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Augen auf

Professionell Konkurrenten iiberwachen

In hart umkidmpften Miirkten reicht Fingerspitzengeftihl alleine nicht mehr aus, um sich ge-
gen die Konkurrenz durchzusetzen. Hersteller von Maschinen und Anlagen kinnen ihren

Markterfolg allerdings langfristig sichern, indem sie systematisch ihre Mitbewerber iiberwa-
chen, die Zufriedenheit threr Kunden regelmdfig messen und in die Stirkung der Kunden-
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bindung investieren

= EINES IST SICHER. der Verdrin-
gungswettbewerb wird sich noch weiter
verschirfen. Kunden werden kritischer
und preisempfindlicher, fordern zuneh-
mend individuelle Lisungen und verglei-
chen diese mit denen der Mitanbieter. Diie
Fihighkeit zur permanenten Innovation bei
Produkten und Dienstleistungen ist des-
halb der Schliisselfaktor zum Uberleben.

Mit Konkurrenzanalyse

dem Wettbewerb voraus sein

Leider investiert Lingst nicht jedes Unter-
nehmen genug in die Beobachtung seiner
Konkurrenten, Meist sind Informationen
itber den oder die Wetthbewerber nicht ab-
rufbar. Ein anderer weit verbreiteter Feh-
ler: Wenn Draten iiber den Wetthewerber
vorhanden sind, werden sie nicht sinnvoll
genutzt. Kostspielige Fehlentscheidungen
und der Verlust von Auftrigen und Kun-
den sind die Folge,
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Dhe Konkurrenzanalyse ist ¢in permanen-
ter Prozess der Beschaffung, Archivierung,
Auswertung und Weitergabe von Infor-
mationen. lhr Ziel: rechtzeitig Bedrohun-
gen oder Chancen zu erkennen, um dann
mit adiquaten Mafinahmen reagieren zu
kiinnen. Entscheidend ist dabei nicht die
Menge der Informationen, sondern vor al-
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Das Competitive-Intelligence-System fiihrt in zehn Schriten zum Konkurrenz-Uberwachungssystem

lem die Professionalitit, wie sie in den
Unternehmen genutzt werden. Ausden Er-
kenntnissen iiber den Wetthewerb lassen
sich Produkt- und Marktstrategien ablei-
ten, um die eigene Position zu verbessern.
Auch Aktivititen des Tagesgeschifts, wie
zum Beispiel Angebotserstellung , werden
durch schnell verfiighare Konkurrenzin-
formationen unterstiitzt, Vorallem bei der
Definition never Produkte sind Konkur-
renzanalysen unerldsslich.

Mit einem gut funktionierenden Kon-
kurrenzitberwachungssystem ist man sei-
nem Wetthewerh stets eine Nasenlinge
voraus. Doch dafiir reicht es nicht aus, Pro-
spekte und Preislisten zu sammeln, Eine
Grundvoraussetzung ist, dass die Unter-
nehmensleitung das Bewusstsein dafiir
schirft, dass Informationen tber die Kon-
kurrenz so wichtig wie Kundeninforma-
tionen sind und dass sie im Unternehmen
fliefien miissen. Dazu muss sie z.B. auch
einfordern, dass Mitarbeiter auf Messen
nicht nur titenweise Prospekie einsam-
meln, sondern bewnsst Wetthewerber be-
obachten und das gewonnene Wissen sys-
tematisch und gezielt nutzen, Nachhaltige
Erfolge werden erzielt, wenn die Unter-
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nehmensleitung die organisatorischen
Voraussetzungen fiir eine systematische
Konkurrenzanalyse schaffi.

Konkurrenzdaten sind
kein Zufallsprodukt
Wer seine Mirkte schirfer beobachten
méchte, muss als Erstes klidren, wer beob-
achtet werden soll. Hierbei gilt es, sich filr
eine iiberschaubare Zahl von Mithewer-
bern zu entscheiden. Dabei sind heutige
und potenzielle Konkurrenten zu beriick-
sichtigen. Auf einem guten Weg befindet
sich, wer diese auflistet und gegebenenfalls
ein Ranking nach Marktposition oder Ge-
fihrdungspotenzial erstellt.
Einesystematische Vorgehensweise hilft,
den Aufwand in Grenzen zu halten. Dazu
sollten Wettbewerbsinformationen perma-
nent gesammelt, geordnet und archiviert
werden, Gleichzeitig sind diese auch gezielt
auszuwerten, zu verdichten und verstind-
lich darzustellen. Die Datenbestinde miis-
sen aktualisiert und gepflegt werden. Dazu
sind Hilfsmittel wie zum Beispiel eine Vi-
sualisierungs-Software und eventuell eine
praxisgerechte Datenbank erforderlich. Sie
helfen, die Stirken und Schwiichen eines

Produkts zubewerten, und Argumente und
Einwandentkriftungen zu definieren, mit
denen sich im Kundenkontalkt besser argu-
mentieren ldsst. Als Faustregel fiir ein Bud-
get zur kontinuierlichen Wettbewerbsbe-
obachitung sind zirka fiinf bis zehn Prozent
des Marketingbudgets zu nutzen. Ganz
wichtig ist auch zu bestimmen, wer die Ver-
antwortung fiir die Konkurrenzanalyse
iibernimmt und welche Aufgaben diese Per-
son hat. Wer sollte zuarbeiten und wer for-
dert und fordert die Umsetzung?

Eine individuelle Erfolgsstrategie
fiirs Unternehmen entwickeln

Die Wettbewerbsanalyse darf nicht dem
Selbstzweck dienen. Der Hauptnutzen ist
nicht alleine das Wissen um die Konlkur-
renz, sondern die daraus abgeleiteten und
umgesetzten Aktivititen. Deshalb muss si-
chergestellt sein, dass Mafinahmen aus der
Wettbewerbsanalyse in den Produktent-
wicklungsprozess und in die Markthear-
beitung einflieffien. Dem Thema »Wichti-
ges vom Wettbewerba sollte ein regelmii-
figer Platz bei Besprechungen eingerdumt
werden. Vorgesetzte haben dafiir zu sor-
gen, dass ihre Mitarbeiter ein Feedback
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itber gezielte Mafinahmen, die aus der
Wetthewerbsbeobachtung abgeleitet wur-
den, erhalten. Dann lassen sich Konkur-
renzinformationen bei der Entscheidung
von Entwicklungsprojekten und bei der
Definition von Produktanforderungen wie
zum Beispiel Lasten- und Pllichtenheften
verwenden.

Wer die Ratschlige befolgt, kann leicht
seine individuelle Erfolgssirategie entwi-
ckeln. Dafiir kiinnen auch Kooperationen
mit anderen Unternehmen sinnvoll sein.
Mitunter ist es hilfreich, Kontakte zu Ge-
schiftspartnern zu pflegen, die sich gegen
denselben Konkurrenten behaupten miis-
sen. Wichtig ist, die Strategie immer wie-
der den neuen Gegebenheiten anzupassen.
Manchmal entscheidet ein kleiner Vor-
sprung tiber Sieg oder Niederlage, m
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