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STRATEGIE UMSETZEN – ABER 
RICHTIG ! 
KAPITEL 5: WETTBEWERBSVORTEIL
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WORKSHOP: FRAGEN ZU IHREM PRODUKT

WER BRAUCHT SO EIN PRODUKT?

WARUM GERADE DIESES PRODUKT?

WAS IST DER MEHRWERT 
FÜR DEN KUNDEN?

WARUM IST DER KUNDE BEREIT, 
DAFÜR 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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WORKSHOP: 3 GRUNDBEDÜRFNISSE

FUNKTIONAL

MONETÄR

PSYCHOLOGISCH
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Consumer (Der Kunde  / Konsument)

Competition (Der Wettbewerb)Company  (Die Firma)

DIE DREI Cs

Source: Kenichi Ohmae

DIE 3 C 
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* Im Verhältnis zum stärksten Wettbewerber

Was bieten wir an?

wenig viel schwach stark
•

•

•

•

•

•

Wieviel Geld 
verdienen wir damit?

Wie gut ist unsere
Leistung?* 

Wie ist der Nutzen
für den Kunden?

Risiken:

niedrig hoch

WAS MACHEN WIR GUT?
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Ein Wettbewerbsvorteil... 

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

Ein Kundenvorteil...

...ist die Fähigkeit eines Anbieters, das Problem eines 
Kunden aus dessen Perspektive besser zu lösen als alle 
anderen Wettbewerber.

Ein Anbietervorteil...

...ist die Fähigkeit eines Anbieters, seine Leistungen in 
einem günstigeren Input-Output-Verhältnis zu erbringen
als seine Wettbewerber.

(nach Plinke, 2000)

KUNDENVORTEIL + ANBIETERVORTEIL = WETTBEWBERSVORTEIL
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WORKSHOP: WAS SIND IHRE VORTEILE?

KUNDENVORTEIL ANBIETERVORTEIL WETTBEWERBERVORTEIL



PROF. DR. VEIT ETZOLD

Was ist unser Wettbewerbsvorteil?

Was verkaufen wir? An wen?

Mit welchem Geschäftsmodell 
agieren wir am Markt?

WETTBEWERBSVORTEIL: BEISPIEL: ASPRIN VON BAYER
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WHEEL OFFORTUNE

ERSTKLASSIGE
LÖSUNGEN

IN FORSCHUNG
UND ENTWICKLUNG
INVESTIEREN

WERT FÜR
DEN KUNDEN

HOHE PREISE
GENERIEREN

4 1

23
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DIE PRODUKTIVITÄTSGRENZE
HOCH

GERING

GERING HOCHVERKAUFTES VOLUMEN

RE
AL

ISI
ER

TE
R P

RE
IS

PRODUKTIVITÄTSGRENZE

= UNTERSCHIEDLICHE
FIRMEN IN IHREM 

SEGMENT
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WO SIND SIE STARK?

GEWICHTEN
SCHWACH / MITTEL / STARK

SCHWACH
6 / 5 / 4

MITTEL
3 / 2

STARK
1 KOMMENTAR

EINKAUF

PRODUKTE, SERVICES

R&D

PRODUKTION

MARKETING UND SALES

PERSONAL

ORGANISATION

FÜHRUNGSSTÄRKE

FINANZEN / KAPITALMARKT

RECHNUNGSWESEN
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INTERNE RESSOURCEN UND FÄHIGKEITEN SIND DIE QUELLEN VON 
WETTBEWERBSVORTEILEN

Ressourcen,
Fähigkeiten Menschen

Organisatorisch

Beziehung

Technologisch

Tangible

Intangible

• Standort
•Maschinen

• Know-how
• Soziale Kompetenzen
• …

• Strukturen
• Prozesse
• …

•Marke
• Kundenbasis
• …

• “Intellectual Property”

Arten von Ressourcen und Fähigkeiten
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INTERNE RESSOURCEN, TANGIBLE, INTANGIBLE
STANDORT/MASCHINEN

PERSONAL

ORGANISATION

KUNDENBEZIEHUNG / RELATIONSHIP

TECHNOLOGIE

TANGIBEL

INTANGIBEL
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WORKSHOP: KILLER KRITERIEN UND NO GOS
GUT SCHLECHT VORHANDEN WARUM?

FIRST MOVER X

KATEGORIE BEHERRSCHEN X

EINFACHHEIT X

EXKLUSIVITÄT X

HERAUSFORDERER X

ENDGEGNER X

ARROGANZ X

REDUZIEREN X
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VALUABLE (WERTVOLL):

RARE (SELTEN)

DIFFICULT TO IMITATE
(SCHWER ZU IMITIEREN)

DIFFICULT TO SUBSTITUTE
(SCHWER ZU ERSEZTEN)

SIND SIE VRIS?



PROF. DR. VEIT ETZOLD27.09.21 FUSSZEILE / THEMA EINFÜGEN

16

FAKTORANALYSE
15

1 10

HOCH

MED

GERING

1-5
Relativer  Marktanteil 

1-5
Kundenvorteil

1-5
Anbietervorteil

GERING MED HOCH

MARKT-ATTRAKTIVITÄT 

1-5
Größe

1-5
Wachstum

1-5
Wettbewerb
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Unser Produkt / unsere
Marke

(wichtiger Claim)

(ausgesuchtes Kundensegment)

(Wettbewerbslandschaft)

(wichtigtes Alleinstellungsmerkmal)

Unser Hotel die beste Hotelkette

budgetbewusste Geschäftsreisende

niemand bietet das, was diese Kunden wirklich 
brauchen, für so wenig Geld

3-4 Sterne Hotels

ist

für

von allen

weil

WAS ERZÄHLEN SIE DEM KUNDEN? WERTVERSPRECHEN 
MUSS KLAR SEIN

PRO 
KUNDEN-
SEGMENT 

AUSFÜLLEN
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Unser Produkt / unsere
Marke

(wichtiger Claim)

(ausgesuchtes Kundensegment)

(Wettbewerbslandschaft)

(wichtigtes Alleinstellungsmerkmal)

ist

für

von allen

weil

WAS ERZÄHLEN SIE DEM KUNDEN? WERTVERSPRECHEN 
MUSS KLAR SEIN

PRO 
KUNDEN-
SEGMENT 

AUSFÜLLEN
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FINALE FRAGEN ZU KAPITEL 5

Welches Wertversprechen 
geben Sie dem Kunden?

Was ist Ihr Kundenvorteil?

Was ist Ihr Anbietervorteil?

Welches Kundensegment 
spricht Ihr Unternehmen an?

Welcher Wettbewerber kann 
Ihren Vorteil am ehesten 
einholen?
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Ein Wettbewerbsvorteil... 

Ein Kundenvorteil... Ein Anbietervorteil...

(nach Plinke, 2000)

WORKSHOP: KUNDENVORTEIL + ANBIETERVORTEIL 
= WETTBEWBERSVORTEIL
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PESTER, 5 FORCES, SWOT

P E S T E R

KÄUFER LIEFERANT WETTBEWERBER SUBSTITUTE NEUE ANBIETER

S W O T



PROF. DR. VEIT ETZOLD27.09.21 FUSSZEILE / THEMA EINFÜGEN

22

FAKTORANALYSE II

1-5 FAKTOR GESAMT TO ?

STÄRKEN

SCHWÄCHEN

OPPORTUNITIES

THREATS

WETTBEWERBER

NEUE ANBIETER

LIEFERANT

KUNDEN

SUBSTITUTE

IN
TE

RN
EX

TE
RN
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info@veit-etzold.de
www.veit-etzold.de

mailto:info@veit-etzold.de

