ines ist sicher: :".u:u:ilnﬂ'i_g wird sich

der Verdeangungswottbewerk noch
weiler verschiirfen. Die Kumden werden
kritigcher und presempifindlicher, for-
dem sunchmend imdividuell angepasste
lEsungen unad '.-'rrg;l.-irhm diese i
SLINTET) mit denen der Mitanbicter, Dic
Fahighkeil zur pommarenicn Innovation
bt Thensllesslungen wnd Produkben ist
deshalb der Schltisselfakior, um Gberle-
ben zu kinmen.
Thabs=i L':_l."'l'l-lﬂl e= micht, gut zo sein, man
mites besser sein als die Konkurmenz:
Lrazu gehdrt zum cinen der Mut, sich
mil dem Wellbhewerhser zu messen, und
zuen anderen gualifizierte Informatio-
nenm, um die richtigen Enbcheidungen
treflen zu kinmen. (e mchbigen Infor-
mationen rur richtigen Zeit kinnen
Konkurresten beim Kunden pus dem
Reiwen werfen und die r-iT,r-nr Mrisis o
stiirken
Leider investiert lingst nlcht jedes
Unternehmen genug, in die (herwa-
chung seiner Komkurrenten. bMeist sind
die Informationen tber den oder die
Wettbewerber sehr verstruut in el
Untermehmen vorhanden, wie die Unter-
nehrmensberatung Kairies, Sinsheim, in
eiruar Untersuchng Gber den Stand der
Konkurrenzanalvse bed deutschen Linter-
nehmeen herausgetunden  hat.  Intorma-
tiomen iiber die Konkurmenz sind I'.'ri'J.I'.iE
in wiclen Kopfen wverteilt, aber micht
abrufbar, Unterlagen sind nicht akiuell
oder gar micht verflghar Die medsber
Lintemchmer gehen nichi '.-:.-"-.:h.-:ll.'l.ll:lsl.'l':
ET I e .I"|I:Iftl'.'l|'h'.‘- hieran. wenn  Dater
ber den Wetthewerber vorhanden sind,
werden sie nicht sinnvoll gonutzt. The
Folge: kimdspoelige Fehlentscheldumgen
und Kundenvaruate,

Peter Kairies

Peter Keiries ist
Geschdfsfilhres der
Untarsshmans baratung
Kairkss, Sinshisten,
Spuaiclivt Hir dis
Eonkurrenzanalyie in
Deutschiand

Tt Gl

Warum dies =0 ist? Den meisten
Untemehmam st swar bewusst, dass
Konkurrenzanalvae eln wichtiges Thema
sk, die Konsequenz in der Umselzung
fehlt aber betetenadlich. Teilweise giby e
keinen  Yerantwortlichen e diese
.-"-.I.Irg.._":l_‘-[‘ rder s stehen keine Methoden
filr die Auswertung sur Visfigung. Die
Liste der Grunde, warnum keine systema-
tische Eonkurrenzbeobachbumg und
-amalyss beteieben wied, [Hsst sich furt-
setzen. Doch gerade bei kleinen umd
mittelstindischen Untermehmen bestehi
drngender Handlungsbedart,

Gehen Sie systematisch vor

Fiir eine gul funkonlersnde Fonkur-
renziiberwachung reicht es nicht aus,
Prospokie und Preislisten zu sammeln,
Wern She ein prnihj_z;ve-n:chh'.- (Moerwa-
chimgssystem autbaven wollen, sollen
Si¢ die folgenden Schritte beachien:

1. ldentlfizieren Sie lhre BEonkurmrenben:
Wer soll beobadhiet werden? Entschaed-
den Sde sich FHir eine dberschoubane Zahl
von Mitbewerbem. Wil welchen Well-
bewerbern werden Sie bel Kunden wnd
Interessenten konfrontert? Beracksich
Iii_lgrl S |||'|.|i!;|' il |'||'||-|"I1.?i|'"l"' K-
kurrenten, Listen Sie diese auf umd

Mit einem gut funktionie-

renden Konkurrenz-Uber-

wachungssystem sind Sie
[hrem Wettbewerber immer

eine Nasenldnge voraus

erstelblen Sie gepebenenfalls ¢in Ranking
mach Marktposition oder Gefillrdungs-
potenzial Hir The Unternehmen. Elassi-
fizierem Sie nach Marktfiheer, Angrel-
fer /Herausfordensr, aktiver Verfulger,
Mlitlaufer, Mischenanbicter.

Be=onders wi.;hrig singd Indormationen
dariicear,

MAMAGEMENT



Die 10 Schritte beim Aufbau eines
Konkurrenz-Uberwachungssystems

Vereinbaren Sie ein praxis-
gerechies Berichtswesen

Legen Sie Quellen und
Beschaffungswege fesl

Stellen Sie sicher, dass konkrete

Veronhwortungsmatrix MalBinghmen erfolgen
Archivieren Sie die Infos l:hu'pri'rhnﬁhlmdhu:kmd
in einer Datenbank interne Kommunikation

® war Thr agpressivster Wetthewerber
15k,

B ub = evenmell emen Wetthawerber
gibs, der IThmen in vidiem voranas ist, und
von dem Sie lermen kinnen,

B wor lhr YVorbild sein kann umd

B welchen sehwachen ¥YWettbewerber Sie
anfs Born nehonen und ihon Lmsatz wnd
Eunden abjagen kitnnen.

2. Sig sollten o= micht dem Fufall uberlas
sen, Konkurrenedaten zu gewimnnen.
Eing -:_l."-.r-llm.:l:iw-n.'l'u; "r'.'ur:.;n._'l'u;-r.:;'.'. 2ise hilft
Ihnen, den Aufwand in Greneen 2a hal

tem, [azu sollben Sie permanent YWt

bewerbsinformaticnen sammaeln, ordmen
uned archivicren. Gheichzeitig sollben Sic
sie auch gerwelt auswerben, verdichien
und Hiir die Mitarbeiter verstindlich dar-
stellen. Die Datenbestinde miissen stéin

._'I'i_g; axtualisiert wnd L-,-]-.rl.-;; werden
Cazu bemdtigen Sbe Bestimmile Hilfs-
mittel wie zum Beispicl cine Visualisic

rungssoftware (etwa Excel oder PM-
Towals) und eventuall eine klzine Daten-
mank. Als Faustregel Hir ean Budget zur
kontinuicrlichen  YWetthewerhsheohach-

Fir Scitware-Tools und Fe-

tung il
cherchen sollten Sie jdhrlich ungefahr
2000 bis 4000 Mark pro elnsy Beli i
Mark Umsatz investienen

3. Bestimmen Sie. wer in [hrem Lniber-
mrvmeen die ';'-r:.nh-t'nrh,l-hg far die Kon-
kurrcnzanalyse dbermimmt undd welche
Aufgaben er hat, Klaren Sie, wer fiir die
Beschaffung, Erfassung und Auswer-
fung dor Informationen in Frage kommt
Wer sollke ruarbesten und wer Fardert
und firdert die Umsetzung? In kleinen
and muttieren Unternchmaen sollie dies
mumer der Unternehmer selbst machen.,
4o Dhoeh Worsieot: Dhe Wettbewerbe-
analysc darf nicht dem Selbsteweck die-
nen. Der Hauptnuitzen ist nicht allein das
Wissen um die Konkurrenz, sondern die
daraus abgeleitcten und umgesetsten
Akbvitd tene Deshall muss & rl'u,-r:,';_u,-:.lq-'lll
sedn, dass MaBnahmen aus der Wett-
bewerbsanalyse in den Yerschipfungs-
prowess Thres Unternehmens und in die
Markthearbeitung einfliefen. Geben Sie
dem Thema oWichbigoes vom  Wetthe-
wierbe ginen repelmdRigen Plalz bei e

:I-J.'l:l"l.tl.'.ltl:.'\,'t'll Entechiriden Sie dabed, in
wielcher Forrmn (Uber was berichiel werden
#oll. borgen Sie much datiit, dass lhre
Mitarbweiter Feedback erhalten und Ober
-:?'1.'.-':i-.'ltq.' MaBnahmen, die aus der Wekt

tewerbsbeobachiung abgeleitet wrurden.
In der Praxis wverindern sich die Kon-
kurrenzverhal tnisse kiufend wund fiihren
deshalb stindig zu newen lerauss
forderungen. Chie Eunst bestehs darin,
das Yerhalten der Wettbowerber zu vor

folzen, hre Stdrken und Schwiichen mibg-
lichsst rasch zu erkennen und dkese mit
cigenen Starken und Schwichen abeu

gkichen, Das ist keine cinmalige Ubung,
sondern eln permanenter Daverlaud
Lassen Gic deshalt den Faden nicht abre

Ben. Machen Sie die Dedeutung der
Eonkurmenzanalvse far die 5r,:h::r|_.|;1;.:l
Ihres Blorkterfolges allen Mitarbeitemn
mmeer wiccer bewusst, '||'|'|p||'-'|1'u-nli|-|n'|
Sl el auf Thr Untemehmen 2ugpeschnit-
fenes Konkurrenz- Lberwachungssystem,

Diese Quellen konnen
Sie nutzen

Jediss Llnterrehmen sendet El;qj'..l]l: and,
é5 pilt & nor zu erkenmam und 26 sam
meln. Das kénnen zem Beispiel Stellen-
.I:II..r.I.'i.h"L'.'I s, der Messestand bei giner
Exportmesse, Weorboeanzelpon dber pewse
Produkie, Image-Anzeigen im Auwsland,
die Anmeldung elnes mewen Fatesvbs wnd
Ahnliches. Gewinnen  Sie  relevante
Wetthewerbzinformatiomer, indem Sie
[hre sAntennens auf die Signale des
Weditbownorba auarichion.

Diese Signale kommen micht immer nach
dem Ersipgnis, sondern manchmal auch
vorher, Patentarmeldungen deuten bei

Verschaffen Sie sich

Wettbewerbsiberlegenheit,

indem Sie lhre Konkurrenz

besser kennen, als diese

sich selbst.

02 70 PreFims



sovielsweize aufl neve Akovititen in For-

schung & Entwicklung hin, noch bevor
win mewes Produkl auf dem Marks ver-
fughar ist. Signale Threr Konkurrenten
kisrmen auch folgends Aktivititen scin

B ntermelimesmsverkiule,

L] EII.I:|.:I."-FI.II'I:.1E"I'I.

B Vorstellung never Produkte.

B [ubilden oder belspielsweize

B personelle Verdnderungen in der Ge-
schittsletung,

Aus solchen Signalen  kimnen  Sie
Rickschliisse auf Vorhaben Threr Kon-
kurrenten schlicfien. Fragen Sie slch
shets: s Was will der Kenkorrent damik
bezwecken?s

Die Wettthewerbaforschung unterschii
det bed der Mulzung vom Tuellen Ewi-
schen dem «Desk-Researchs und dem
=Fleld-Research=, Beim =Llesk- Rosearchs
nutzen Fie voun Schireildisch aus bestime-
mite Papler-Cuellen und das [Infermet.
Gedruckte Informatonen sind zur Zeit
die am hdufigsten versendeten Infoc-
mationsquellen. Mit zunehmender Ten-
deng werden aber immer haufiger
Suchmaeschimen: (e B. Altavisla.de, Yah=
eo.de, Hotbol.com), Web-Seiten der
Wetthewerber,  Unline-Datenbanken
{2z.B. FIZ-Technik de, genios.de , G de)
und wirtuelly Messen (2. B plobisde)
penutet

wDesk-Resrarmhs  kann eingeselzl wer-
der, um Firmenausklinfte, Mreize, Pro-
duktinfos, techmische Laten, Verdffont
lichungen, Fachartikel und Pressemitbe-
Il.mgrn in Fachzedtschriften umd Wirt-
schaftszeitungen

Methode erreicht

gu=ziwerten. Lhe

.,l||_||;lr I,..L]nua” ihre

Frofirme 13/00

Grenzen, wenn vertrauliche Inborma-
tivnen gedragl sind.

Wer Inslder-Informationen ilber den
Witthbewerh nuteen will, muss andeore
'r".I'L-éu gelen Hier hielet sich das alield-
Researchs an. Persdaliche Kundenkon-
takte, Teletonate mit Anwendern und
Entscheidirn und  Besichligungen vor
Ot bringen mehr Tiefe bei der Be-
urteilung von dem. was der Wettbewerb
wirklich karm. Zwar siind die Koslen, die
beispielsweise durch Reisen verursacht
worden, héher als beim  «Lesk-Ke
searche. Dafiir erhalten Sie aler gerade
solche Informationen (ber die Konkur
renz, die Sie anders nicht bekommen
Ediauren.

Drer Vortedl dies =Field-Eesearch=: S kin-
nen direkien Kontaki awimvehmen mit pri
maren Informanten. Do gelsines 2om
Beepiel Kunden, Wiedarverkaufer, Fu-
lickerer und Verarbeiter, also Firmen wod
Insstitutionen, mil demen The Kok urmend
in ciner Geschaftsbesmichung steht. Diese
Informanten  werfigen hautip Gber
aktuelle Eenntmisse aus erster Hamad
Bauen Sie perstiliche Kontakte zu
Mersomen aus diesemn Kreis auwt. lhee
Viertrichs wmxl Euwndendienstitarbeiter
sollten umbedingt in den Informations-
hescha Frungsprozess einbezogen werd e,

Wer gepen den Wetthewerb bestehen
vier sogar Wetlbewerber verdrdnzen
wlll, muss dessen Fele und Strategien
genan kennen. Llas Wissen dber cigene
Starken vund Schwachen st .1||:-rdi:r|.|;h
penauss wichtia wie die Informationen
iiber die Konkurrenz, Flarte Fakicn smd
wefragt, keine Bauchen acheidungen. Sie
bendtimen aktuelle Informationen iber
Preise und Leistungen von Produkien
vl njt'llﬂ‘lt‘;pllll'lll'l'l'l Wichtig: [he-
schranken Sie sich aul die Inforrmations-
felder. die Hir Sk von besonderer fakb
sehwr odes strategischer Bedeulung, sind.

Orientieren Sie sich am Besten
Vergleichen Sie sich mit dem Wett-
bewerb. Wer siegen will, muss seine
Kratte messen, genauer gosagl, soinc
Wirkung aul den Kunden. Frat der
Wergleich mit den anderen ermdalicht
es, ["otenziale zu erkennen und nuteber
ey machen. Benchmarking sl die Me-
thode, eigene Fahigkeiten mit denen der
Fonkurrenz £u vergleichen, vom Besten
hied |-n'|-ili_!'-.-|-11 'I‘.Iiw-';."i|'-lin i lemen und
sich zum Besten bel bestimmten Lais-
tungsmerkmmalen zu enbwickeln.

Suchen Sie nach Vorbildem. denen Sie
nacheifern kdnmen. Fir ¢in mithelstindi-

Wissen Sie alles iiber lhre Konkurrenz?

Mutzen Sie die richtigen Quellen, um an Informationen dber lhre Wettbewerber zu gelan-

gen. Hier sinige Beispiele:

m Gaschiilisherichie

® Koraloge, Prospekie und technische
Duatenbiatier

W Kundenzcitschriften

B Mailirgs an Kanden

B FPraislialan

B Socdendrucks won Fochartikeln

B Ansgabots

B Mwbimedia-Publikorsoren

B Homapogs

B Fresseverdffentlichumgen

m Skllenanzaigen

B ‘Warbeaneaigen

® Einlragungen n Einkauéshinam und

Arncisierverzeichnizsen

m “varbdnde und HEn

B Massehardbiicher

w Redokieure vwom Zeitzchriffen

B Euncen

m Wisderverkiuler

B lisfararsen und Verarbeier

B Produkie des Wetcewerbs

u VorOrrBasichtigungen

W Massan, .ﬁ.uiﬂ.mgln urdl Kongresse

B Dirgkter peranlichor Kartokt zu
Wattawarber

B Mearhaies odes dhemalipe Milarbeis:
das Whibewarbs

MANAGEMEN
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»Ein gigantisches Wissen
Uber den Wetthewerb«

Mittelsténdische Unternehmen sollten sich stindig an der Konkurrenz orientieren. Nur so kénnen sie

Marktchancen erkennen und in ihre eigene Erfolgsstrategie einbaven, meint Unternehmensberater

Peter Kairies, Sinsheim.

PT“Flrﬂ]ﬂ-l Eine Uinbersochung Ihrar Barahmgalirma hal arge
bam, cioss klaimsrs Unternghmen ihre Konkurenz nicht in dem
Walts beabacken, wis el nilig wire. VWiarum (8 dlad g0
Kawriesi Uniernehmer in kisinen Bairisben kommen niché aus dem
T;T:;'ll_'"'b.l:;i‘:.l'l'ljl IFI.\.II..'b -}l';b FII-'.#II"H."'II-'II' II ':III" ‘III'E.I'IF I.l'lllllll:ll'\IH
ist dia, aber as fehls on der Konsaquanz in der Umselzung

I-l:r‘:'];ir“--la'l lobiml =s sich hir klsinere Unlesnshmen dbes-
hawgt, eina gystamatische Konkuranzheckachtiung aufzubauant
Kawies: Cerode kleine Unfzmetimen nutzen wiel zu wenig die
Chance, von ihrer Konkurrenz zu lernen Fir sie isfes wichlig, sich
ain Vorbild in sedtimmsan Kategarian 2o suchen - iai das nun im
Produkd, in dar :Jifn!.l'n:iﬂ_lrg; ader in der PFrosentotion = und dann
ainen Verbosserunosprozess zy batraiben. Dos Ksst sich noalidich
nur donn umsetzen, wann man sina bestimmie Syshemafik wee-
srandal,

ProFirma Wia schnall lasst sich so sin Sysem zur Kon-
turrenzbeobochiung und -arabyse installieren?

Koiriest Dos héngt doven ab, bei welchem Miveosu man anlang!
In manchen Firmar hindet jo bersins sine rechl gue Eonkurranz-
beobochtung siott, Me'st werden in Crdnem Produkt und Preisin-
farmeianan dber den Wetthwarher casimmedt yng clews Intarnatl 2

Informanionsseichaffung angezoph. “Wann man dos gonze in ein
System ringen will, douert es zwischen drei und neun Monaken

_E]:ﬂFﬁulﬂ_ Wi=nn dauert a2 e Monoke, wann neunE
Kllil'ili: Cinal WMicoiota mum Bes -||ih'| ||||| m, Warn r]in I:"\-:l|-|'|l:' |'||'I|'$FI'|I'|I ||I|U
womm Mutnan diaser Andahe Dberzeugl isl, wena es zum Beigsial schon
gingn Veranteoriichen im Ureernehmen Fir diz Konkwrenzongbse
gl und crails Biloomaliones vorhonden sid, Beon Morahe baan as
davarn, wann ein Urtermahmen nock nickd eirmal smine Karkurrenz
idantizied ol Auch das sl heuls oaire SaBanhail...

\ProFirma) Gibt a5 bestimmbe Bronchen. cie thre Wattbe-
werbsr besonders genow beobochien®

Hﬂ:r‘i!l! i L) hHl'llIl'IlHI :Jl-‘u !.EH.:II.IHI. n o chanan  klirears
Produkibebensryklan worhemschen — zum Baispied Elekirenik, In-
farmarians und TelekammunikoBonsiechnik oder EDYV und Soffaore
— air] deroul angawiesan chisa s '\.I-1||||iu ihire el b b
baobachier. Hier kommt niemand ohne Eonkurrenzonchse ous.
sobald man eine neus ldes aines Welbewerbers varpossl, kann
oliees schon werhesrende Folgen hokben

|PrOFIrma) wea. bosisl es.

b bl 0 srnlmminh s ¥

wWalm  [Ean d'\t' R:nL‘rrl:f £L-

W2 Frofirma
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Kairies: Ein Johrasbudge: vor 2.000 bis 4.000 Mark o siner
Millicn Mark Umsate reicht in vielen Falen ous, um loufande
Recharchan in CnlineDolentanken und die Salbearessscls zue be
zohlan. YWer ain Svirem installlieran will, muss allerdings xu Beginn
sine Menge Informationen zusammentragon. Dae kann man selbst
arorbeiten oder man lass dos durch eiren Beraler begeiten. Dana
liegr dier inanzislle Aubsond, abbangig won der Grihe der Firme,
bl 140,000 bis 25000 Mark,

[ProFIrma) wwekche Daten sallfe sin Uniernehnen dber ssine
Mitbewedkar sammalng

Kairies: Wichlig ist es nichl, gine Menge on Informaticren zu sam-
maln, sandern nur dis, dis man in der Praxis auch werwandan kann,
Interessant sk immer das, was sleh baim Mitbowarbar verdndest,

m Wis aft solia die Dotentonk okhsalisiert werian®
Kairies: Scbald mon cing wichdige Informalion dber die Kon
kurmanz hai, solbe die achivier! werden. Ein Mitelsiandle: sallibe
beigpielswelss im Absand von ein bis drei Monalen chehackan, in
welchen Arbeitshermichen selbal Sehvwichan sxisticran und ob Tser
sipen in dissern Bamaich basweren 'Watbeawsarbes Inlormationan ver
handan sind. Auf jeden Fall solllen immes nue zu  beslimmlen
Themen Infesmationen gesammelt werdan, 3o wichst dis

Dodenbank sinnwed und die Entwicklung der Konkurrenton ir b
stimmign Beraichen zeichnen sch gl abh

ProFITma | qabeq Sie in der Praxis sinmal erlobs, doss ous
Feindan Fraunde wartent

Kairies: Einc Borpitschok, mit dam Konkurranten zu kooparienan,
linde ich kéubger, aols ich dochie. ich emphehle generell, Fach-
freundschaban zu dea Korkurrenten eulzobouen. Pestinliche Kan-
tokte sind wine der intarossantesten Informationsguallen, die man
Ril#an Kona

ProFirma| wo; karn der Chel tun, um seing Mitarbeiter bai
der Konkurrenzanalyss zu unbershiiizent

Kairias: Der Chef sallle arst einmal das Bawisstsein dafiic schér
fmn, dass Infermotionen iber die Konkurrenz wichtig sind und
dass sie im Unfernehmen Hieben mussen. Doz muss o bei
spielsweise auch eirfordarn, doss seine Milorbeiler nichi aur
iber die Messe gehen und Kiterweite Informotionan einsom.
meln, sandern guialldar Messeziond des Webbewerbers oeab-
ochten odar doss sie Kontokte mil nuch House mingan. Latzilich
isl os aber am wichiigsten, doss er dis orgonisaterizchen
Yoroussatzungen for eine systematizche Konkurrenzenalyss
schafft.



Checkliste zur Konkurrenzanalyse

fiir Ihe Untarnahmaen relevant sind.

I, Undernaheman

m Pachizhorm

m Umsatz und Umsotzanhe ckiung

m Eigertumsserhdlinizse, Beeiligungen, Koooe

g S ]

2. Managa ment urd Milarnaiter

m Anzonl dor Mdzrbeiter und herauzmagende
Manoger-Persanlichbailen

3. Keshemsinsichar

8 Bilarz, Gewian, CashFlow, Ursatzmndite

n Hu-:l:l-i-'l.ui.'l:liﬂke'l

4. Produsiction

B Produklionsssiiten | Produbticnmeriahren urd
beionderas FroduktionsErawhow

5. Forschung, Entveicklung und Konstrukiion

m Polene wxd Schulerechia

&. Vertrieh und Marketing

B Anzahl dar VYeririabimitarksiles

B Wortiekawogo

m Mariretungen unsd Sualandslidohier

7. Beachafhemg

m Houpisheraniar

E. Produbiprograns, Leiirungsengabat

m LEanishl iber Produasde und Leishngen

m HHouptumsalzindger, Afodukle Sroegische

sches Untermehmen kann das durchaus
eine wesentlich gri'-l-l‘.-:'rr Firma scim.

m It diwe Firma inm dor genanmien
Dhsziplin sn gut?

m Was tat sie, um dahin zu kommen?
B Wi hat sie dics getan?

m Was kinnen Sie vom Besten lernen,
was fibernchmen oder abkupiern?

m Was kinnen Sie anders wund nech
he=er machen?

Streben Sie nach permanenten Verbes
serungen, besonders Be Ihicm BLarki-
avltritt undd der Bearbeitung Threr Bun-
den. Viela Untermnehmer ahmen micht,
welch pewaltiges Potonsial se nubteen
Lkitnnten, wenn sie dber Jahre ihre Kon-
kurrenz beobachten und sich Schrlt fily
Schritt konscguent abheben wiirden.
[er Benchmarking-Proeess zur koontinu-
ierlichen Yerbesserung umfazst siochs
Sehirikbe.

1. Amaly=ieren Sie Thre Stirken und

56

Machfalgende Systematik hilft lhnen, die Informationan des Wanbewarbars harauszufitiem, die

Produke
m Materiok/Hersiellkosien
® Produkiquaolins
. Diensileistungen
@ Berahngsgualibal
m liefaresil und e
m Cewihrbeisbongsze
13, Proise und Proisverhalien
m FProizmivoou und Proievedhallen
11, Marktpaosition
m Typische Jielgrupper, Zunden, wichige
Sehlieadibundan
m Bskanniheitigrad, Irage
12. Kommumikation
| Yerhakhen im Kundenkontakl
m Prisevialion am POS
| Einschéitzung dar Prospeita
W Mesgsoulnie
m Werbung und Offantlichkeitsorbair
m Yaresubdiedening
] hﬂl,-'l'ﬂi:l'ln'll'l
13, Uksrgaerdnate Thele und Stresogion
14, Kemnkamgoterses wnd Sidrken
I 5. Basandwrus Gelihrdumgsporenial
16, Besondere Schwichen

Schwachen: im Untermehmen, bei den
Mrocdukten und Dienstlestungen, beim
Mlarkiauftritt wnad Bovime] -
bearbeltung.

2. Mrbeiten Sie Thre H.'.l.l]'\-'.m:hv-'.'i.-:hm'u
und Stirken heraus: Wo ist der drin-
gendste Hand lungebedarf? Wao bestehen
besondere Chancen?

3. Ermitteln Sie den Besfen der Dhs-
zgiplin, in der Sie eigens Schwichen
erkenmen.

4. Betreiben Sie I._.'r:.':lrhqlr'fll:rz-.n.'hl.lr!g'
Warum st das Untemehmen in der
aenannten Disziplin z0 gui” Was tat es,
urm dahin zu komemen?

3. Setzen Sie die Erkenntnisse im eige-
nen Unternehrnen um Was kinnen Sie
VEIITH EFEHtL':I'. I.-_"I'I1|;'I'|I L I.J'l."'.'l.'I1L]'|II1L'J1..
abkupfern? Was kannen Sie anders und

bei der

besser machen? Erarbeiten Sie konkrete
|.|_"'i='.'.LI'|;.'_:'-i?ii."|1' 1nad .."l.l\'.:'it'\ll'l'-iF'lTH'..':l.':lTl.'lﬂl'.'
A. Messen Sle den Erfolg und beginnen

Sie den Prozess von vome: Haben dic
Malnahmen dern gewiinschlen Friolg
gebracht?

Eines isf wichtiy: verlieren Sie trotz des
Anndherung an den Belen in siner
Cisziplin niermals Thre elgene Unter-
mrh'nq'n.*lpc'nu_:lnl:n.'nJ-::':ll:. Machen Sie
:-il_|| iy ii_-lltl_" dae I'\:‘HI":II.E-I'I"l'Jl
Fihigkeiten lhres Unternehmens be-
wisst und kenzentrieren Sie lhre Krifie
darauf. Vermitieln S auch in de
Offentlichkeit die Vorteile Threr Pro-
dukte und Thres Untersweharens.

RELMN=")

Bauen Sie Barrieren
gegen die Konkurrenz auf

Entwickeln Sle Thre persénliche Er-
tolgsstrategic im Wettbewerb, Uberle
e Sie, obs dafiie amch I‘:IIIII'I'I-"I'.-'I“.II'II'TI
mit anderen Unternchmen sinnvol] sein
kbmnen, und suchen Sie Konlakk zu Ge-
.-|.|1ii|'I:.|l.:rI||..'||1 die =ich B ] -
ben Konkurrenten b-u_'l'..'u,l]'\-r._*ﬂ miksssn.
Wichhg ist. dass S5ie lhoe Strategie
i||'|||.|_'| |.'|.'i|'|_||."' s neweEn '[-.l"!',l'hl.'ll'
hiten anpassen.

At 'r'|,=rdri"|-|.1;|,|n!_-;:¢.-|1i'irkr:'n git: kun-
denbesite ist wichtger als Produke-
besite. Kundenbesichungen bieten die
erfolgreichsten Eintritisbarticren gegen
die Konkurrenz. e fester die Bindumg
cince Kunden an Thr Untermehmen ist,
desto schwerer hat ex [hr Wettbmaerber
Mur: Wie lassen sich die 'Ii':'::i."i'll.lr.p;ljﬂ
sum Eunden grerfbar machen?

Der Grad der Kundenbeziehung Lasst
sich dber die Kundenzufrledenhedt be-
stimmen. Dazn crfesen Sie mit Hilfe
enrelner Krilersen — a0 genannber Dench-
marks = verschiedene Azpekie der Kun-

Kunden und Personen, mit
denen lhr Konkurrent in

Geschiftsbeziehungen

steht, sind die ergiebigsten

Informationsquellen,
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denbezichung, Sie redegen so die Kun-
.,;l|,'-'r'||:||.;-:-:i.,'h.:lnj_rl in ihre messbaren Be-
standtedle, zum Beispiel die Erreich-
baarkeil des Kundenbeireuers, die Cua-
litdt der Beratung, Termintrewe wsw,
Wichbig sind cdaber die Fragen:

B Wis nimenk dier K oancesy weabr?

B Was lst dem Kunden wie wichtig?

B YWie schnesden war im ".":'rl.'.h':'rrh FUm
Wetthewerb ab®

Wenn Sia die gleichen Produkte anbiotan
wig lhr Konkurrent, braucht der Kunde
weiribere Orlentlerungspunkbe (e selis
Faufmtscheidung, Der Preis sollte nicht
da= ecinzige Unterscheidungsmerkmal
sein. Grenccen S sich nach der Methode
KI=S ity [hren Westhewert ab: l-;.-'_"l."'Fl I |
Simple Stupid. Seien Sie also immer cf-
wiits anders und ein bisscbi sverriichis
Lberlegen Sie dafir, welchen Mehrwert
See Thren Kunden bileten. Was ist die
Besomderheit [hres ."'LI'IE_I\.'['IHI.'!E? s wr-
halt er bei [hnen mehr als beim bite-
werber?

Teiken S thm den MNuboen dieses Mehr-
werts mit. Manchmal entscheddet ledig-
lich #in kleiner "."m'.ﬂprunt; fiber ﬂu:g.,' oler
Miederlage

Ziele der Konkurrenzanalyse

[he Konkurreneanalyse ist ein perma-
nenter Mrozess der Beschaffung, Arnche-

Fehler bei der

Konkurrenzanalyse

m Wichtigkeit des Therae edkannt, abar
din Kenmsgquenz Tohl

B Waranheartichhesen sing nick
windeulig Fesigelegt

W Lnklare Ziele und Aufgobes

W Unrypdemodische Vorgzhensweize

B Ubedldung mit Papier und Detoils

W Koirw prosisgerechis Dosanbonk,
Archhdarung warhondan

m Sohene Aktuolisierung von
Infarmotionan

W Urganigends Methodan zur
Aurwortang

B Iukroppes Budget und 2u wanig

Rassourcen

W Unzureichande Umerstitoung durch
diet Urderrnebnensfihrung

W Unzureichand geschulbe Mitarhesier

m Richi zeilgerifia Tool

[ ] I'hbhnnﬁui bai dar Umsartzung

vierung, Auswerlung und Weilergale
vion Informationen, Das Fiel: Rechtseitig
Hedrohunpgen oder Chancen zu erken-
mer, wm dann mil acldqualen Mlallnah-
men reagieren 2w kénnen, Entschaidend
i3 dabei nicht di= Menge der Inbor-
mrisinnEn, =mwlerm vor allem das Avise
mad, wie sie in [hrem Unterrehmen ge-
nutzt werden. Wer eme Fille von Daten
sarmiirielt, cliese alwer michl sinnvoll e,
wird aus wvielem [Informationen nar
wenig Mufzen gewinnen,
Aus  den Erkennindssen  Gber  den
Wettbewerb lagsen gsich Strategion ablei-
ten, um die eigene Position arn Markt zu
verbessern Auch Akbivititen des Tages
g{_:;,'n;h,.aﬂh_—'.,. wig £um Et'iz-]:'i.'l_‘! Eunden-
anfragen bearbeiten, Kunden (iberzeugen
ocler Prreis- urd R..-.hnl!ge:.:ﬂ!ll.u:l:ﬁ, werden
durch schnell t'vl_:rfl,lgh.\n: Eomkurremz-
informationen unberstiitzl. Scheuen Sie
sich nicht, von Wetthbewerbern su lenmn
oder das eine oder andere sogar abzu-
kupfem. Wettbewerbsdaten hellen lhnen,
die richtigen Entscheidungen 2o trethn
und Zalt und Kosten 2y spanen,

Paler Kairies
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