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)
WORKSHOP: FRAGEN ZU [HREM PRODUKT E E;l;%{%h?

WER BRAUCHT SO EIN PRODUKT?

WARUM GERADE DIESES PRODUKT?

WAS IST DER MEHRWERT
FUR DEN KUNDEN?

WARUM IST DER KUNDE BEREIT,
DAFUR ZU ZAHLEN UND WIE VIEL?

UND WENN DIE IDEE WIRKLICH SO TOLL UND
NAHELIEGEND IST, WARUM GIBT ES NOCH KEINEN,
DER DAS MACHT?
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:VEIT ETZCLD

WORKSHOP: 3 GRUNDBEDURFNISSE BLES T TORYTELLING
FUNKTIONAL
MONETAR
PSYCHOLOGISCH
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)
DIE 3 ¢ L

Consumer (Der Kunde / Konsument)

DIE DREI Cs

Company (Die Firma) Competition (Der Wetthewerh)

Source; Kenichi Ohmae

PROF. DR. VEITETZOLD



%
WAS MACHEN WIR GUT? * ETZCLD

; o Wie ist der Nutzen | Wieviel Geld | Wie gut ist unsere
Was bieten wir an’ } fir den Kunden? verdienen wir damit? | Leistung?*
niedrig hoch | wenig viel | schwach stark

* Im Verhdltnis zum starksten Wettbewerber

Risiken:

PROF. DR. VEITETZOLD



)
KUNDENVORTEIL + ANBIETERVORTEIL = WETTBEWBERSVORTEIL E ES,.TI;%,TCE;LLI.LE

Ein Wettbewerbsvorteil...

Ein Wetthewerbsvorteil ist die Fahigkeit eines
Anbieters, im Vergleich zu seinen aktuellen oder
potentiellen Konkurrenten sowohl den Kundenvorteil
als auch den Anbietervorteil in bestmoglichen
Einklang zu bringen.

Fin Kundenvorteil... Ein Anbietervorteil...

...ist die Fahigkeit eines Anbieters, das Problem eines ...ist die Fahigkeit eines Anbieters, seine Leistungen in
Kunden aus dessen Perspektive besser zu losen als alle einem giinstigeren Input-Output-Verhaltnis zu erbringen
anderen Wetthewerber. als seine Wetthewerber.

(nach Plinke, 2000)

PROF. DR. VEITETZOLD



:VEIT ETZCLD

WORKSHOP: WAS SIND IHRE VORTEILE?
KUNDENVORTEIL ANBIETERVORTEIL WETTBEWERBERVORTEIL
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WE

BEWERBSVORTEIL: BEISPIEL: ASPRIN VON BAYER

Was verkaufen wir? An wen?

v

Was ist unser Wettbewerbsvorteil?

\ 4

Mit welchem Geschdftsmodell
agieren wir am Markt?
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:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING

PROF. DR. VEITETZOLD



WHEEL OF FORTUNE

ERSTKLASSIGE WERT FUR
LOSUNGEN DEN KUNDEN

IN FORSCHUNG HOHE PREISE
UND ENTWICKLUNG GENERIEREN
INVESTIEREN

:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING
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. )
DIE PRODUKTIVITATSGRENZE E EL%&IEE

HOCH

PRODUKTIVITATSGRENZE

REALISIERTER PREIS

‘ = UNTERSCHIEDLICHE
FIRMEN IN [HREM
SEGMENT
GERING

GERING VERKAUFTES VOLUMEN HOCH
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WO SIND SIE STARK?

GEWICHTEN
SCHWACH / MITTEL / STARK

SCHWACH
6/5/4

MITTEL
3/2

STARK
1

:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING

KOMMENTAR

EINKAUF

PRODUKTE, SERVICES

R&D

PRODUKTION

MARKETING UND SALES
PERSONAL

ORGANISATION
FUHRUNGSSTARKE
FINANZEN / KAPITALMARKT

RECHNUNGSWESEN

27.09.21
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INTERNE RESSOURCEN UND FAHIGKEITEN SIND DIE QUELLEN VON

WETTBEWERBSVORTEILEN

Arten von Ressourcen und Fdhigkeiten

:VEIT ETZCLD
BLBISEY STORYTELLING

PROF. DR. VEIT ETZOLD



:VEIT ETZCLD

INTERNE RESSOURCEN, TANGIBLE, INTANGIBLE 'STRATEGY & BITNATIINE
STANDORT/MASCHINEN
— TANGIBEL >
PERSONAL

ORGANISATION

— INTANGIBEL =~ =———

KUNDENBEZIEHUNG / RELATIONSHIP

TECHNOLOGIE
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)
WORKSHOP: KILLER KRITERIEN UND NO GOS ES,.TI;E(TCE;LLI.;E

GUT SCHLECHT = VORHANDEN WARUM?

FIRST MOVER
KATEGORIE BEHERRSCHEN
EINFACHHEIT
EXKLUSIVITAT

HERAUSFORDERER

X X X X X X

ENDGEGNER

ARROGANZ X

REDUZIEREN X
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SIND SIE VRIS Z :VEIT ETZCLD

VALUABLE (WERTVOLL):

RARE (SELTEN)

DIFFICULT TO IMITATE
(SCHWER ZU IMITIEREN)

DIFFICULT TO SUBSTITUTE
(SCHWER ZU ERSEZTEN)
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FAKTORANALYSE

1-5

Relativer Marktanteil

1-5

Kundenvorteil

1-5

Anbietervorteil

15

=t HOCH

=1 MED

“GERING

GERING MED HOCH
MARKT-ATTRAKTIVITAT
| | |
1-5 1-5 1-5
GroRe Wachstum Wetthewerb

:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING
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WAS ERZAHLEN SIE DEM KUNDEN? WERTVERSPRECHEN :VEIT ETZCLD
MUSS KI_AR SEIN VN A @Y STORYTELLING

Unser Hotel ist die beste Hotelkette
Unser Produkt / unsere (wichtiger Claim)
Marke

fiir budgethewusste Geschaftsreisende

(ausgesuchtes Kundensegment)

PRO von allen 3-4 Sterne Hotels
Aol (Wettbewerbslandschaft)

SEGMENT
AUSFULLEN

weil niemand bietet das, was diese Kunden wirklich
brauchen, fiir so wenig Geld
(wichtigtes Alleinstellungsmerkmal)

PROF. DR. VEITETZOLD



WAS ERZAHLEN SIE DEM KUNDEN? WERTVERSPRECHEN
MUSS KLAR SEIN

:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING

ist
Unser Produkt / unsere (wichtiger Claim)
Marke
fur
(ausgesuchtes Kundensegment)
PRO von allen
KUNDEN-
SEGMENT (Wettbewerbslandschaft)
AUSFULLEN
weil

(wichtigtes Alleinstellungsmerkmal)

PROF. DR. VEITETZOLD



)
FINALE FRAGEN ZU KAPITEL 5 E Esl%r%h?

Welches Wertversprechen
geben Sie dem Kunden?

Was ist lhr Kundenvorteil?

Was ist lhr Anbietervorteil?

Welches Kundensegment
spricht Ihr Unternehmen an?

Welcher Wetthewerber kann
Ihren Vorteil am ehesten
einholen?
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WORKSHOP: KUNDENVORTEIL + ANBIETERVORTEIL {VEIT ETZCLD
= WETTBEWBERSVORTEIL BRI sToRVTELING

Ein Wettbewerbsvorteil...

Ein Kundenvorteil... . . Ein Anbietervorteil...

(nach Plinke, 2000)

PROF. DR. VEITETZOLD



:VEIT ETZCLD

PESTER, 5 FORCES, SWOT STORYTELLING
P E S T E R

KAUFER LIEFERANT WETTBEWERBER SUBSTITUTE NEUE ANBIETER

S W 0 T
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FAKTORANALYSE Il

€&

INTERN

G

FAKTOR

GESAMT

:VEIT ETZCLD

VN A @Y STORYTELLING

107

STARKEN

SCHWACHEN

OPPORTUNITIES

THREATS

WETTBEWERBER

NEUE ANBIETER

LIEFERANT

KUNDEN

SUBSTITUTE

27.09.21
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:VEIT ETZCLD

K
LTI EA STORY TELLING -

- TOTELLIS
info@veit-etzold.de 2 e TO SELL
www.veit-etzold.de B oo

VEITETZOL';I)‘

VEIT ETZO0LD

EFFECTIVE g, 78
Veit Etzold
Wandel CHAN
kommunizieren I

GABAL |


mailto:info@veit-etzold.de

