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Willkommen zum Seminar:  

 

Trends, Märkte, Möglichkeiten 
Wie meine Geschäftsidee den Nerv der Kunden trifft. 

2019 
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Trends, Märkte, Möglichkeiten 

Wie meine Geschäftsidee den Nerv der Kunden trifft. 

Grundlage bei jeglicher Businessplanung ist eine Analyse der internen und externen Ist-Situation 

sowie Trends in Technologie, Gesellschaft und Wirtschaft zu erkennen. Der Erfolg eines 

Unternehmens entscheidet sich letztlich im Markt und Wettbewerb um den Kunden. Infolgedessen 

ist eine an die Kundenbedürfnisse ausgerichtete marktorientierte Perspektive für den Erfolg einer 

Gründung von entscheidender Bedeutung. Die wachsende Komplexität der ökonomischen 

Problemstellungen und die Vielschichtigkeit globaler Zusammenhänge sind nur einige Faktoren, 

die vor allem auch eine Unternehmensplanung zunehmend komplexer machen und die 

Strategieformulierung erschweren. Ziele der Veranstaltung sind es, den Teilnehmern interaktiv und 

praxisnah die Grundlagen der Marktanalyse zu vermitteln, und die Tools an die Hand zu geben, 

die es benötigt, um Geschäftsideen und Businessmodelle marktgerecht weiter zu entwickeln und 

erfolgreich im Markt zu positionieren. 

 

 

 

Referent/in: Andreas Voss, CONCIS GROUP! 

TIPP: Die GründerZeiten sind der Infoletter des 

Bundeswirtschaftsministeriums mit Hinweisen, Hilfen und 

praktischen Lösungsvorschlägen für die Gründung und 

Unternehmensführung. 



C
 O

 N
 C

 I
 S

  
G

 R
 O

 U
 P

 !
  
©

  
2

 0
 1

 6
 

Marktforschung: 

▪ Analyse Branche und Gesamtmarkt 

▪ Porters Five Forces (Branchenentwicklungen) 

▪ PESTEL (Makroökonomische Entwicklungen) 

▪ Trendanalyse 

 

▪ Marktsegmente und Zielgruppen 

▪ Wettbewerb 

 

▪ Die 3 Stunden Marktforschung 
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www.peopleandfriends.com 

http://peopleandfriends.org/erklaervideo-martforschung/ 

http://www.peopleandfriends.com
http://www.peopleandfriends.com
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Warum eigentlich Marktforschung? 

▪ Marketingstrategien sind Grundsatzentscheidungen 

zur Erreichung aufgestellter Marketingziele.  

 

▪ Marketingstrategien bestimmen die langfristige 

marktorientierte Ausrichtung des Unternehmens.  
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Und … 

… Grundlage für die Strategieformulierung sind eine 

umfassende Analyse und Prognose der internen und 

externen Istsituation sowie klare Marketingziele.  
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Für beide Modelle wichtig 

▪ 1. Executive Summary 

▪ 2. Unternehmensziele und -profil  

▪ 3. Produkt oder Dienstleistung  

▪ 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen 

▪ 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung 

▪ 3.3 Fertigung / Erstellung 

▪ 4. Branche und Markt 

▪ 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt 

▪ 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen 

▪ 4.3 Wettbewerb 

▪ 5. Marketing 

▪ 5.1 Markteintrittsstrategie 

▪ 5.2 Absatzkonzept 

▪ 5.3 Absatzförderung 

▪ 6. Management und Schlüsselpositionen  

▪ 7. Realisierungsplanung 

▪ 8. Chancen und Risiken 

▪ 9. 3-Jahres-Planung 

▪ 9.1 Personalplanung 

▪ 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung 

▪ 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung 

▪ 9.4 Liquiditätsplanung 

▪ 10. Finanzbedarf 
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Marktanalyse 
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▪ 1. Executive Summary 

▪ 2. Unternehmensziele und -profil  

▪ 3. Produkt oder Dienstleistung  

▪ 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen 

▪ 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung 

▪ 3.3 Fertigung / Erstellung 

▪ 4. Branche und Markt 

▪ 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt 

▪ 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen 

▪ 4.3 Wettbewerb 

▪ 5. Marketing 

▪ 5.1 Markteintrittsstrategie 

▪ 5.2 Absatzkonzept 

▪ 5.3 Absatzförderung 

▪ 6. Management und Schlüsselpositionen  

▪ 7. Realisierungsplanung 

▪ 8. Chancen und Risiken 

▪ 9. 3-Jahres-Planung 

▪ 9.1 Personalplanung 

▪ 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung 

▪ 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung 

▪ 9.4 Liquiditätsplanung 

▪ 10. Finanzbedarf 

Marktanalyse 
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Was ist mein Markt? 

Aus Kundensicht denken! 



C
 O

 N
 C

 I
 S

  
G

 R
 O

 U
 P

 !
  
©

  
2

 0
 1

 6
 

Analyse Branche / Gesamtmarkt 

▪ Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verändert sich Ihre Branche? 

▪ Welche Rolle spielen Innovation und technologischer Fortschritt? 

▪ Wie groß ist der Gesamtumsatz und Gesamtabsatz in Ihrer Branche? 

▪ Wie vollzieht sich der Wettbewerb und welche Strategien werden verfolgt? 

▪ Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sich diese 

überwinden? 

▪ Welche Renditen werden in Ihrer Branche erzielt? 
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PESTLE 

politisch/rechtlich 

soziokulturell 

ökologisch 

ökonomisch 

technologisch 

Makroebene 

Mikroebene 
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Analyse Branche / Gesamtmarkt 

▪ Wie ist der momentane Trend? 

▪ Wie verläuft die Preisentwicklung? 

▪ Welche ökonomischen Entwicklungen beeinflussen Ihre Branche? 

▪ Wie beeinflusst der Gesetzgeber Ihre Branche? 

▪ Wodurch wird das Wachstum Ihrer Branche bestimmt? 
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Trends 
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Micro Trends Makro Trends Mega Trends 

T 
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Micro Trends Makro Trends Mega Trends 
 

• Neue Technologien 

• Serviceinnovationen 

• Prototypen & neue Produkte 

• Innovative Geschäftsmodelle 

• Start-ups 

• Individualisierung 

• Urbanisierung 

• Connected World 

• Digitalisierung 

T 
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PESTLE 

politisch/rechtlich 

soziokulturell 

ökologisch 

ökonomisch 

technologisch 

Makroebene 

Mikroebene 
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Die “Value Chain” von Porter 
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Wie funktioniert das Business? 

Rohstoffgewinnung Fertigung Großhandel 
Einzelhandel 
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Rohstoffgewinnung 
Fertigung 

Großhandel 
Einzelhandel 

Die “Value Chain” von Porter 

Was macht mein Unternehmen? 
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Rohstoffgewinnung 
Fertigung 

Großhandel 
Einzelhandel 

Die “Value Chain” von Porter 

Was macht mein Unternehmen? 
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Wie funktionieren die Mitbewerber? 

Die “Value Chain” von Porter 
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Primäraktivitäten 

Unterstützungsaktivitäten 

€ 

Unternehmensinfrastruktur 

Human Resource Managment 

Technologie-Entwicklung 

Beschaffung 

interne Logistik 

Produktion 

externe Logistik 

Marketing und Verkauf 

Service 

Kunden 

Die “Value Chain” von Porter 
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Wie soll mein Unternehmen funktionieren? 

Die “Value Chain” von Porter 
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Rohstoffgewinnung Einzelhandel 

Die “Value Chain” von Porter 
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Was macht mein . . . Schritt für Schritt? 

Visual Thinking! 
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Was macht mein . . . Schritt für Schritt? 
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Unternehmen organisieren: 
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Unternehmen organisieren: 
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So soll mein Unternehmen funktionieren! 

Die “Value Chain” von Porter 
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Porter´s 5 Forces 
Potenzielle  

Mitbewerber 

Kunden 

Ersatzprodukte 

Zulieferer Sie und Ihre 

Mitbewerber 
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▪ Welche wichtigen Mitbewerber/-innen bieten vergleichbare Produkte / 

Dienstleistungen an? 

▪ Welche Neuentwicklungen sind zu erwarten? 

▪ Welche Zielgruppen sprechen die Mitbewerber/-innen an? 

▪ Wie unterscheidet sich Ihr Angebot von dem der Mitbewerber/-innen? 

▪ Welche Marktanteile haben die Mitbewerber/-innen? 

▪ Wie profitabel arbeiten die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft (Schätzung)? 

▪ Welche Strategien verfolgen die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft 

(Schätzung)? 

Wettbewerb 
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▪ Welche Vertriebskanäle nutzen die Mitbewerber/-innen? 

▪ Welche Marketingstrategien verfolgen die Mitbewerber/-innen? 

▪ Vergleichen Sie Ihre Wettbewerbsstärken und -schwächen mit denen Ihrer 

Mitbewerber/-innen in einem Übersichtsprofil (Entwicklung, Vertrieb, Marketing 

▪ und Standort)! 

▪ Wie nachhaltig wird Ihr Wettbewerbsvorteil sein? Warum? 

▪ Wie werden die Mitbewerber/-innen auf Ihren Markteintritt reagieren? Wie wollen Sie 

diese Reaktion beantworten? 

Wettbewerb 
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Standort? 
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Warum Berlin/Brandenburg?  

sexy 

arm  
New York 

Sillicon  

Valley 

Hamburg 
München 

Köln alle anderen 
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PESTLE 

politisch/rechtlich 

soziokulturell 

ökologisch 

ökonomisch 

technologisch 

Makroebene 

Mikroebene 
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Patente und andere Schutzrechte!? 
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Zielgruppen 
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Marktsegmente und Zielgruppen 

▪ Wie segmentieren Sie den Markt? 
▪ Wer sind Ihre Zielgruppen? 

▪ Welche Kund(inn)enbeispiele können Sie anführen? 

▪ Welches (Absatz-)Volumen besitzen die einzelnen Segmente heute und zukünftig? 

▪ Welchen Absatz, Umsatz und Gewinn erwarten Sie in den ersten drei Jahren 

(Schätzung)? 

▪ Welche Wachstumsraten für Volumen und Potenzial sagen Sie voraus? 

▪ Welchen Marktanteil halten Sie?  

▪ Welchen Marktanteil streben Sie an? 
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Zielgruppe Unternehmen (B2B) 



C
 O

 N
 C

 I
 S

  
G

 R
 O

 U
 P

 !
  
©

  
2

 0
 1

 6
 

Segmentierung nach: 

 

Mitarbeiteranzahl 

Unternehmensgröße 

Branche 

Strategie 

Region 

… 

Zielgruppe Unternehmen (B2B) 
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Zielgruppe KMU: 

Kleinstunternehmen, kleine und mittlere Unternehmen (KMU) werden in der 

EU-Empfehlung 2003/361 definiert. Danach zählt ein Unternehmen zu den 

KMU, wenn es nicht mehr als 249 Beschäftigte hat und einen Jahresumsatz 

von höchstens 50 Millionen € erwirtschaftet oder eine Bilanzsumme von 

maximal 43 Millionen € aufweist. 

Zielgruppe Unternehmen (B2B) 
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Zielgruppe Mensch (B2C) 
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Segmentierung nach: 

 

Alter 

Geschlecht 

Wohnort 

Größe 

Gewicht 

Augenfarbe 

Einkommen 

… 

Zielgruppe Mensch (B2C) 
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2016 2018 
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Empathy Card 

Was denken die? 

Was sehen die? Was hören die? 

Was machen die? 

Wovor habe die Angst? Was mögen die? 
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Kundenbefragung 

Was ist den Kunden wichtig? 
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Preis 

Service 

Qualität 

Farbe Form 

Design 
Image 

Was ist den Kunden wichtig? 

Kundenbefragung 
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Segmente? 

 

▪ Wie profitabel sind die einzelnen Segmente jetzt und in Zukunft (Schätzung)?  

▪ Wie groß ist das Potenzial? 

▪ Wie hoch ist das Umsatzpotenzial einzelner Geschäftsverbindungen jetzt und 

zukünftig? 

▪ Wie viele solcher Geschäftsverbindungen gibt es heut und in Zukunft? 

▪ Auf welchen Annahmen basieren Ihre Schätzungen? 

▪ Unter welchen Annahmen lassen sich Ihre Schätzungen verallgemeinern? 

▪ Was sind die kaufentscheidenden Faktoren? 

▪ Welche Rolle spielen Service, Beratung und Wartung? 

▪ Inwieweit hängen Sie von Großkund(inn)en ab? 
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Marktdaten 

heute 
morgen übermorgen 
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Marktdaten? 

heute 
morgen übermorgen 
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SWOT Analyse 

Interne Perspektive 

Externe Perspektive 

Stärken  
(Strengths) 

Schwächen  
(Weaknesses) 

Chancen 
(Opportunities) 

Gefahren 
(Threats) 
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Stärken und Schwächen im Vergleich zu ...? 

Ergebnisse der  

Kundenbefragung 

 

1 

2 

3 

4 

5 

Wer sind die anderen 

 Akteure im Segment? 

 

1 

2 

3 

4 

5 

A B 
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Unternehmensanalyse  

& Strategieentwicklung 
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Blue Ocean Strategie 

    Eleminieren    Aufstocken 

     Reduzieren    Erzeugen  

▪ 1. Executive Summary 

▪ 2. Unternehmensziele und -profil  

▪ 3. Produkt oder Dienstleistung  

▪ 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen 

▪ 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung 

▪ 3.3 Fertigung / Erstellung 

▪ 4. Branche und Markt 

▪ 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt 

▪ 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen 

▪ 4.3 Wettbewerb 

▪ 5. Marketing 

▪ 5.1 Markteintrittsstrategie 

▪ 5.2 Absatzkonzept 

▪ 5.3 Absatzförderung 

▪ 6. Management und Schlüsselpositionen  

▪ 7. Realisierungsplanung 

▪ 8. Chancen und Risiken 

▪ 9. 3-Jahres-Planung 

▪ 9.1 Personalplanung 

▪ 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung 

▪ 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung 

▪ 9.4 Liquiditätsplanung 

▪ 10. Finanzbedarf 
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https://d19tpjivt1sior.cloudfront.net/mobile-apps/strategy-canvas/strategycanvas.jpg 
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TEST 
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Hat meine Idee einen Markt? 
 

Homepage 

50 Euro  

Gutschein 

Die 3 Stunden Marktanalyse: 
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Ein Beispiel... 

Homepage 

50 Euro  

Gutschein 

Die 3 Stunden  

 

Marktanalyse: 

SMS von einem Gründer an mich: 

Also meine Werbung bei Google wurde 5900 mal  

angezeigt bei Leuten die meine Stichwörter eingegeben  

haben und 5 waren auf meiner Homepage und alles in  

nur 3 stunden!!! 

Der Franzose ist glücklich ;) 
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www.coachingbonus.de 

= Beratung 4 Free Nur in  

Berlin! 

Andreas Voss 

http://www.coachingbonus.de
http://www.coachingbonus.de
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 C O N C I S  G R O U P !   

Inh. Andreas Voss 

Theordor-Heuss-Weg 14 

13355 Berlin 

+49 178 5370237 

a.voss@concis-group.com 

concis-group.com 
Danke ;-) 

to do: 

http://peopleandfriends.org/erklaervideo-martforschung/ 
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www.concis-group.com 

Portfolio 

www.peopleandfriends.org 

Social Business  

Themen:  

• Selbstfindung 

• Netzwerk und Karriereplanung 

• Start-ups 

• Bewerbungen (Uni und Unternehmen) 

 

Zielgruppen:  

Junge Menschen auf der ganzen Welt 

Consulting und Training 

Themen:  

• Entrepreneurship 

• Intrapreneurship 

• Start-ups 

• Unternehmensführung 

 

Zielgruppen:  

Studierende, Gründer und Manager 

http://www.peopleandfriends.org
http://www.peopleandfriends.org

