisation im Hinblick auf Eigenschaften 
wie: unverwechselbar, spezifisch, einzigartig, einma-
lig, auffallend, ausgezeichnet, hervorragend, auKerge- 
wbhnlich, unvergleichlich.

Achten Sie bei der Beschreibung des Benefits auf 
die Gefiihle. Der Mensch entscheidet zu 1/7 mit dem 
Verstand, aber zu 6/7 mit dem Gefiihl. Setzen Sie auf 
die 6/7. Sie erreichen so die Alleinstellung uber die 
emotionalen Erlebniswerte.

Seien Sie in Ihrer Beschreibung iiberzeugend, 
stark, kurz, anregend, ansprechend, pregnant, bringen 
Sie es auf den Punkt und holen Sie den Menschen 
ab. So erreichen Sie, dass aus „Interessierten“ „Unter- 
stiitzer" werden. Durch das besondere Profil kann sich 
Ihre Organisation von Mitbewerbern abheben oder 
als einziger Anbieter erkannt werden und auf diese 
Weise neue Unterstiitzer gewinnen.

□ Das Alleinstellungsmerkmal muss als solches 
fur den potenziellen Unterstiitzer wichtig 
sein.
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