
Entwicklung eines Product-Marketing-Konzepts zur systematischen Validierung von 
Zielgruppen- und Value-Proposition-Annahmen am Beispiel der Nihito GmbH

Ausgangspunkt der Bachelorarbeit ist die Herausforderung, ein erklärungsbedürftiges 
digitales B2B-Angebot klar im Markt zu positionieren. Oft werden technische Lösungen 
kommuniziert, bevor Zielkunden, Kaufrollen und Nutzenannahmen ausreichend verstanden 
sind.

Ziel der Arbeit ist die Entwicklung eines Product-Marketing-Konzepts zur Validierung von 
Zielgruppen- und Value-Proposition-Annahmen. Dazu werden potenzielle Zielgruppen 
identifiziert, bewertet und auf eine Fokuszielgruppe verdichtet. Darauf aufbauend werden 
Problemfelder, Entscheidungslogiken und Positionierungsoptionen untersucht.

Die Arbeit schafft die Grundlage für eine klare Positionierungs- und Kommunikationslogik 
sowie für einen strukturierten Blueprint zur Marktbearbeitung.

Die Arbeit stärkte praxisrelevante Kompetenzen in den Bereichen Markt- und 
Zielgruppenanalyse, B2B-Kaufprozessanalyse, Stakeholder-Management, Value Proposition 
Design, strategische Positionierung und Kommunikationsentwicklung. Die gewonnenen 
Erkenntnisse wurden in eine strukturierte Marktbearbeitungslogik überführt.

Das Resultat ist ein 
Product-Marketing-Konzept mit 
klarer Zielgruppenfokussierung, 
Positionierungslogik und 
Kommunikationsleitfaden. 
Ergänzend wurden priorisierte 
Handlungsempfehlungen mit 
Verantwortlichkeiten, Zeitrahmen 
und Erfolgskriterien sowie ein 
Blueprint für die strukturierte 
Marktbearbeitung entwickelt.
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