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Introduction :

Der sich schnell entwickelnde
Telekommunikationsmarkt der
Schweiz nutzt 5G-Netzwerke, Kl und
Big Data, um die Effizienz und
Kundenerlebnisse zu verbessern.
Trotz Hindernissen wie
Marktsattigung, strengen Vorschriften
und Cyber-Bedrohungen gibt es
Wachstumschancen fur zusatzliche
Services und im Vertrauen von
Unternehmen in digitale Losungen.

Die Telekommunikationsbranche
konzentrierte sich einst auf einige
Kernleistungen, ist aber aufgrund des
Auftretens verschiedener Akteure, die
vielfaltige Losungen anbieten,
darunter Video-Streaming, Gaming
und digitale Zahlungen, komplexer
geworden. Daher ist es entscheidend
zu verstehen, wie Schweizer
Telekommunikationsunternehmen von
den Kunden wahrgenommen werden.
Authentische Differenzierung fordert
Wettbewerbsfahigkeit und Wachstum,
wahrend eine falsche
Markenpositionierung den Verlust von
Marktanteilen und Kundenvertrauen
riskiert. Folglich ist eine strategische
Markenpositionierungsstudie der
SchlUssel zur |dentifizierung
einzigartiger Erkenntnisse und
Chancen.




1. Analyse der Markenwahrnehmung und des
Konsumentenverhaltens auf dem Schweizer
Telekommunikationsmarkt

IPSOS BRAND MENTAL
NETWORK

Das Brand Mental Network
(BMN) ist ein leistungsstarker
Ansatz von Ipsos, der dazu dient,
ein tieferes Verstandnis dafiir zu
bekommen, wie Marken in den
Kopfen der Kunden positioniert
sind. Dieser Ansatz ermdglicht es
uns, die Positionierung der
Marken durch die Augen der
Kunden zu betrachten, ihre
Eindriicke, = Emotionen  und
Verbindungen mit verschiedenen
Marken offenzulegen. Bewertet
werden die Intensitat und Vielfalt

der mit den Marken verknipften
mentalen Bilder, da diese

Faktoren die Markenauswahl
bestimmen.

Durch die Anwendung des BMN-
Ansatzes auf den Schweizer
TELCO-Markt zielen wir darauf
ab, die zentralen Starken und die
Bereiche, die reif fur
Verbesserungen sind, genau zu
bestimmen, um SO die
Entwicklung zielgerichteter
Strategien far jeden
Telekommunikationsanbieter in
der Schweiz 711 unterstiitzen.

Unsere Analyse des Brand Mental Network (BMN) hat gezeigt,
dass Kunden Swisscom aufgrund ihrer Vielzahl einzigartiger
Eigenschaften erkennen und die starke Verbindung zwischen
diesen Eigenschaften schatzen, mit durchschnittlich 2,1
verknupften Assoziationen pro Befragten, was die hochste
Anzahl von Verbindungen unter den TELCO-Marken in der
Schweiz darstellt. Die Menschen teilen ihre Wahrnehmungen von
Swisscom - was darauf hinweist, dass die Positionierung der
Marke bei den Kunden auf grosse Resonanz stdsst - was sich
wiederum in dem Durchschnitt von 5,2% Starke Uber alle Themen
widerspiegelt. Auf der anderen Seite erreicht Sunrise, trotz eines
breiten Spektrums an Assoziationen, nicht dieselbe Ebene der
Vernetzung und Wiedererkennung wie Swisscom. Salt und Yallo
haben, trotz weniger Assoziationen, einen Eindruck bei den
Kunden hinterlassen, insbesondere Yallo mit einem soliden
Durchschnittswert von 4,4% Uber alle Themen hinweg, nach
Swisscom, was die Wirksamkeit ihrer konsistenten Botschaften
in Bezug auf Kosteneffizienz / tiefe Preise und Werbeaktionen
zeigt.

Alle Themen inklusive Swisscom Sunrise Salt Yallo

Umfang (“Richness”)
(Gesamtanzahl der 41 43 40 36
Assoziationen)

Verbundheit
(Durchschnittliche
Anzahl der 2.1 1.7 1.6 1.6
Assoziationen/
Befragter)

Starke
(Durchschnittliche % 5.2 3.9 4.0 4.4
Uber alle Themen)

Abbildung 1: Zusammenfassung der Verbraucherassoziationen mit Schweizer Telco-Marken
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Schweizer Kunden haben eine einzigartige Perspektive auf den Telekommunikationsmarkt, die sich
deutlich von der globalen Sichtweise unterscheidet. Der Schwerpunkt liegt stark auf dem
Markenimage und den Preisen, was eine starke Preis-Leistungs-Mentalitat widerspiegelt. Wahrend
funktionale Vorteile die Gesprache rund um globale Telekommunikationsmarken bestimmen,
schenken Schweizer Kunden praktischen Aspekten weniger Aufmerksamkeit und konzentrieren sich
mehr auf das Markenimage (hauptsachlich getrieben durch das "Schweizer", "Traditionelle" und
"Monopolistische" Image von Swisscom) und Preisangebote. Dieses Verhalten deutet darauf hin, dass
Telekommunikationsdienstleistungen als Ware wahrgenommen werden, wobei der Preis eine
entscheidende Rolle bei den Kaufentscheidungen und der allgemeinen Marktpositionierung spielt.
Emotionale Bindungen zu den Kunden sind flr Schweizer Telekommunikationsmarken im Allgemeinen
nicht sehr ausgepragt. Schweizer Telekommunikationsmarken, die hdhere Assoziationen mit dem
Markenimage und Preis/Aktionen aufweisen, sind gut positioniert, um dieses Kundenmindset
anzusprechen.

Darlber hinaus ist zu beobachten, dass sowohl negative als auch positive Geflihle bei Schweizer
Telekommunikationsmarken im Vergleich zur globalen TELCO-Datenbank héher sind, wahrend neutrale
Geflhle seltener sind. Es gibt einen hoheren Grad an Polarisierung far Schweizer
Telekommunikationsmarken, was darauf hindeutet, dass TELCO-Marken starkere Emotionen bei den
Kunden hervorrufen, sowohl positive als auch negative. Dies bietet Schweizer

~ GLOBALEBMN-  GLOBALEBMN-  DURCHSCHNITTLICHER
DATENBANK DATENBANK SCHWEIZER TELCO-
(ALLE SEKTOREN) (NUR TELCO) SEKTOR

ASSOZIATIONEN (NET)

Markenkommunikation 7 7 5
Emotional 9 5 7
Funktional 43 47 43
Markenimage 33 21 41

Anlass / Nutzung 12 0 3

Preis / Aktion 11 20 36
GEFUHLE (NET)

NEGATIVE GEFUHLE 11 18 22
POSITIVE GEFUHLE 52 45 65
NEUTRALE GEFUHLE 38 51 25

Abbildung 2: BMN-Assoziationsklassifikationen — Schweizer Telekommunikationsmarken vs Globale Ipsos-Datenbank

Telekommunikationsmarken die Mdglichkeit, stdrkere Verbindungen (sowohl emotional als auch
funktional) mit ihren Kunden aufzubauen, um ihre Wettbewerbspositionen zu starken. Durch die
Priorisierung der Verbesserung der Kundenzufriedenheit und Forderung der Markenbindung kdnnen
robuste Kundenbeziehungen geschaffen werden. Dieser Ansatz kann helfen, sich auf dem Markt weiter
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zu differenzieren und das Beste aus den Maglichkeiten zu machen, die diese einzigartige
Stimmungsbild bietet.

Schweizer Telekommunikationsmarken konnen die Moglichkeit nutzen, sich zu differenzieren, indem
sie ihre emotionalen Bindungen zu den Kunden starken, ihren Ruf auf dem Markt festigen und
einzigartige Verkaufsargumente, die mehr als nur den Preis betonen, zu nutzen. Eine starkere
emotionale Bindung zu den Kunden kdnnte personalisierte Kommunikation, das Verstandnis und die
Berlcksichtigung individueller Bedurfnisse und die Durchflihrung von emotional ansprechender
Kampagnen, die Vertrauen, Convenience und Konnektivitat foérdern, beinhalten.

Die Bedeutung einer effektiven Markenkommunikation in diesem Prozess kann nicht hoch genug
eingeschatzt werden. Sie kann die Geschichte der Marke erzahlen, ihre Wertversprechen vermitteln
und eine Personlichkeit zum Ausdruck bringen, die idealerweise bei den Kunden Anklang findet und
eine emotionale Bindung fordert. Durch eine regelmassige und transparente Kommunikation kannauch
das Vertrauen der Kunden gewonnen werden, was ein wesentlicher Bestandteil der Markentreue ist.

Dariber hinaus muissen Schweizer Telekommunikationsmarken Uber den Preiswettbewerb
hinausgehen. Indem sie Alleinstellungsmerkmale oder Vorteile, wie Uberlegener Kundenservice,
innovative Losungen oder Mehrwertdienste, in ihrer Kommunikationsstrategie hervorheben, kénnten
sie ein starkeres Markenimage und eine Praferenz aufbauen, um ihre Marktpositionierung zu
verbessern. Alles in allem sind die Schweizer Telekommunikationsmarken zwar in einigen Aspekten
fihrend, aber es gibt immer noch Bereiche wie emotionale Verbindung und Markenkommunikation, die
angegangen werden mussen, um die auf dem Schweizer Markt vorhandenen Maglichkeiten voll
auszuschopfen.
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2. Einblicke in Markenidentitaten und
Kundenwahrnehmungen der fiihrenden Schweizer

TELCO-Betreiber

THEMES SHARED BY ALL BRANDS

Fast | Good Internet |

- Like It |1 Am
Effi t
elen Happy | Satisfied
Good Value For Expensive
Money
Cheap | Good Price |
Inexpensive Good Network
Good | Great
Good Service Offers
Reliable |
Trustworthy
Good, Friendly,
Competent Customer
The Best | Servli)ce

Great Operator

Good | Good Quality |

Good Reputation
Not Reliable |
Low Quality
Internet - Generic
Mentions

. Wide Range Of
Mobile Modern | Products

Innovative

Abbildung 3: BMN-Karte — Schweizer Telekommunikationsmarken. Themen, die von allen Marken geteilt werden

Ein Blick auf die aktuellen Markenwahrnehmungen und Positionen wichtiger Schweizer TELCO-
Betreiber wie Swisscom, Sunrise und Salt zeigt, dass die Unternehmen aus Sicht der Kunden
einzigartige Positionen einnehmen. Jede dieser Marken weist ausgepragte Starken, aber auch
Verbesserungspotenzial auf. Das Verstandnis dieser Assoziationen kann jeder Marke helfen, ihre
Starken weiter auszubauen und eventuelle Licken zu schliessen, um die Kundenzufriedenheit und -

loyalitat zu erhdhen.
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Swisscom hat sich aufgrund ihrer zuverlassigen Infrastruktur und technologischen Fortschritte wie
5G-Konnektivitat und Glasfaserinternet als wichtiger Akteur am Markt weiterentwickelt.

SWISSCOMM ALL THEMES _ reces  SWisscom ist speziell bekannt fir seine
Tusworty o solide Infrastruktur und technologische
Tadions a ST, Fortschritte wie 5G-Konnektivitdt und
Leading mu Good | Good Qualiy 3% . . .
Gose Reputaten m Glasfaserinternet.  Swisscom  geniesst
s The et Creat “ einen Ruf fiir ihre gute Netzabdeckung und
e \ e —. ihren  zuverldssigen  Internetservice.
-"—“"_ — Gemadss den BMN-Ergebnissen werden die
N ) cn Dienstleistungen von Swisscom

S P (einschliesslich ihrer TV-Dienstleistungen
o und Mobil- und Datendienste) von den
Nutzern als nennenswerte Vorteile
betrachtet. Dartiber hinaus schatzen die

S e ™ @ Kunden die wettbewerbsfahigen Preise

Table 4: Swisscom BMN Map — All Themes

und Angebote, insbesondere fur
Neukunden.

Die derzeitige Positionierung von Swisscom als Anbieter von zuverlassiger und schneller
Netzanbindungen und exzellentem Kundenservice entspricht den Kundenerwartungen in diesen
Bereichen und festigt das Image als zuverlassiger und kundenorientierter Betreiber. Die
Preisvorstellungen klaffen jedoch auseinander, da der Ruf von Swisscom als teurer Anbieter fir viele
potenzielle Kunden eine Barriere darstellt. Wahrend Swisscom also die Erwartungen in Bezug auf die
Servicequalitat erfullt, fallt sie jedoch in der Kosteneffizienz, einem Schlisselaspekt der
Wertwahrnehmung, zurlick. Zukunftige Wachstumschancen konnten durch die Schliessung dieser
Licke genutzt werden: Die Entwicklung alternativer Zusatzpakte flr verschiedene
Kundenerwartungen oder die Verbesserung des wahrgenommenen Werts durch exklusive Vorteile /
Dienstleistungen kdnnte mehr kostensensitive Kunden anziehen und binden.

Sunrise hingegen wird fur seine erschwinglichen Tarife, Familienrabatte und einzigartigen TV- und
Internetpakete gelobt. Die Konsumenten betonen auch ihre Zufriedenheit mit dem freundlichen und
kompetenten Kundenservice von Sunrise. Schnelles Internet und regelmassige Aktionen und Angebote
sind weitere positive Assoziationen flr Sunrise.
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Trotz der soliden Positionierung im
Hinblick auf preisglinstige Produkte- und
Dienstleistungen steht Sunrise vor
erheblichen Herausforderungen in Bezug e Bt G
auf die wahrgenommene Qualitat des ‘
Netzes und des Kundendienstes, wobei

SUNRISE ALL THEMES

schlechte Bewertungen in diesen Notweboon @

Bereichen Hindernisse far die I

Berlicksichtigung der Marke darstellen.

Dies deutet auf eine Diskrepanz zwischen ooy | Sutmred ¥ o thomes

ast | Good
ternet | Efficien FUNCTIONAL XS

5%

den Kundenerwartungen und ihren

Erfahrungen an Sunrise hin. Daher wird , , o
die derzeitige erschwingliche cap Good Prce G roatOf Jomsene o
Positionierung durch diese Service- Table 5: Sunrise BMN Map — All Themes

Mangel geschwacht.

Wachstumschancen liegen in der Behebung dieser Service-Mangel: Investitionen in die Verbesserung
der Netzwerkqualitat und des Kundenservices konnten den Ruf von Sunrise verbessern, das
Unternehmen besser auf die Kundenerwartungen abstimmen und die Kundenakquisition und -bindung
vorantreiben.

Der dritte wichtige Akteur, Salt, ist weitgehend fur sein Preis-Leistungs-Verhaltnis anerkannt und
bietet eine kosteneffektive LOsung fur die Kunden. Die Qualitat und Zuverlassigkeit seines
Internetservices, der gute Empfang kombiniert mit attraktiven Preisen und lebenslangen Rabatten sind
ausgepragte positive Assoziationen, die Salt bei einigen der Schweizer Kunden von der Konkurrenz
abhebt. Dardber hinaus hat auch die Mdéglichkeit zur Vertragsverlangerung in Verbindung mit dem
Erhalt eines neuen Telefons die Wertschatzung der Kunden gewonnen.

. e I
Die Positionierung von Salt als SALT ALL THEMES

kosteneffektiver Betreiber passt gut & vcniase| T oo

zu den Kundenerwartungen B T vl ot
hinsichtlich Erschwinglichkeit. N |
Allerdings stellt sein Ruf flr ﬂ Ok

unzuverlassigen Service und e '
schlechten  Kundensupport eine '
erhebliche Barriere flir potenzielle e

Frequen

Kupden dar. Diese Diskrepanz et / — o
zwischen den Erwartungen an e oo B
zuverlassige und kundenorientierte ‘ o -
Dienstleistungen und der o e -
tatsachlichen Erfahrung mit Salt stellt cotgctes | O e -

eine grosse Herausforderung dar.
Wachstumschancen fir Salt liegen
daher in der Verbesserung der Servicezuverlassigkeit und des Kundensupports. Durch die
Konzentration auf diese Aspekte konnte Salt seine Markenwahrnehmung erheblich verbessern, die
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Kundenerwartungen besser erfullen und potenzielle Wachstumsmaglichkeiten aufdecken.

Insbesondere bei der genaueren

UNIQUE BRAND THEMES Betrachtung der einzigartigen
Assoziationen der Schweizer

— Telekommunikationsmarken ist zu

does T sehen, dass sich Swisscom als

N | /. fihrender Betreiber gut abhebt -

B ,T besonders gelobt wegen der robusten

Infrastruktur und den

technologischen Fortschritten. Das

== o traditionelle Schweizer Unternehmen
- _ wird  oft als Monopolist im
e e Telekommunikationssektor gesehen.

Easy To Use BRAND COMMS
. .
Bad, Slow NEGATIVE
Internet

Abbildung 7: BMN-Karte — Einzigartige Markenthemen

Sunrise hingegen wird in einzigartiger Weise mit Roger Federer in Verbindung gebracht, da er seit 2014
der Markenbotschafter ist. Die Kunden schatzen die erschwinglichen Tarife, Familienrabatte und
einzigartigen TV- und Internetpakete von Sunrise, die das Unternehmen von den Wettbewerbern
abhebt.

Zuletzt wird Salt eindeutig mit dem Unternehmen «QOrange» in Verbindung gebracht, was keinen
gunstigen Ruf hat und negative Assoziationen hinsichtlich langsamen Internets und schlechter
Kundenbetreuung mit sich bringt. Dennoch wird es von einigen Schweizer Kunden flr seine
kostengunstigen LOsungen als alternative Marke geschatzt.
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DURCHSCHNITTLICHER
YALLO SCHWEIZER TELCO-
YALLO SEKTOR
. . . . ASSOZIATIONEN (NET)
Ein relativ neuer Akteur im Schweizer
TELCO-Sektor, Yallo, hat es geschafft, Markenkommunikation 8 5

sich durch die Konzentration auf

. 2 7

. Emotional

jungere und erstmalige TELCO-

Verbraucher eine Nische zu schaffen. Funktional 27 43

Bekannt flir seine Kosteneffizienz und ) 28 41

L pep e . .. . Markenimage

Flexibilitat, hat Yallo seine Starken in

erschwinglichen Preisen und Anlass / Nutzung 4 3

e!nZIQa.rtlge.n Angebc.)ten’. Preis / Aktion 48 36

einschliesslich Prepaid-Diensten und =

kostenlosem WLAN im Ausland, GEFUHLE (NET)

effektiv kommunizieren kénnen. . 11 18

Diese Merkmale stimmen gut mit den NEGATIVE GEFUHLE

Erwartungen der Zielgruppe Uberein, POSITIVE GEFUHLE 52 45

was zu einer hdheren Wertschatzung y 38 51
NEUTRALE GEFUHLE

und positiveren Gefiihlen im Vergleich
zum durchschnittlichen Schweizer
TELCO-Sektor fiihrt. Trotz eines
schwacheren Markenimages und der
Tatsache, dass Yallo flir weniger
emotionale und funktionale Vorteile
bei seinen Verbraucher bekannt ist -
abgesehen von wettbewerbsfahigen
Preisen und Werbeangeboten - ist es
Yallo gelungen, weniger negative (und
mehr positive) Geflihle im Vergleich
zum durchschnittlichen Schweizer
TELCO-Sektor zu erzeugen. Trotz
seiner spezifischen
Marktpositionierung und strategischen
Entscheidungen hat es erfolgreich mit
seinen Kunden Anklang gefunden.

Abbildung 8: Yallo-Assoziationen im Vergleich zum durchschnittlichen Schweizer
TELCO-Sektor

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass sich der
Schweizer Telekommunikationsmarkt im Wandel, mit
einem Fokus auf 5G, KI und Big Data, befindet. BMN
zeigt die Bedeutung des Verstandnisses von
Kundenerfahrungen mit Marken sowie ihre
Erwartungen an jede Marke - Swisscom geniesst ein
starkes, einzigartiges Image, wdhrend Sunrise, Salt
und Yallo jeweils ausgepragte Starken und
Verbesserungsmoglichkeiten haben.

Durch das Verstandnis dieser Erwartungen kdnnen
Schweizer Telekommunikationsmarken den
Markenerfolg sicherstellen, indem sie stdarkere
emotionale Verbindungen zu den Kunden aufbauen,
ihre Kommunikationsstrategien verbessern und eine
emotionale Bindung aufbauen, um das Vertrauen der
Kunden zu gewinnen und sich durch mehr Empathie
auf dem Markt zu differenzieren.
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