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Die Unternehmensstrategie entwickeln
Pressemitteilung von: Michael Richter - Internationale Marketing- und Vertriebsberatung

(openPR) - Zur Entwicklung einer wirksamen Unternehmensstrategie fur die Zukunft gehort in aller
Regel erst einmal eine Analyse des Ist-Zustandes bzw. der vergangenen Entwicklung.

Nachstehend dazu die wichtigsten Punkte (ohne Anspruch auf Vollstadndigkeit, da auch
unternehmensabhéngig)

1. Fehlender Gesamtiiberblick

Ein Unternehmen kann nur dann erfolgreich gefiihrt werden, wenn der Unternehmer/das Management
alle internen und externen Faktoren im Blick hat. Dazu gehdrt auch die Bertcksichtigung von
Wechselwirkungen - wer ist von wem abhangig und wie wirkt sich das auf uns aus ?

2. Ungenaue Zielsetzung

Leitlinien sind zu ungenau formuliert, so dass sich letztlich kein Mitarbeiter
angesprochen/herausgefordert fuhlt. Um dies 'griffiger' zu machen mussen Fragen beantwortet
werden: Was ist der Unternehmenszweck ? Was ist das — auch finanzielle - Unternehmensziel ? Welche
Aktivitaten sind dafur notwendig ?

3. Geringe Flexibilitat

Richtet man sich nur nach friheren Erfolgswegen oder versucht man die 'Erfolgsrezepte’ anderer zu
kopieren, wird die nur dazu fuhren, dass man zu einem '...ach so, der macht das auch ..."-
Unternehmen wird.

Erfolgreiche Unternehmer finden immer ihren eigenen Weg - basierend auf ihren Erfahrungen,
Kernkompetenzen und Netzwerken, u.v.a. m. -, probieren auch Neues aus und passen sich dem sich
verandernden Umfeld standig an. Sowohl im Hinblick auf Produkte und Prozesse, als auch auf die
eigentliche Vermarktung/das Marketing.

4. Unzureichende Kundennahe

Technikverliebte Unternehmen sind immer in Gefahr am Marktbedtirfnis vorbei zu produzieren. Auch
gute ldeen bedirfen aber eines relativ hohen Aufwandes, um sich letztlich am Markt durchzusetzen.

Durch Nahe zu Kunden lassen sich aber dessen Bedurfnisse - und damit das laufende Geschéft, das ja
erst Neuentwicklungen erméglicht - durch relativ einfache Fragen ermitteln. Welchen Nutzen hat der
Kunde von unserem derzeitigen Produkt ? Was wurde fur ihn noch besser passen ? Warum kauft er bei
uns ? Sind die Mitarbeiter nahe genug am Kunden bzw. wie ist das zu verbessern ?

5. Zu wenig genutzte interne Potenziale

Die Motivation der Mitarbeiter - = wichtigstes ungenutztes Potential - kann durch Weiterbildung bzw.
mitarbeitergerechte Arbeitsbedingungen gesteigert werden. Die Analyse der Kenntnisse/Moglichkeiten
vorhandenen Mitarbeiter und Fuhrungskrafte zeigt auf, inwiefern evtl. externe Partner oder zusatzliche

Mitarbeiter das Unternehmen weiter vorwarts bringen kénnen.

6. Unzureichende Nutzung externer Potenziale



Wenn man die Markte (national, wie international) nur unzureichend kennt, kénnen Aktionen auch nur
unzureichend sein. Das betrifft Markte, Marktsegment und Kunden bzw. dort tatige Wettbewerber. Dem
kann eine umfassende Unternehmens-/Marketingplanung entgegen wirken (www.marketing-und-
vertrieb-international.com/marketing/ma...).

7. Ubersehene/vergessene Risiken

Die regelméRige Untersuchung von maéglichen Fehlentwicklungen - auch im Rahmen der
Marketingplanung - sorgt daftr, dass friilhzeitig Gegenmalnahmen identifiziert und eingesetzt werden
koénnen.

8. Fehlende Informationen von auf3en

Innovativ sein kann man nur, wenn standig neue Informationen Uber bekannte Kanale flieRen, sowohl
von Kunden, wie uah Lieferanten, Verbanden oder sogar Hochschulen.

9. Unzureichende Zahlenwerke/Analysen

Bei der Prufung der eigenen Leistungsfahigkeit/des Erfolges sollte man sich nicht nur auf die Messung
von Umsatz und Gewinn verlassen, sondern auch

- die Leistung der Mitarbeiter messen (unzureichende Leistung fuhrt zu Kostennachteilen)

- die Kundenzufriedenheit messen (neue Kunden zu gewinnen kostet viel mehr als Kunden zu pflegen)
- Reklamationen analysieren und die Ergebnisse positiv umwandeln und die reklamierenden Kunden
daruber auch informieren (mehr Mundpropaganda !)

u.v.a.m.

10. Fehlende Uberarbeitung/Anpassung

In regelméaRigen Abstanden missen in entsprechenden Gespréachsrunden aus Fuhrungskraften bzw.
fachspezifisch zusammengesetzten Gremien alle Unternehmensziele auf Einhaltung oder Anpassung
Uberprift werden. Fallweise sollten diese auch Kunden oder Lieferanten beinhalten - einerseits um

gerade diese zu binden, andererseits um Zukunftsentwicklungen im Managementzirkel zu eruieren.

Themen sind - intern - beispielsweise:

1. Derzeitige Marktposition und Entwicklung dahin

2. Welche weiteren Pléne sind ggfs. zu bertcksichtigen und warum ?

3. Nutzen wir unsere Kernkompetenzen ausreichend bzw. welche Markte kdnnten noch wie genutzt
werden ?

4. Wie ist die Profitabilitat unserer Verkéufe ? Je nach Marktstéarke ist eine kundenindividuelle
Preisanpassung maglich.

5. Inwieweit ist die Zielsetzung zu Uberarbeiten und welche Werkzeuge sind dafiir noch nétig ?
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