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Unternehmensprofil

Operativ umsetzbare Strategien

Viele Strategie-, Marketing- oder Markenberater 
entwerfen allgemeine Strategien und abstrakte 
Positionierungen. Auf der operativen Ebene bleibt 
davon oft nicht viel übrig oder wird im Laufe der 
Zeit verwässert.

Die ISG Integrated Strategy Group arbeitet dage-
gen mit der ersten vollintegrierten Methodik:  
dem Integrated Marketing System.

Mit dem Integrated Marketing System begleiten 
wir Entscheider in Unternehmen von der Markt-
analyse über die Strategie und Positionierung 
bis hin zur Beurteilung und Optimierung ihrer 
bestehenden sowie der Implementierung  
neuer Marketinginstrumente. 

Unsere Arbeit ist strikt auf die Erfolge und Wirkun-
gen im Markt ausgerichtet. Wir analysieren alle 
relevanten Faktoren und entwickeln fokussierte 
und strukturierte Konzepte. Sie erhalten indivi-
duelle und direkt umsetzbare Lösungen für die 
nachfragebasierte Unternehmensführung, das 
wirkungsorientierte Marken-Management und den 
integrierten Einsatz Ihrer Marketing-Instrumente. 
Sie gewinnen Gewissheit, dass Analyse, Strate-
gie und operative Massnahmen 100 Prozent 
erfolgswirksam integriert sind.

Wissenschaft und Praxis vereint 

Die ISG Integrated Strategy Group bietet die 
Gewähr für wissenschaftlich fundierte und für 
die Praxis optimierte Konzepte. Die vollumfäng-
liche Integration der analytischen, strategischen 
und operativen Ebene in ein Gesamtsystem ist 
einzigartig. Kunden der ISG Integrated Strategy 
Group profitieren vom unmittelbaren Transfer 
der Erkenntnisse in die operative Tätigkeit und 
vom nachhaltig erfolgswirksamen Effekt der 
Beratungsleistungen. Unser erklärtes Ziel ist die 
Maximierung des Return on Marketing Investment 
für unsere Klienten.

Die erste Strategie- und  
Marketingberatung mit einer  
vollintegrierten Methodik.

Wir verhelfen Unternehmen zu überdurchschnittlichem Wachstum  
und nachhaltigem Erfolg. Für Sie und mit Ihnen verfolgen wir ein Ziel:
Maximizing the Return on Marketing Investment



Unser Leistungsangebot orientiert sich an der 
Struktur des Integrated Marketing System. Es  
deckt alle Bereiche der nachfrageorientierten 
Unternehmensführung ab:

Markt-Insight

Sie verstehen Ihren Markt, kennen Ihre Stärken 
und Schwächen, sehen Ihre künftigen Potenziale.

Positionierung & Strategie

Sie wissen, wie Sie welche Ziele im Markt  
erreichen, um ökonomische Erfolge zu haben.

Brand Statement

Sie wissen, wie Sie Ihre Marke sichtbar und  
erlebbar machen.

Marketing-Instrumente

Sie wissen, wie Sie im Markt wirksam und  
ökonomisch erfolgreich auftreten.

Das Integrated Marketing System kann als integ-
riertes Gesamtpaket angewandt werden oder wir 
nutzen aufgaben- und zielspezifische Einzelme-

thoden. Wir behalten jedoch immer den Gesamt-
zusammenhang im Auge, so dass Sie integrierte, 
konsistente und wirkungsvolle Konzepte erhalten.

Durch unsere nachfrage- und wirkungsorientierte 
sowie integrierte Methodik erreichen Sie wirksame 
Marktziele und ökonomische Geschäftsziele.

Wissenschaftliche Standards mit  
individuellem Nutzen für die Praxis

Jede Branche hat ihre besonderen Herausforderun-
gen. Wir setzen wissenschaftlich standardisierte 
und für verschiedene Branchen individualisierte 
Methoden ein:

•   B2C
•   Dienstleistungen und Handel
•   Banken und Versicherungen
•   Medien
•   B2B
•   Health Care

Sie erhalten die individuelle Lösung,  
die Ihren Erfolg sichert.

Markt-Insight Positionierung
& Strategie

Brand  
Statement

Marketing-  
Instrumente 

Markt-
Erfolg

Integrierte Gesamtlösung

Aufgaben- und zielspezifische Einzel-Lösungen
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Markt-Insight

Zielgruppe

Letztendlich entscheiden die Nachfrager über 
den Erfolg Ihres Unternehmens. Wir sagen Ihnen 
anhand einer klar identifizierbaren Demographie, 
wer Ihre Primär- und Sekundärzielgruppen sind 
oder sein sollten. Damit Sie Ihre Zielgruppen 
nicht nur kennen sondern auch verstehen, 
evaluieren wir die nicht sichtbaren Lebenswel-
ten (B2C) oder die Geschäftsmodelle (B2B) Ihrer 
tatsächlichen und potenziellen Kunden. Welche 
Produkteigenschaften und Verkaufsargumente 
Ihre Zielgruppen nachhaltig überzeugen können, 
erfahren Sie durch die Evaluation von Kauf und 
Nutzung sowie den dahinter liegenden Bedürf-
nissen und Zielen.

Konkurrenz

Ein wichtiger Baustein des Markterfolges ist die 
Differenzierung gegenüber dem Wettbewerb. Wir 
definieren Ihre Haupt- und Nebenkonkurrenten. 
Sie wissen, gegenüber wem Sie Wettbewerbs-
vorteile ausbauen und Wettbewerbsnachteile 
abbauen müssen, um sich bei Ihren Zielgruppen 
erfolgreicher zu positionieren.

Marken-Potenzial

Auf der Grundlage der Zielgruppen-Insights und 
des Wissens über Ihre Konkurrenten, evaluieren 
wir den Positionierungsraum. Sie verstehen, 
welche Eigenschaften Sie aufbauen können, 
um Ihre Marke in den Köpfen und Herzen 
Ihrer Zielgruppen fest zu verankern. Durch die 
Bestimmung der Marken-Ist-Position kennen Sie 
den Erfolg Ihres Marken-Images. Die genauere 
Betrachtung der Marken-Attribute gibt Ihnen die 
Informationsgrundlage, um ein zielgenaues Soll-
Image Ihrer Marke zu definieren.

Markt-Potenzial

Für eine effektive und effiziente Marktbearbeitung 
müssen Sie wissen, wo und wie Ihre Strategie bei 
den Nachfragern ansetzen soll. Wir sagen Ihnen, 
wie Sie und Ihre Konkurrenten auf den Stufen im 
Kaufprozess (Markenbekanntheit, Image, Kauf und 
Nutzung) im Markt stehen. Damit Sie das Markt-
Potenzial auch ökonomisch abschöpfen können, 
arbeiten wir die Rentabilität der Zielsegmente 
heraus.

Fundiertes und differenziertes 
Marktwissen

Die Voraussetzung jeder erfolgreichen Unternehmensführung ist eine umfassende 
Kenntnis über alle Marktteilnehmer und das hintergründige Verstehen des Marktes. 
Auch wir legen einen Schwerpunkt in die Generierung von Markt-Insights.

Sie verstehen Ihren Markt, kennen Ihre Stärken und Schwächen, sehen Ihre  
künftigen Potenziale.
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Integrierte und individuelle Methoden

Zur Erarbeitung der Markt-Insights steht uns eine 
umfangreiche Toolbox von Forschungsinstrumen-
ten zur Verfügung. Je nach individueller Unterneh-
mens- und Marktsituation sowie der spezifischen 
Zielstellung des Projektes setzen wir Management-
Workshops, qualitative und quantitative Markt-
forschung und/oder Expertenanalysen ein. Die 
Forschungsinstrumente sind so angelegt, dass 
die Evaluation und Analyse der einzelnen Markt-
elemente integriert durchgeführt werden können. 
Sie erhalten die für Ihre individuelle Situation 
effizienteste und effektivste Forschungslösung.

Vorbereitung

Kickoff-Meeting Workshop I Workshop II

Qualitative  
Marktforschung  
& Analyse

Quantitative  
Marktforschung  
& Analyse

Strategie- 
Entwicklung

Markt-Meeting

Die Vadian Bank erbringt state-of-the-discipline-Leistungen im Bereich des 
Private Banking / des Aufbaus und der Sicherung von Wohlstand. Die Be-
kanntheit, die Leistungen und das entsprechende Image der Vadian Bank wer-
den sowohl im Markt als auch teilweise bei den Ist-Kunden schwächer als „ob-
jektiv“ vorhanden wahrgenommen. Jedoch besteht ein solides Fundament 
hinsichtlich Marken-Bekanntheit und Image, auf dem aufgebaut werden kann.

Potenzial: In allen Segmenten mit Ausnahme der Cross-Border-Kunden liegt ein 
hohes Marktpotenzial auf Grund der Anzahl der potenziellen Kunden und/oder 
der Aufstockungsbereitschaft pro Kopf vor.

Awareness: Die Vadian Bank ist sowohl in der Schweiz als auch bei den auslän-
dischen Zielgruppen relativ unbekannt.

Image: Die Vadian Bank besitzt ein solides Image-Fundament aber auch die 
Notwendigkeit zum Aufbau eines klaren Image-Profils, das Präferenzen  
generiert.

Sale: Insgesamt hält die Vadian Bank einen geringen Marktanteil, so dass in 
stärkerem Mass Potenzial-Kunden gewonnen werden können. Das Potenzial bei 
den Ist-Kunden ist nicht voll ausgeschöpft.

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

1.5.1 Insight

1.5.2  Stufen im Kauf-Prozess
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Karte Kurzfristige Markt-Ziele & Strategie

Insight: Die Vadian Bank besitzt ein solides Image-Fundament aber auch die 
Notwendigkeit zum Aufbau eines klaren Image-Profils, das Präferenzen gene-
riert. Mit Ausnahme der Eigenschaft „Wohlstand“, das für ein Image als Privat-
bank notwendig ist, werden alle Image-Eigenschaften gut abgedeckt. Der Fokus 
des Vadian Bank-Images deckt sich teilweise nicht mit dem Präferenz-Potenzial 
der Image-Attribute. 
 
Die Vadian Bank muss sich hinsichtlich der Image-Eigenschaften

•  „persönlich“, „Verbundenheit“ und „St.Gallen“ hauptsächlich  
gegen die Kantonalbank, 

•  auf den Attributen „Vertrauen“, „Diskretion“, „Sicherheit“ und  
„Stabilität“ gegen Wegelin und die Kantonalbank 

•  sowie auf den Attributen „Wohlstand“ sowie „zeitliche und  
emotionale Entlastung“ gegen Wegelin durchsetzen.

Karte IST-Position der Marken-Eigenschaften (Ost-Schweizer Öffentlichkeit)

1.4.2 Marken-IST-Position
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 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Die Kernzielgruppe der Vadian Bank ist zwischen 45 und 60 Jahre alt. Die Re-
gel ist ein Ehepaar, das ein bis drei Kinder hat. Die Kinder befinden sich gene-
rell noch in der Ausbildung (Gymnasium oder Universität). Das Ehepaar gehört 
zur oberen Mittelschicht bis hin zur oberen Oberschicht. Es liegen hohe bis 
höchste Bildungsabschlüsse vor. 

Die Zielpersonen sind als höchste Manager, leitende Angestellte, Freiberufler 
und Selbstständige tätig. 

Die Einkommen und Vermögen gehören zu den höchsten 20% der Bevölkerung. 

Die Wohnsitze der potenziellen und tatsächlichen Kunden befinden sich in der 
Ost-Schweiz, Deutschland und Österreich.

Die Zielgruppe gehört den folgenden (deutschen) Sinus-Millieus an: Etablierte, 
Postmaterielle und obere Teile der Bürgerlichen Mitte. Vereinzelt gehören 
Konservative und Moderne Performer zur Zielgruppe.

Die potenziellen und tatsächlichen Kunden leben oder streben nach einem 
distinguierten Lebensstil mit sozialer Annerkennung. Gesellschaftliche Ver-
antwortung und Gerechtigkeit spielen ebenso wie kulturelles und intellek-
tuelles Interesse eine wichtige Rolle. Genuss und stilvoller Luxus sind Teil der 
Lebensführung.

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Karte Zielgruppe

1.2.2  Demographie

1.2.3  Lebenswelt
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Positionierung & Strategie

Positionierung 

Die Präferenz gegenüber und der Kauf von Pro-
dukten entstehen durch ein einzigartiges und auf 
die Zielgruppen fokussiertes Marken-Image. Wir 
entwickeln das Soll-Image Ihrer Marke, das auf die 
zentralen Bedürfnisse und Ziele Ihrer Zielgruppen 
fokussiert ist. Sie kennen die Ziel-Position Ihrer 
Marke, so dass Sie anhand von konkreten Eigen-
schaften eine starke und der Konkurrenz über-
legene Image-Position aufbauen können. Aus-
gehend vom bestehenden Ist-Image Ihrer Marke 
skizzieren wir im Positionierungs-Rahmen, wie Sie 
das angestrebte Soll-Image erreichen.

Strategie 

Da jegliche unternehmerische Tätigkeit auf öko-
nomischen Erfolg ausgerichtet ist, bilden die 
Geschäftsziele den finalen Sinn Ihres Wirkens. Wir 
sagen Ihnen, welchen Marktanteil und welche 
Umsatz-, Kosten- und Gewinnziele Sie errei-
chen können und sollten. Da die wirtschaftlichen 
Ziele über verhaltenswissenschaftliche Marktziele 
verwirklicht werden, erhalten Sie eine eindeutige 
Definition in welchem Umfang Bekanntheit, Image 
und Käufe Ihrer Marke gestärkt werden sollten. 
Im Hinblick auf die Marktziele definieren wir mit 
Ihnen einen Strategie-Rahmen, der die instrumen-
talen Leitplanken Ihrer unternehmerischen Tätig-
keit festlegt.

Erfolgreiches und  
nachhaltiges Strategie-System

Erfolg beginnt mit Visionen. Ein Unternehmer muss wissen, welche Ziele er erreichen 
will und welche strategischen Leitplanken zu diesen Zielen führen. Wir erarbeiten  
für Sie eine einzigartige und wirksame Positionierung Ihrer Marke sowie ein erfolgs-
orientiertes Zielsystem mit einem klaren Rahmen zur Zielerreichung.

Sie wissen, wie Sie welche Ziele im Markt erreichen, um ökonomische Erfolge zu  
haben.
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Brand Portfolio

Bei mehreren strategischen Geschäftsfeldern 
nutzen wir die Konzepte der Positionierung und 
Marken-Strategie, um eine erfolgreiche Portfo-
lio-Architektur zu konzipieren und ein nachhal-
tiges Portfolio-Management zu implementieren. 
Sie minimieren die substitutiven Wirkungen und 
maximieren die komplementären Effekte zwischen 
Ihren Geschäftsfeldern.

Prozessbegleitende Beratung mit  
eindeutigen Empfehlungen

Die Definition von Positionierung und Strategie 
sollte in der Regel mit der Erarbeitung der Markt-
Insights kombiniert werden. Liegt ein ausreichen-
des Marktwissen schon vor, ist auch ein losgelöster 
Prozess möglich. Unsere strategischen Konzepte 
entwickeln wir durch Best-Practice-Lösungen 
und in wissenschaftlich validierten Verfahren. 
Wir verstehen uns dabei als prozessbegleitende 
Berater, teilen Ihnen jedoch unmissverständlich 
unsere eindeutigen Empfehlungen und deren  
logische Grundlagen mit.

Markt-Insight Strategie- 
Entwicklung

Portfolio- 
Entwicklung

Konkrete Marken-
Konzeption

Portfolio- 
Meeting

1. Kurzfristige Markt-Ziele:
Im Vordergrund steht der Aufbau von Marken-Bekanntheit und Marken-
Image. Die potenziellen und tatsächlichen Kunden sollten die Vadian Bank 
als relevante Privatbank wahrnehmen und das richtige Image (s.o.) zuordnen. 
Auf Grund des Images entscheiden sich die Kunden dazu, eine Bankbeziehung 
aufzunehmen. Verkaufsziele im klassischen Sinne werden nicht definiert. 
Vielmehr sollen Beratungsleistungen der Mitarbeiter in der Art überzeugend 
sein, dass sich Kunden aktiv für ein umfangreiches Wealth Management 
der Vadian Bank entscheiden.

2. Langfristige Markt-Ziele:
Sobald eine ausreichende Marken-Bekanntheit und ein solides Image-Funda-
ment geschaffen wurden, nimmt die Beratung in Verbindung mit weiteren 
Image bildenden Massnahmen den wichtigsten Stellenwert in der Markt-
Strategie ein.

3. Nachfolgend ist die Gewichtung der kurzfristigen Markt-Ziele  
dargestellt:  Attention: 40% Image: 40% Sales: 20%

Die Marktbearbeitung der Vadian Bank läuft bei der Neukunden- 
Gewinnung prinzipiell zweistufig ab:

1. Erst-Kontakt zu Kunde durch persönlicher Kommunikation u./o.  
unpersönlicher Massen-Kommunikation – Ziel: Kunden durch Bekanntheits- 
und Image-Aufbau zu einer aktiven Entscheidung für Beratungsgespräche  
bewegen

2. Beratung des Kunden durch Bank-Mitarbeiter – Ziel: Kunden zu einer  
aktiven Entscheidung über Wealth Management mit der Vadian Bank bewegen

Die Betreuung der Ist-Kunden erfolgt hauptsächlich durch Beratungslei-
stungen im direkten Kundenkontakt. Diese werden unterstützt durch Dia-
log-Marketing-Massnahmen. Unpersönliche Massenkommunikation dient 
lediglich dazu eine Art Grundrauschen in Bezug auf Marken-Aktualität und 
Image zu schaffen.

Nachfolgend sind die Instrumente der Marktbearbeitung absteigend nach  
Relevanz sortiert:

1.  Priorität: Beratung (& Bankleistungen im engeren Sinne)
2.  Priorität: persönliche Kommunikation & Dialog-Marketing
3.  Priorität: Unpersönliche Massen-Kommunikation

2.3.3  Strategie-Rahmen

2.3.2  Markt-Ziele

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Die Vadian Bank positioniert sch als Bürgerliche Privatbank mit drei Eigen-
schaften als Image-Kern:
•  Die Vadian Bank ist der persönliche Partner der Kunden.
•  Die Vadian Bank schafft und sichert den Wohlstand der Kunden.
•   Die Vadian Bank schafft Vertrauen der Kunden in die Bank und das eigenen 

(zukünftige) Leben.

Die Kern-Attribute des Image sind mit nachgeordneten Attributen verbunden:
•   Als persönlicher Partner wird die Vadian Bank mit den Kunden und einer  

grösseren Gemeinschaft verbunden sowie mit St.Gallen assoziiert.
•   Mit dem Aufbau und der Sicherung von Wohlstand entlastet die Vadian Bank 

ihre Kunden zeitlich und emotional.
•   Das durch die Vadian Bank gestiftete Vertrauen lässt die Kunden ebenfalls 

eine zeitliche und emotionale Entlastung sowie Sicherheit, Stabilität und  
Diskretion erleben.

Karte    Vadian Bank Soll-Image

2.2.1 Ziel-Position
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 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Privatbank
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Brand Statement

Marken-Rahmen

Marken entstehen nicht im luftleeren Raum son-
dern bewegen sich in einem Rahmen, der die 
grundlegenden Möglichkeiten des Images festlegt. 
Wir definieren im Marken-Fundament, wie Sie auf 
den Eigenschaften Ihres Unternehmens, der  
vorangegangenen Markenhistorie und den sons-
tigen Rahmenbedingungen eine starke Marke 
aufbauen können. Ferner definieren wir die Mar-
ken-Ziele, so dass Sie Ihre Marke wirksam auf Ihre 
Markt- und Geschäfts-Ziele ausrichten können.

Marken-Image

Das zentrale Element einer Marke bildet das 
Image. Dieses muss für die Zielgruppen konkret 
erlebbar und mit einem Blick begreifbar sein. 
Aus diesem Grunde definieren wir Marken-Essenz 
und Marken-Kern. Das umfangreichere Marken-
Soll-Image formulieren wir in Form eines Marken-
Versprechens. Damit können Sie Ihre Marke 
fokussiert auf Ihre Zielgruppen ausrichten, 
berücksichtigen ausschliesslich die relevanten  
Eigenschaften und setzen diese für die Ziel- 
gruppen greifbar im Markt ein.

Marken-Konkretisierung

Die Zielgruppen erleben ein Marken-Image vor 
allem in der Produktnutzung, in den wahrgenom-
menen Bildern und im Verhalten der Angestellten. 
Wir definieren, wie Sie durch bestehende und 
innovative «objektiv-technische» Marken-Leistun-
gen ein gewinnbringendes Marken-Image auf-
bauen können. Wir entwerfen eine Marken-Visu-
alisierung mit typischen Bildern, welche die 
Köpfe und Herzen Ihrer Zielgruppen berühren. 

Zielgerichtetes Marken-Konzept  
und fokussierte Positionierung

Wir formulieren für Sie und mit Ihnen das Brand Statement. Wie in einem Vertrag  
fixieren Sie und Ihre Angestellten, welches Versprechen Sie dem Markt geben, wozu 
Sie sich nach innen verpflichten und wie Versprechen und Verpflichtung konkret  
ausgestaltet werden. Das Brand Statement definiert die Marke konkret und greifbar, 
so dass Sie aus diesem Dokument unmittelbar die Produktkonzeption und die  
Kommunikationsgestaltung ableiten können.

Sie wissen, wie Sie Ihre Marke sichtbar und erlebbar machen.
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Da die Mitarbeiter eines Unternehmens wichtige 
Botschafter einer Marke sind, fassen wir unter 
dem Begriff Marken-Verhalten die Regeln für ein 
erfolgreiches und zielführendes Handeln der 
Angestellten zusammen. Sie können somit Ihr 
Marken-Soll-Image in den wesentlichen Elementen 
der Marktbearbeitung konkretisieren und operativ 
umsetzen.

Konzeption und Implementierung

In der Formulierung Ihres Brand Statements arbei-
ten wir partnerschaftlich mit Ihnen zusammen. 
Wir liefern Ihnen eine erfolgserprobte Struktur und 
eine fundierte externe Perspektive. In Verbindung 
mit Ihrer internen Perspektive und Ihrer Expertise 
im Geschäftsfeld erarbeiten wir ein konkretes 
Markenkonzept, das auf Ihr Unternehmen, Ihr 
Produkt und Ihren Markt massgeschneidert ist. 
Selbstverständlich unterstützen wir Sie und Ihre 
Mitarbeiter bei der Implementierung der Marke  
in Ihrem Unternehmen.

Konzeption I:
Marken-Rahmen
Marken-Image

Strategie- 
Entwicklung

Konzeption II:
Marken- 
Konkretisierung

Konzeption III:
Implementie- 
rungs-Konzept

Konzeption  
operativer  
Instrumente

Brand-Meeting Implementierung

Die Vadian Bank ist seit 1811 der  persönliche Finanzsekretär ihrer Kunden. Auf 
Grund dieser Tradition besitzen wir ein festes Fundament an Kompetenzen, 
um für unsere Kunden Wohlstand aufzubauen und zu sichern.

Die Vadian Bank ist Teil und tragende Säule der Ortsbürgergemeinde St.Gallen. 
In dieser Rolle besitzen wir ein festes wirtschaftliches und ethisches Funda-
ment. Wir haben die Geschichte unserer Stadt und Region aktiv mitgestaltet, 
Verantwortung übernommen für unsere Kunden, die Bürgerinnen und Bürger 
von St.Gallen sowie die wirtschaftliche Entwicklung der Region.
 
Wir, die Mitarbeiter der Vadian Bank, sind stolz, auch in Zukunft unsere zwei-
hundert Jahre alte Tradition fortzuführen und die Entwicklung unserer Bank 
weiterhin erfolgreich zu gestalten. 

Wir übernehmen die Verantwortung für unser Handeln im Dienste unserer 
Kunden und damit auch für unsere Vadian Bank.

3.1.1 Markenfundament

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Marken-Essenz: 
Die Bürgerliche Privatbank

Marken-Kern: 
•  Die Vadian Bank ist der persönliche Partner
•  Die Vadian Bank schafft und sichert Wohlstand
•  Die Vadian Bank schafft Vertrauen

Als Bürgerliche Privatbank sind wir der persönliche Partner.
Im Mittelpunkt unserer Arbeit steht jeder einzelne unserer Kunden. Wir ver-
stehen uns als ihr persönlicher Finanzsekretär und entlasten sie zeitlich und 
emotional bei allen Fragen rund um den Aufbau und die Sicherung ihres 
Wohlstandes.

Wir achten jeden Kunden als einzigartiges und wertvolles Individuum. Wir 
respektieren seinen individuellen Charakter, seine Werte und jede seiner Ent-
scheidungen.

Als Bürgerliche Privatbank schaffen und sichern wir Wohlstand.
Unsere Arbeit fokussiert das Wohl unserer Kunden. Wir setzen für jeden und 
gemeinsam mit jedem Kunden ein individuelles, auf seine spezifischen Be-
dürfnisse abgestimmtes Konzept zum Aufbau und zur Sicherung seines Wohl-
standes um.

Als Bank der Ortsbürgergemeinde St.Gallen leisten wir substanzielle Beiträge 
für die wirtschaftliche, kulturelle und soziale Entwicklung der Stadt und Re-
gion St.Gallen. 

Als Bürgerliche Privatbank schaffen wir Vertrauen.
Wir erarbeiten und sichern uns das Vertrauen unserer Kunden durch Leis-
tungsbereitschaft, Know-how, Integrität, Diskretion und Zuverlässigkeit. 

Wir analysieren die Finanz- und Lebenssituation unserer Kunden umfassend 
und objektiv. Auf dieser Grundlage erarbeiten wir ein produktneutrales und 
unabhängiges Konzept zum Aufbau und zur Sicherung des Kundenvermö-
gens. Wir unterstützen unsere Kunden bei der Umsetzung des Konzeptes mit 
der besten am Markt erhältlichen Leistung.

Wir setzen uns voll und ganz für den Erfolg jedes einzelnen Kunden ein. 

3.2.2 Marken-Versprechen

3.2.1 Marken-Essenz & Marken-Kern 

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Die Marke Vadian Bank sollte in drei Kern-Bildern visualisiert werden, im 
Folgenden nach Priorität dargestellt:

1.   Zielgruppe und die „emotionalen“ Leistungen (Soll-Image) im  
Zusammenhang mit dem Aufbau und der Sicherung von Wohlstand

2.   „Emotionale“ Leistungen im Zusammenhang mit „gesellschaftlich- 
kulturellen“ Engagement der Vadian Bank

3.  Die „harten“ Beweise für die „emotionalen“ Leistungen der Vadian Bank

Die folgenden Bilder sind mögliche Ansätze, um die Marke Vadian Bank zu 
visualisieren. In der konkreten Umsetzung ist eine vertiefte Kreativ-Arbeit er-
forderlich:

Symbole
•  Der Gelehrte, Bürgermeister, Jurist,... Vadian
•   Schweizer (St.Galler) Bürgerhäuser / Vadian Bank-Gebäude /  

Universitätsstadt St. Gallen
•  Schweizer (Appenzeller) Landschaft / Zwischen Bergen und Bodensee

Personalisierung
•   Distinguiertes Bürgertum mit Wohlstand und den traditionellen  

bürgerlichen Werten
•  Kern-Zielgruppe als Ehepaar
•  Kultur-Schaffende
•  Vadian Bank-Mitarbeiter

Atmosphäre
•  Verbindung der traditionellen Schweiz mit der internationalen Moderne
•  „Die neue Wallstreet in St.Gallen“
•  dezentes und seriöses Design („weniger ist mehr“)

3.3.2  Marken-Visualisierung

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Strategie-Meeting Marken-Workshop



Marketing-Instrumente

Instrumenten-System

Wir entwickeln für Sie ein System der operativen 
Marktbearbeitung, das konsequent auf Ihre 
Zielgruppen, Strategie und Marke ausgerichtet 
ist. Ausgehend vom Kontaktverlauf der Kunden 
mit Ihrer Marke / Ihrem Unternehmen werden die 
Instrumente für eine synergetische Wirkung aufei-
nander abgestimmt und in einer Marketing-Inte-
gration konzipiert. Neben der inhaltlichen wird 
eine zeitliche Integration definiert, um effektive 
Markteffekte zu realisieren. Vor dem Hintergrund 
Ihrer Investitionsmöglichkeiten legen wir mit 
Ihnen den Budget-Rahmen fest und sichern so 
eine effiziente Marktbearbeitung.

Interface Blueprints

Unter einem Marketing-Instrument werden in der 
Regel mehrere Interfaces zwischen Zielgruppe 
und Marke / Unternehmen zusammengefasst. Mit 
den Interface Blueprints definieren wir jeden 
Kontaktpunkt, den Sie mit Ihrer Zielgruppe 
haben. In Übereinstimmung mit dem übergeord-
neten Instrument und Ihrer Zielgruppe zeigen wir 
für jedes Interface auf, welches Potenzial es zur 
Erreichung Ihrer strategischen Ziele besitzt. Wir 
definieren den Media-Plan sowie die formale und 
inhaltliche Gestaltung der Interfaces.

Marketing Review

Um Ihre aktuelle operative Marktbearbeitung zu 
überprüfen und ggf. zu optimieren, führen wir ein 
differenziertes Marketing Review durch. Wir analy-
sieren dabei Ihre Instrumente, die einzelnen Inter-
faces bis hin zu den Elementen der Interfaces. 
Wir prüfen, inwieweit es gelingt zur Zielgruppe 
Kontakt aufzubauen und Botschaften zu vermit-
teln. Sie erhalten Gewissheit darüber, ob die kom-
munizierten Botschaften Ihr Unternehmen und 

Konsistentes Marketing mit 
wirksamen Massnahmen

Erfolg entsteht letztendlich im Kontakt mit Kunden. Darum konzipieren wir für Sie 
ein konsistentes und synergetisches System an Kommunikationsinstrumenten. Dieses 
können wir für jeden einzelnen Kontaktpunkt der Zielgruppe mit Ihrer Marke oder 
Ihrem Unternehmen spezifizieren, den Interface Blueprints. Daneben können wir in 
einem Marketing Review Ihre bestehenden Marketing-Instrumente und Interfaces  
auf ihre Wirkung hin überprüfen und optimieren.

Sie wissen, wie Sie im Markt wirksam und ökonomisch erfolgreich auftreten.
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Ihre Marke stärken und Ihren strategischen Zielen 
entsprechen. Als umsetzbares Ergebnis erhalten 
Sie konkrete Ansätze zur Optimierung Ihrer Marke-
tinginstrumente und Interfaces.

Strukturierte Methodik für einen  
individuellen Marktauftritt

Um Ihnen eine individuelle und wirkungsvolle 
operative Marktbearbeitung zu gewährleisten, set-
zen wir nicht auf reine Kreativität. Wir orientieren 
uns strikt an den Wirkungen bei den Zielgruppen. 
Deshalb bewegen wir uns immer im strategischen 
Gesamtzusammenhang Ihres Unternehmens, 
setzen strukturierte verhaltenswissenschaftliche 
Verfahren ein und nutzen verstärkt kommunikative 
Sozialtechniken. So können Sie sich sicher sein, 
dass Ihre Instrumente und Interfaces im Markt 
effektive Wirkungen in Psyche und Verhalten 
Ihrer Zielgruppen entfalten und Sie am Ende 
einen ökonomisch zählbaren Erfolg verbuchen 
können.

Konkrete 
Marken- 
Konzeption

Konzeption I:
System &  
Instrumente

Konzeption II:
Interfaces Marketing Review

Operations- 
Meeting

Persönliche Kontakte

Zielgruppe ist aus Markt & Strategie abzuleiten, zzgl. beachten:
•  Ist-Kunden in den Segmenten Ost-Schweiz (und Off-Shore)
•  Perspektivisch: Potenzial-Kunden in den Seg. Ost-Schweiz und Off-Shore

Bekanntheit: Hoch (bei Ist-kunden)
Image:  Sehr hoch (bei Ist-Kunden)

Insight & Integration:
•  Aktualität hoch halten
•  Image-Bildung durch differenzierte Darstellung
•  Kunden-Loyalität stärken
•  Entlastung des persönlichen Kundenkontaktes
•  Perspektivisch: Bekanntheit und Image bei Potenzial-Kunden stärken

Media: Postversand
Perspektivisch: Auslage für Potenzial-Kunden in Hotels, Restaurants,...
Timing: 2 mal p.a. oder 4 mal p.a.: März (Juni) Sep. (Dez.); Start März 2010

Gestaltung ist aus Brand Statement abzuleiten, zzgl. beachten:
•  Form: „wissenschaftliches Hochglanz-Magazin“
•  „individualisierter“ Standard-Brief als Begleitschreiben
•  Möglichkeit des Abbestellens anbieten
•   Rubriken (1. Ansatz): 1. Wealth Management (allg.); 2. Investment Märkte 

(allg.); 3. Vadian on Wealth Management; 4. Vadian on Investments;  
5. Vadian Bank insights (allg.); 6. Vadian on gesellschaftliche Verantwortung; 
7. Lifestyle in St.Gallen und der Welt

Allgemein: Konzeption ab Juli 2009 / Kampagnen ab 2010
1. Phase:  Inhaltliche Struktur und Form designen
Timing:   Ab 2010
Verantwortung: CEO, ISG, GFS
2. Phase:  Inhalte screenen
Timing:  1. Monat
Verantwortung: CEO, ISG
3. Phase:  Artikel schreiben
Timing:  2. Monat
Verantwortung: CEO, GFS
4. Phase:  Adressen selektieren
Timing:  2. Monat
Verantwortung: CEO
5. Phase:  Begleitbrief schreiben
Timing:  3. Monat 
Verantwortung: GFS, CEO
6. Phase:  Versandt
Timing:  Ende 3. Monat
Verantwortung: CEO
7. Phase:  Evaluation & evt. Ausweiten auf Potenzial-Kunden
Timing:  Juli 2011
Verantwortung: CEO, ISG

4.2.2  Zielgruppe

4.2.3  Ziel / Potenzial

4.2.4  Media-Plan

4.2.5  Gestaltung

4.2.6  Implementierung

4.2.1  Instrument

4.2.  Interface Blueprint | Vadian Magazin (Persönlicher Brief)

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Die Beratung i.e.S. und der persönliche Kundenkontakt stellen die zen-
tralen und wichtigsten Instrumente der Marktbearbeitung dar. Ferner ist 
die Beratung hauptsächlicher Teil der angebotenen Leistung und wesentlicher 
Träger von Marken-Kern und Marken-Image. 

Dementsprechend sind alle anderen Kommunikationsinstrumente darauf 
auszurichten, die Kunden in den Beratungsprozess und den persönlichen 
Kundenkontakt zu bringen. Zur Sicherung einer integrierten Marktbearbei-
tung sind die weiteren Kommunikationsinstrumente inhaltlich aus der Bera-
tung und dem persönlichen Kontakt abzuleiten. Basis für die Konzeption der 
Beratung und damit auch der übrigen Kommunikationsmittel bildet das Brand 
Statement.

Karte Integriertes System der Marketing-Instrumente

4.1.2  Marketing Integration (Instrumente)

ImageAwareness & 
Image

Persönlicher 
Kundenkontakt

Un-Persönlicher 
Kundenkontakt

Unterstützende 
Komm.-Mittel

Beratung

Direkt-
Akquisition

Public Relations

Werbung /  
Sponsoring

Kontakt-Verlauf von Kunden Marketing Integration

Image over 
awareness

 Beispiel Vadian Bank (Auszug 2009)

Image

Kickoff-Meeting
Instrumenten-
Workshop



Ansatz & Fundament

Drei Erfolgsfaktoren des Integrated Marketing  
System maximieren den Return on Investment:

Market First

Die heutigen Märkte sind Käufermärkte mit 
einer unüberschaubaren Flut an Angeboten und 
Informationen sowie einem steigenden Konkur-
renzdruck. Gerade deshalb müssen Anbieter die 
Anforderungen der Nachfrage kennen und ihre 
Hintergründe verstehen, um eine zielgenaue und 
erfolgreiche Strategie umsetzen zu können.

Die potenzielle und tatsächliche Nachfrage 
sind der Ausgangspunkt für die Strategie.

Wirkung zählt

Technisch hoch stehende Produkte, innovative 
Angebote oder kreative Kommunikation sind noch 
keine Garantie für unternehmerischen Erfolg. 
Denn am Ende entscheiden ausschliesslich die 
Nachfrager über den Kauf. Vor diesem Hinter-
grund haben wir verstanden, dass letztendlich  
nur die Wirkung im Markt zählt.

Die Strategie und die Instrumente sind kon-
sequent auf die Wirkungen im Markt ausge-
richtet.

Integriertes Marketing

Die heutigen Marktmechanismen sind komplex 
und vielschichtig. Eine erfolgreiche Marktbearbei-
tung muss alle Einflussgrössen der Marktsituation 
und deren Wechselwirkungen berücksichtigen. 
Aus diesem Grunde erarbeiten wir ökonomisch 
und verhaltenswissenschaftlich gestützte Kon-
zepte und realisieren die Integration aller relevan-
ten Elemente:

•   Angebots- und Nachfrageseite
•   Strategische und operative Ebene
•   Marke und Zielgruppe
•   Marketing-Massnahmen und Marktwirkungen

Alle Elemente von Unternehmen und Markt 
werden in ein konsistentes Gesamtsystem  
integriert.

Innovative Lösungen für  
die heutigen Märkte

Jede erfolgreiche Methode stützt sich auf eine starke Theorie, ist 

empirisch validiert und auf die Anwendung in der Praxis ausgerichtet, 

wie das Integrated Marketing System.



Wissenschaftlich fundiert

Das Integrated Marketing System ist eine Wei-
terentwicklung der Markenführungsmethodik 
«BrandingStar*», die in einem KTI-Forschungs-
projekt (KTI: Förderagentur der Schweizerischen 
Eidgenossenschaft, Bundesamt für Berufsbildung 
und Technologie BBT) unter Mitwirkung der FHS 
St.Gallen erarbeitet wurde. Das Integrated Mar-
keting System vereint wirtschafts- und verhaltens-
wissenschaft-liche Theorien und Innovationen, um 
ökonomisch zählbare Resultate für die Praxis zu 
gewährleisten.

Praxisorientiert

Die Entwicklung des Integrated Marketing System 
war von Anfang an auf die Anwendung in der 
Praxis ausgerichtet. Deshalb arbeiteten Wissen-
schaftler und Unternehmensberater Hand in Hand, 
im besten Sinne der Angewandten Forschung. 
Daneben durchliefen verschiedene Unternehmen 
den Prozess des Integrated Marketing System und 
beteiligten sich aktiv an der anwendungsorientier-
ten Optimierung.

Individuell einsetzbar

Das Integrated Marketing System ist ein univer-
seller Ansatz. Der wissenschaftlich standardisierte 
Prozess ist inhaltlich flexibel gestaltet, so dass die 
jeweils individuellen Besonderheiten eines Marktes 
gewinnbringend genutzt werden können. Unter-
nehmen aus unterschiedlichen Branchen (Konsum-
güter, B2B, Banken, Dienstleistungen, etc.) haben 
das Integrated Marketing System erfolgreich 
genutzt. Durch den modularen Aufbau kann  
für jedes Unternehmen in seiner spezifischen 
Situation die effektivste und effizienteste 
Lösung gefunden werden.

Market First

Integriertes Marketing

Wirkung zählt

Erfolgsfaktoren des Integrated Marketing System

Markt Unternehmen



Nutzen

Nachfrageorientierte, wirksame und 
integrierte Gesamt-Lösungen 

Sie erhalten Analysen sowie strategische und ope-
rative Erfolgskonzepte für das nachfragebasierte 
und integrierte Management Ihres Unternehmens:

•   fundiertes und differenziertes Marktwissen
•   �erfolgreiches und nachhaltiges Strategie-

System
•   �zielgerichtetes Marken-Konzept und  

fokussierte Positionierung
•   konsistentes und individuelles Marketing
•   wirksame und konkrete Massnahmen

Nachhaltige ökonomische Effekte

Durch das Integrated Marketing System erhalten 
Sie das Wissen, die Sicherheit und die operativen 
Konzepte, die Sie für erfolgreiche Entscheidun-
gen benötigen. Sie können Veränderungen des 
Marktes vorwegnehmen, so dass Sie nicht mehr 
verspätet reagieren müssen, sondern proaktiv 
agieren können. Sie entscheiden frühzeitig über 
den Ausbau oder die Veränderungen Ihrer organi-
satorischen Strukturen, die Intensivierung oder die 

Neuausrichtung Ihrer Strategie, den Weg, Wettbe-
werbsvorteile aufzubauen und Marktanteile zu 
gewinnen, sowie über den Aufbau von starken 
Marken mit zielgerichteten und wirksamen Mass-
nahmen (Produkt, Kommunikation, Verkauf, etc.).

Wir verhelfen Unternehmen zu über-
durchschnittlichem Wachstum und 
nachhaltigem Erfolg. Dies bedeutet:

•   höhere Umsätze
•   niedrigere Kosten
•   maximierte Gewinne

Maximizing the Return on  
Marketing Investment

Unsere Beratungsleistungen haben das Ziel, operativ wirksame Markt-Lösungen 

zu entwickeln. Individuelle und effiziente Ergebnisse führen zu einer nachhaltigen 

Verbesserung Ihrer ökonomischen Erfolgsgrössen.



Dr. Hendrik Godbersen 				  

Managing Partner 					   
h.godbersen@integratedstrategy.ch			 

Andreas Felder

Managing Partner
a.felder@integratedstrategy.ch		

Management & Kontakt 

Marketing ist Chefsache –  
Beratung auch

Die ISG Integrated Strategy Group bietet keine Leistungen auf 

Junior-Niveau an. Die Beratungsprojekte werden ausschliesslich 

durch die geschäftsführenden Partner geleitet.



Maximizing the Return on Marketing Investment

Aus Innovation entstanden 

ISG Integrated Strategy Group GmbH
Sonnengartenstrasse 6 
CH-9000 St.Gallen

Tel. +41 (0)71 228 40 66
info@integratedstrategy.ch
www.integratedstrategy.ch

Der Ursprung des Unternehmens geht zurück auf das Forschungsprojekt «BrandingStar*»,  
das in Kooperation mit der Hochschule für angewandte Wissenschaften St.Gallen duchgeführt 
wurde. Mit dem «BrandingStar*» wurden die vorhandenen Lücken in bestehenden Marken- und 
Marketingberatungssystemen geschlossen: Die horizontale und vertikale Integration der strategi-
schen Entscheide in die operativen Massnahmen. Dank dieses Innovationsgehaltes wurde das  
Forschungsprojekt von der Förderagentur für Innovation KTI der Schweizerischen Eidgenossen-
schaft, Bundesamt für Berufsbildung und Technologie BBT mitfinanziert. 

Aufgrund der Erkenntnisse in diversen Praxisanwendungen wurde der «BrandingStar*» erweitert  
und optimiert. Heute profitieren Kunden vom Integrated Marketing System.


