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Kapitel 6 
Instrument Konkurrenzanalyse
Anleitung



Sie dürfen dieses Tool für Ihre Firma nach Belieben verwenden und für Ihre Bedürfnisse anpassen. Nicht erlaubt sind eine kommerzielle Nutzung für andere Firmen und Weiterverbreitung.
Mit dem Herunterladen habe ich mich mit den allgemeinen Geschäftsbedingungen einverstanden erklärt.



Furger und Partner AG
Strategieentwicklung
Hottingerstrasse 21
CH – 8032 Zürich
www.fuger-partner.ch
www.strategieleitfaden.ch
furger@furger-partner.ch
Tel: +41 44 256 8070
Fax: +41 44 256 8079


KONKURRENZANALYSE

Beschreibung und Funktion:
Funktion der Konkurrenzanalyse ist es, die Hauptkonkurrenten und ihre Produkte bezüglich ihrer Stärken und Schwächen zu analysieren. Die Analyse dient als Orientierungsgrundlage für die eigene Marktpositionierung und Wettbewerbsstrategie. 
Wichtige Aspekte der Untersuchung sind die Anzahl  der Wettbewerber, deren Profile, die Struktur des Sortiments sowie das Produktangebot. Eine Analyse dient dazu, Entwicklungen und neue Verhaltensweisen auf dem Markt möglichst früh zu erkennen, um deren Auswirkungen auf das eigene Unternehmen abzuschätzen und mögliche Massnahmen zu ergreifen. 

Anleitung: 
Erhebung der heutigen und künftigen Hauptkonkurrenten
Auflistung der  heutigen und künftigen Hauptkonkurrenten sowohl in der eigenen als auch in weiteren Branchen:
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Übersicht pro Konkurrent

Pro Konkurrent wird eine Übersicht mit den wichtigsten Kenndaten erstellt 

[image: ]



[image: ]Schlüsseldaten der wichtigsten Analysebereiche

Für die wichtigsten Analysebereiche werden systematisch die Schlüsseldaten zusammengetragen
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Die Analysebereiche:

· [bookmark: _GoBack]Besitzstruktur
· Besitzstruktur (inkl. Kooperation) – Kapitalstruktur: gesamter Marktwert und Besitzverhältnis
· Beteiligungen: Hauptaktionäre / weitere Aktionärsbeteiligungen
· Rechtsform; Regierungsunterstützung/-einfluss

· Unternehmensfinanzen
· Umsatz; ROS (EBT/Umsatz)
· Auftragslage / Auftragsbestand
· Liquidität
· Marktposition / Marktanteil

· Grundstrategie
· Wachstumsstrategie, aktuelle Situation; Akquisitionsstrategie; Kooperationen
· Kurze Beschreibung der Grundstrategie
· Marktposition; Wachstums nach Region; Regionale Präsenz
· Strategische Allianzen: Akquisitionen / JV / Kooperation als Indikator der Grundstrategie

· Kunden
· Hauptkunden / Hauptmärkte – Umsatz nach Segment oder nach Region
· Referenzen (bedeutende Kunden)

· Verkaufs & Marketingkonzept
· Vertriebsorganisation
· Verkaufs- /Distributionskanäle
· Marketingaktivitäten

· Produkt- & Dienstleistungsportfolio
· Angebots- und Verkaufskonzept; Markenstrategie
· Produktlinien / Produktpalette / Marken
· Standards / Zertifizierungen
· Service für Unterhalt, Reparatur, Ersatzteile

· Kernkompetenzen
· Potenzielle Kernkompetenzbereiche
· Produkte / Dienstleistungen / Prozesse (Versorgungskette, Sourcing-Konzepte)

· Herstellungs- & Produktionskonzept
· Organisation der Standorte, Prozesse, Kennzeichnungsregelung; Integrationsstrategie – vertikal/horizontal; Strategie der Logistikorganisation; Lieferzeiten
· Lokale Produktion (Produktionsstandorte/Produkte)
· Produktionskapazitäten




· Kosten und Preisposition
· Preisposition / Kostenposition / Effizienz / Erfahrungskurve
· Kumulative Anzahl produzierter Produkte


· Technologischer Stand
· Fähigkeit zur Innovation
· R&D; R&D Ausgaben; Patente
· Erfahrung (in Jahren)
· Referenzen (neue Technologien / neue Produkte im Betrieb / in Werkplätzen / in Projekten


Strategischer  Vergleich mit dem Konkurrenten

Die für den Wettbewerb relevanten Stärken und Schwächen werden mit dem Konkurrenten verglichen. Daraus lassen sich die umgehend zu ergreifende Massnahmen ableiten.

Es genügt, hier die wichtigsten drei Kriterien pro Quadranten herauszuarbeiten – diese sollte aber jeder Vertriebsmitarbeiter und jeder Produktmanager auswendig wissen, um jederzeit bei Kunden die richtigen Argumente bereit zu haben.

Eine Kurzbeschreibung der strategischen Stossrichtungen des Konkurrenten ergänzt diesen Steckbrief.
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Analyse der Konkurrenten

Welche Konkurrenten sind für unsere Geschäfte strategisch relevant?

Heute  Morgen

In anderen Branchen



Unternehmen B



…



Unternehmen D



…

Innerhalb der Branche



Unternehmen A



…



Unternehmen A



Unternehmen C



…

Schritt 1


image2.emf
4

www.furger-partner.ch

Teaserbild

Logo

Übersicht

Unternehmen:

Firmensitz:

Gegründet:

Umsatz:

Angestellte:

Produktion:
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Schlüsseldaten der wichtigsten Analysebereiche (1/2)

Besitzstruktur



…



…
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…



…

Kunden

Unternehmensfinanzen

Verkaufs- &  

Marketingkonzept

Grundstrategie
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4
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Schlüsseldaten der wichtigsten Analysebereiche (2/2)

Produkt- & 

Dienstleistungsportfolio



…



…



…



…

Kosten und Preisposition

Kernkompetenzen

Technologieposition

Herstellungs- & 

Produktionskonzept

6

7

8

9
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Strategischer Vergleich mit dem Konkurrenten

(Für den Wettbewerb relevante Stärken und Schwächen im Vergleich mit dem Konkurrenten)



...



...



...

Konkurrent

Schwächen

Strategie des Konkurrenten:

…



...



...



...

Eigenes Unternehmen

Stärken

Sofortige Massnahmen:

…



...



...



...



...



...



...

Stärken

Schwächen
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