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" " Marketing Servi
Strategische versus Taktische waﬁ
Wettbewerbsanalysen

Strategische Wettbewerbsanalyse Taktische Wettbewerbsanalyse
Definition  Analyse der gesamten Wettbewerbssituation, Analyse der Wettbewerbsfirmen und -Produkte/
um die eigene Marktposition zu bestimmen und -Services, um daraus Vorteile fur das operative
daraus Ruckschlisse fur die Wettbewerbs- Geschaft, insb. im R&D- und Vermarktungs-
fahigkeit zu gewinnen Prozess zu gewinnen
Inhalte e Industrieanalyse / Wettbewerber-Landschaft e Produkte / Services - Beschreibungen
e Wettbewerber-Profile e Features & Functions - Vergleiche
e Wettbewerbsportfolio - Ubersicht e Performancekennzahlen
e Wettbewerbspositionen / Marktanteile e Unique Selling Propositions
e Wettbewerbsstrategien / Starken e \erkaufsargumente
e Finanzielle Kennzahlen e Wettbewerber-Schwachen
e Soft Facts, Organisation, Personen e Aktuelle Wettbewerber-Nachrichten
Ziel- e Gesellschafter, Investoren, Analysten e Produkt-/Service-Management
AR e Senior-Management e Vertrieb / Marketing
grupp e Produkt-/Service-Management e Evitl. Kunden
Daten- e Publikationen / Berichte der Wettbewerber Informationen der Wettbewerber
ualllar e Analystenberichte Analysten / Consultants
9 e “Insider” Messen / Konferenzen

Vertriebs-/ Service-Partner
Kunden
Reverse Engineering
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Hauptaufgaben und Schnittstellen der bengsciies

Kompetens schafft Effiziens!
Wettbewerbsanalyse

Quellen Standard-Ergebnisse Kommunikation / Kanale Zielgruppen

Input fur Strategische Planung / Entscheidungen

eschafts-
fiuhrung

Marketing

CA CA \/

E-Mail Verteilerlisten

e Positionierung: QRG's / Vergleiche

e Battlecards e Trainings

e Argumente / Stolperfallen e Roadshows Vertrieb /
° P03|t|on.spap|er§/AIerts e Cl-Community Regionen
e Produktinformationen

(Preise, Funktionen, Architektur,..)

e Bid Support fir Kundenprojekte /
Angebotserstellung

Marketing-/Vertriebs-Unterstiitzung
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(Beispiel)

Consulting & Integration Hersteller

stark stark
A A

a e ©

~ O

Wettbewerbsstarke
N\
Wettbewerbsstarke

o "D

® g ©

schwach - » stark schwach — - - » stark
Regionalabdeckung Vollstandigkeit des Portfolios

UmsatzgroRRen: O ~100 mill. $ Firmenkategorie: O IT-Servicefirma
O IT-Integrator
~400 mill $
Q ‘ IT-Hersteller
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Strategische Wettbewerber-Vergleiche MMJW:;’”ﬁ

(Beispiel)

Strategische Differenzierungsmerkmale

+ sehr starke Position

+  starke Position

o le Positi

e et Wettb. A Wettb. B Wettb. C Wettb. D Wetth. E | Wettb. X
--  sehr schwache Position

Technische Vision

Vertriebsnetz

Produktqualitat

Finanzkraft

Brand / Markenstarke
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Produktvergleiche 1:1 — Battlecard bleing s,/

Kompetenz schafft Effizienz
(Beispiel)

Kategorie Parl | Anb. A Erlauterungen

; e A unterstlitzt maximal ...
Architektur

e A erfillt nicht ...

Zuverlassigkeit e X gewahrt ein Hochstmass an ....

Verwendung von e Sowohl A als auch X unterstitzen alle tblichen ...
Industrie-Standards 4 o ...
: Vergleich f temfunkti iA X
System-Funktionen v e Vergleic parer Umfang an Systemfunktionen bei A und
e \orteil bei Awegen ...
. . e A bietet eine grof3e Bandbreite von Anwendungen, die ...
Applikationen Vv e X integriert kostenoptimal ...
e X bietet SOA-basierte ...
SOA e X bietet ....
Total Cost of e X besitzt signifikante Kostenvorteile ...
Ownership e Abendtigt ...
Kriterium 'Y
Kriterium Z
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Eigene
Firma/
Produkte

Wett-
bewerb

Stolperfallen — Grundprinzip
(Beispiel)

Strategie: Ausschlachten
e Starken in den Vordergrund stellen
e Positive Auswirkungen auf Kundennutzen

aufzeigen
e Als Unique Selling Propositions darstellen
e Als Haupt-Verkaufsargumente platzieren
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Marketing Services
Kompetenz schafft Effiziens!

Strategie: Abmildern / Abwerten
e Schwéachen als unerheblich bewerten
e Bedeutung fir Kundennutzen abmildern

e Korrespondierende Starke als Ausgleich
prasentieren

e Geplante Massnahmen zur Behebung
aufzeigen

Strategie: Abmildern / Abwerten
e Starken als unerheblich bewerten
e Bedeutung fir Kundennutzen abmildern

e Korrespondierende Schwache als
Ausgleich prasentieren

Strategie: Ausschlachten
e Schwachen Uberbetonen
e Als Wettbewerbsnachteil darstellen

e Negative Auswirkungen auf Kundennutzen
aufzeigen

Copyright © 2014. All rights reserved.

06.03.2014

www.strategie-und-planung.de

Seite 8



Winfried Kempfle "

Marketing Services
Kompetenz schafft Effiziens!

Eine umfassende Prasentation zur
Wettbewerbsanalyse mit ausfihrlichen
Erlauterungen der Konzepte und vielen
Beispielen aus der Praxis erhalten Sie

auf Anfrage.

Bitte verwenden Sie hierzu das

Kontaktformular unter
http://www.strateqgie-und-planunqg.de/kontakt.html

Hinweis: Die umfassende Prasentation ist kostenpflichtig, da sie wegen ihrer Vielzahl an Informationen, Beispielen, etc.
einen erheblichen Mehrwert besitzt. Die aktuellen Preise der Dokumentation entnehmen Sie bitte der folgenden Seite:
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Preise/preisliste_prezo.pdf
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Tools aus dem Wettbewerbsanalyse-Kit @Muufisﬁ
Cl-01 Industrieanalyse http://tinyurl.com/73dhxa2
Cl-02  Strateqgischer Wettbewerbsvergleich http://tinyurl.com/8ab5ppw
Cl-03 Performance-Vergleich http://tinyurl.com/7n5szv4
Cl-04 Wettbewerberprofil - einseitig http://tinyurl.com/6m2hyqga
Cl-05 Wettbewerberprofil - standard http://tinyurl.com/7hz9az|
Cl-06  Produktvergleiche - qualitativ http://tinyurl.com/73rgsst
CI-07  Produktvergleiche — detailliert (QRG) http://tinyurl.com/7jtrc2k
Cl-08 Produktvergleiche — 1:1 (Battlecards) http://tinyurl.com/823uucv
Cl-09 Stolperfallen & Attacken http://tinyurl.com/6mbvtzv
Cl-10  Positionspapiere http://tinyurl.com/6pnyj37
Cl-11  Marktanteilsvergleiche http://tinyurl.com/8x3fwvr
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http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-02_Strateg_Wettbewerbsvergleich.pdf
http://tinyurl.com/8ab5ppw
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-03_Performance-Vergleich.pdf
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http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-04_Profil_einseitig.pdf
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http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-05_Profil_standard.pdf
http://tinyurl.com/7hz9qzl
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-06_Produktvergleiche_qualitativ.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-06_Produktvergleiche_qualitativ.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-06_Produktvergleiche_qualitativ.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-06_Produktvergleiche_qualitativ.pdf
http://tinyurl.com/73rqsst
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-07_Produktvergleiche_detailliert_QRG.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-07_Produktvergleiche_detailliert_QRG.pdf
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http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-07_Produktvergleiche_detailliert_QRG.pdf
http://tinyurl.com/7jtrc2k
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-08_Produktvergleiche_1x1_Battlecard.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-08_Produktvergleiche_1x1_Battlecard.pdf
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-08_Produktvergleiche_1x1_Battlecard.pdf
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http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-08_Produktvergleiche_1x1_Battlecard.pdf
http://tinyurl.com/823uucv
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-09_Stolperfallen_Attacken.pdf
http://tinyurl.com/6mbvtzv
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-10_Positionspapiere.pdf
http://tinyurl.com/6pnyj37
http://www.strategie-und-planung.de/mediapool/92/922449/data/Tools_Wettbewerb/CI-11_Marktanteilsvergleiche.pdf
http://tinyurl.com/8x3fwvr

