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Wie gut kennen Sie Thre Mitbewerber wirklich?

Fundiertes Wissen iiber das eigene Unternehmen und die
Marktbegleiter - zentrale Grundbausteine fiir den erfolgrei-
chen strategischen Geschaftsausbau.

Im letzten Innovationsbrief haben wir uns mit einer vertieften Einsicht in die eigenen Un-

ternehmensstirken auseinandergesetzt und wie daraus gezielt Kernkompetenzen zur Stei-
gerung des Geschiftserfolgs entwickelt oder ausgebaut werden kénnen.

In vorliegenden neunten Innovationsbrief setzen wir uns mit der Einsicht in die Fahigkeiten
des Mitbewerbs auseinander: Was Sie daraus gewinnen und wie Sie dahin kommen kdénnen.

Damit folgen wir einer alten strategischen Erkenntnis des chinesischen Philosophen Sun
Tzu: "Wenn du die anderen und dich selbst kennst, wirst du auch in hundert Schlachten nicht
in Gefahr schweben; wenn du die anderen nicht kennst, aber dich selbst kennst, dann siegst
du einmal und verlierst einmal; wenn du die anderen nicht kennst und dich selbst nicht
kennst, dann wirst du in jeder einzelnen Schlacht in Gefahr sein.”

Wer sind eigentlich Ihre Mitbewerber?

Das ist doch trivial, werden Sie denken. Schlief3lich kennen Sie die, die eine dhnliche Losung
wie Sie anbieten und die lhnen immer wieder mal als Wettbewerber in Angebotsprozessen
begegnen.

Aber dann gibt’s natiirlich auch jene, die eine ganz andere, in Ihren Augen vielleicht weniger
geeignete Losung anbieten, die vielleicht auf dlteren Technologien basieren oder nur Teil-
aspekte abdecken, langsamer oder weniger flexibel sind als Ihr Angebot etc. Aber moglich-
erweise reicht das dem Kunden fiir seine aktuelle Problemstellung, wenn dafiir deutlich we-
niger Kosten und Ressourcen fiir die Implementierung gebunden werden miissen.

Im Extremfall kann sich der Kunde auch dafiir entscheiden, sein aktuelles Problem vorerst
doch nicht zu l6sen und dafiir vielleicht ein bisschen mehr Personalaufwand und etwas lang-
samere Prozesse in Kauf zu nehmen. Und darauf hoffen, dass es in ein, zwei Jahren gilinstigere
und effizientere Losungen gibt, die mit weniger Risiko implementiert werden kénnen.

Die Mitbewerber werden also von Fall zu Fall variieren. Klar, [hre Hauptkonkurrenten wer-
den oft ebenfalls fiir ein bestimmtes Projekt anbieten. Aber daneben gibt es vielleicht den
einen oder anderen unterschitzten Anbieter, der aus einer ganz anderen Ecke als Sie kommt.
Wollen Sie diese identifizieren, empfiehlt es sich, das jeweilige Kundenproblem genau zu
analysieren: Was ist im konkreten Fall dem potenziellen Kunden wirklich wie wichtig, wel-
che aktuellen Einschrankungen behindern heute und in Zukunft sein Geschaft? Erst damit
lasst sich fallbezogen abschatzen, welche Mitbewerbslosungen fiir den Kunden in Frage
kommen kénnten und womit [hr Angebot schlussendlich verglichen werden wird. Der Trick
ist, die Mitbewerbslésungen mit den Augen des Kunden und seiner aktuellen Aufgabenstel-
lung zu sehen, und nicht durch die Brille Ihrer eigenen Losung.

Zugegeben, das ist nicht immer einfach. Aber es erlaubt ein maRgeschneidertes Angebot, das
dem Kunden aus der Seele spricht, und die Mitbewerber alt aussehen ldsst. Und hilft [hnen
natiirlich bei der spdteren Implementierung.
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Der Vergleich macht Sie sicher

In unserer Beratungspraxis beobachten wir, dass vielfach sehr wenig konkretes Wissen iiber
die Angebote der Mitbewerber im Unternehmen verfiigbar ist. Die vorhandenen Informatio-
nen sind oft mehr als bruchstiickhaft, teilweise veraltet, nicht systematisch dokumentiert
und damit fragmentiert vielfach nur in den Képfen von Vertriebsmitarbeitern und Entwick-
lungsingenieuren vorhanden.

Dabei waren insbesondere drei Fragen fiir den nachhaltigen Geschaftsausbau wichtig:
= Was konnen Sie, was die Mitbewerber nicht kénnen?
= Was konnen die Mitbewerber, was Sie nicht kdnnen?

» Wir wird sich das in Zukunft verandern?

Was kdonnen Sie, was die Mitbewerber nicht kénnen?

Diese Frage ist essenziell, um dem Kunden eindeutig verstiandlich zu machen, warum er Ihr
Angebot dem der Mitbewerber vorziehen soll - vorausgesetzt,
der Kunde benétigt Ihre spezifischen Wettbewerbsvorteile tat-
sdchlich fiir die Losung seines Problems.

Diese Wettbewerbsvorteile sind fiir Sie noch aus einem weiteren
Grund wichtig: Um sich von vornherein damit in [hrer Kommu-
nikation gegeniiber der Konkurrenz abzugrenzen und sich klar
mit lThrem Leistungsangebot zu positionieren. Durch konse-
quentes Trommeln Threr plakativ formulierten Wettbewerbs-
vorteile, erzeugen Sie in den Képfen Ihrer Zielgruppe eine Asso-
ziation, bei welchen Themen Ihre Losung iiberlegen ist.

Dass es auch beim Thema Positionierung Fallstricke zu beachten
gibt, haben wir bereits an anderer Stelle abgehandelt. Lesen Sie doch dazu bei Interesse un-
seren sechsten Innovationsbrief.

Was kénnen die Mitbewerber, was Sie nicht kénnen?

Damit sind jene Komponenten oder Funktionen des Angebots gemeint, die die Konkurrenz
eindeutig besser geldst hat. Langerfristig kann das Ansporn sein, ein paar Ecken und Kanten
Ihres Produkts feinzuschleifen. Kurzfristig, im konkreten Angebotsfall, helfen diese Informa-
tionen flr eine vorausschauende Argumentation und zum Lenken der Aufmerksamkeit des
Kunden auf die Stdarken lhres Angebots - womit wir wieder beim obigen Thema wéren.

Wie wird sich die Wettbewerbssituation in Zukunft verdndern?

Das ist die vielleicht schwierigste der drei Fragen: In welche Richtung werden sich Ihre Wett-
bewerber mittel- und langfristig entwickeln? Welche Ziele und Strategien verfolgen Sie? Sind
neue, eventuell disruptive, Technologien oder Geschiftsmodelle absehbar? Aus welchen Be-
reichen heraus konnten andere Akteure Ihr Geschaftsfeld bedrohen?

Flir einen Innovationsfiihrer sind diese Fragen weniger bedeutsam, denn er setzt die Ak-
zente in seinem Kundensegment. Alle anderen Anbieter sind aber gut beraten, sich mit die-
sen Fragen auseinanderzusetzen, um Liicken und Verbesserungspotenziale im Angebot der
Branchenfiihrer zu finden und sicherzustellen, neue Entwicklungen nicht zu verschlafen, die
moglicherweise langerfristig das eigene Geschaft marginalisieren konnten.
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Wettbewerbsanalyse (fast) leicht gemacht

Wer keine gut strukturierte und aktuelle Informationsbasis zu den wichtigsten Mitbewerbs-
produkten und deren Anbieter hat, kann einen grofien Schritt durch eine Bestandsaufnahme
der vorhandenen Informationen machen und davon ausgehend einen Plan fiir die nétige In-
formationsbeschaffung entwickeln:
®» Zunachst wird erfasst, wer im Unternehmen welche Informationen zu welchen Wett-
bewerbsprodukten bzw. Anbietern hat.
® [n einem zweiten Schritt werden Verladsslichkeit und Aktualitdt der Informationen be-
wertet.

® Parallel dazu wird eine Liste der bendtigten Mitbewerbsinformationen erstellt und pri-
orisiert.

® Eine Gegenliberstellung der vorhandenen Informationen mit den gewiinschten fiihrt zu
einer Aufgabenliste fiir die Informationsbeschaffung.

® Gemeinsam wird iiberlegt, wie die Informationen am besten gefunden werden kdnnen:
Internet-Recherchen, Messebesuche, Gesprache mit Dritten, Produktvorfiihrungen, ...

® Danach werden die einzelnen Tasks geeigneten MitarbeiterInnen zugeordnet, die diese
Aufgaben moglichst gut in ihre Tatigkeit integrieren kénnen.

® Sollte das nicht in verniinftiger Zeit umsetzbar sein, kann fiir einfache Arbeiten eine
Assistenzkraft und fiir komplexere Fragestellungen ggf. ein externer Dienstleister hin-
zugezogen werden.

» Stehen grofiere und permanente Wettbewerbsanalysen an, wird es zielfithrend sein,
fiir diese Arbeit der market intelligence separate Ressourcen vorzusehen.

Abgesehen von einer intelligenten Speicherung und Verwaltung der gesammelten Informa-
tionen sollte auch ein Prozess festgelegt werden, diese Wettbewerbsinformation auf dem
Laufenden zu halten.

Sollten Sie sich tiberlegen, wie Sie Ihre Mitbewerber fiir mehr Geschéaftserfolg besser kennen
lernen kénnen, sind wir gerne bereit, unsere langjahrige Erfahrung mit Ihnen zu teilen.

Mit herzlichen Griif3en,

W

Dipl.-Ing. Uli Waibel
Geschiftsfiihrer
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