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SO SETZEN SIE ERFOLGREICH
BENCHMARKS

»WERDEN SIE ZUM MARKT-
FUHRER ANSTATT IMMER
GEGEN DEN WIND DER MARKT-
BEGLEITER ZU LAUFEN«




»AM ANFANG EINES GROSSEN ERFOLGES STEHEN IMMER

AMBITIONIERTE ZIELE«

WENN DIESE ZIELE »"WACHSTUM UND MARTFUHRERSCHAFT«
SIND, MUSS MAN LERNEN, WIE MAN BENCHMARKS SETZT.

Um diese hoch gesteckten Ziele zum Leben zu
erwecken, geben sie eine gemeinsame Richtung
vor, die ALLE MITARBEITER MOTIVIERT.

Denn der Anspruch auf die Marktfihrerschaft
beschrankt sich nicht nur auf die Marktan-
teile, sondern auf wesentliche Merkmale, wie
INNOVATION, QUALITAT UND PRESTIGE.
Denn Marktfiihrerschaft bedeutet mehr als nur
Marktanteile.

BEGINNEN SIE MIT DER QUALITATSANALYSE
IHRES UNTERNEHMENS!

WAS MEINEN SIE MACHEN SIE ANDERS UND
BESSER ALS ALLE ANDEREN ANBIETER?
Finden Sie den Weg, der Benchmarks setzen
konnte.

Hierzu ein paar hilfreiche Fragen, die Sie mit JA
beantworten sollten:

X SIND SIE SICHER, DASS IHRE KUNDEN IHRE
PRODUKTE ZU DEN BESTEN IHRER BRANCHE
ZAHLEN?

X WANN UND WIE VIEL HABEN SIE ZULETZT
DARUBER NACHGEDACHT, WIE SIE DIE QUA-
LITAT IHRER PRODUKTE UND VERFAHREN
VERBESSERN KONNEN?

X HABEN SIE IHR UNTERNEHMEN IN DEN
LETZTEN 12 MONATEN MIT ANDEREN FIR-
MEN VERGLICHEN?

X HABEN SIE IM LETZTEN JAHR EIN KONKRE-
TES PROGRAMM ZUR QUALITATSSTEIGE-
RUNG BEGONNEN UND VERFOLGT?

X KONNEN SIE BEREITS DURCH INNOVATIO-
NEN BENCHMARKS SETZEN UND HABEN
DIES MIT EINER MARKTSTUDIE BELEGT?

Wenn Sie all diese Fragen mit JA beantworten
koénnen, haben Sie offensichtlich die Bedeutung
der Qualitat fur und in lhrem Unternehmen er-
kannt.

Als ndchstes brauchen Sie auf dem Weg zum
Marktfihrer vor allem eine enge Definition lhrer
Markte, mit klarem Fokus, welchen Sie Uber lhre
Innovationskraft gepaart mit TOP-QUALITAT
dem Markt signalisieren wollen.

Es gibt hier zahlreiche Mdglichkeiten, einen
Markt oder ein Geschdaft zu definieren.

Die gebrduchlichste und dlteste Version basiert
auf dem Produkt, welches Sie durch ihre Qualitat
definieren.

Mit dem Ziel, wenn Sie ein Kunde fragen wiirde
was Sie ausmacht, dann _spllte lhre Antwort sein:
WIR SIND SPEZIALIST FUR. ...
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Im ndchsten Schritt heifst es dann EINZIGARTIG
UND UNVERZICHTBAR zu werden. Dies kénnen
Sie am besten, wenn Sie nicht Idnger versuchen
Produkte zu veredeln sondern auf Innovationen
setzen, die echte Kundenmehrwerte liefern und
dadurch evtl. sogar einen ganz neuen Markt
oder ein Produkt schaffen, in dem Sie dann der
Benchmark sind.

Zur Marktdefinition und der darauf basierenden
Strategie sowie Fokussierung bzw. Diversifikati-
on achte ich in meinen Kundenprojekten speziell
auf folgende Parameter:

X EINE ENGE DEFINITION DER MARKTE MIT
DEM ZIEL: AUFBAU EINER STARKEN MARKT-
POSITION = MARKE.

X EINE ENGE MARKDEFINITION FUHRT AUTO-
MATISCH DAZU, DASS DIE WELTMARKTE
RELATIV KLEIN ABER LANG BLEIBEN.

X ALLERDINGS SOLLTE MAN DARAUF ACHTEN,
DASS DIESE MARKTE AUCH IN ZUKUNFT
STARKWEITER WACHSEN WERDEN.

X STETS GUT UBER DIE MARKTE INFORMIERT
SEIN/BLEIBEN, UND SICH IMMER WEITER
SPEZIALISIEREN.

X BEI DER DEFINITION DER MARKTE PRIMAR
AUF KUNDENORIENTIERTE KRITERIEN
ACHTEN. DIES KONNEN ANWENDUNG UND
ZIELGRUPPEN ABER AUCH PRODUKT UND
TECHNOLOGIE SEIN, DIE IN DIE MARKTDEFI-
NITION EINFLIESSEN.

X AKZEPTIEREN SIE NICHT IMMER DIE IN DER
BRANCHE GEBRAUCHLICHE MARKTABGREN-
ZUNG, SONDERN SEHEN SIE DIE MARKT-
DEFINITION ALS WICHTIGSTEN STRATE-
GISCHEN PARAMETER UND WENDEN SIE
DIESEN AN.

X DURCH DIE FOKUSSIERUNG SCHAFFEN SIE
EINE TIEFE PROBLEMLOSUNG FUR EINEN
ENGEN MARKT. DEMZUFOLGE IST IHRE
WERTSCHOPFUNG SCHMAL, ABER SEHR
LANG. DADURCH SCHAFFEN SIE JEDOCH
EINE SPEZIALISIERUNG UND PERFEKTION,
DIE VON IHREN MARKTBEGLEITERN NUR
SEHR SCHWER ZU KOPIEREN IST.

Die Kunst liegt allerdings im Finden der richtigen
Marktdefinition und der Fokussierung. Dies ist
wahrlich eine nicht ganz einfache Angelegenheit.

OHNE FLEISS KEIN PREIS!
»MARKTFUHRER WIRD MAN NICHT DURCH
BREITE STREUUNG DER RESSOURCEN,
SONDERN DURCH KONZENTRATION«
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Jedes Unternehmen sollte dies bei lhrer Strate-
gieentwicklung bedenken. Denn die Gefahr einer
zu grofzen Spezialisierung ist moglicherweise
weniger grofz, als das Risiko, seine Talente und
Energien zu verzetteln, indem man Gberall mitmi-
schen mochte.

Doch ACHTUNG, enge Mdrkte in Verbindung
mit hohen Marktanteilen begrenzen irgendwann
das weitere Wachstum und fihren eventuell zu
eingeschrdnkten Investitionschancen.

Daher empfiehlt sich eine weiche Diversifikati-
on, die in Markt und Produkt nicht zu weit vom
Gewohnten liegt. Und auch hier praktizieren Sie
am besten mit Fokussierung und klarer Marktde-
finition.

SO WERDEN SIE 100% BENCHMARKS SETZEN
UND NIE ALL ZU SEHR IN EINEN PREISKAMPF
GERATEN.

ALSO WEG VOM ALLESKONNER UND -WOLLER
HIN ZUM SPEZIALIST, DER IM IDEALFALL FUR
KUNDEN UNVERZICHTBARIST.

Ihr Stephan Christ

WACHSTUM OHNE KOMPROMISSE
DURCH MUT.FREIHEIT.NACHHALTIGKEIT
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