
DEN MARKT DURCHDRINGEN
 

Mit der St. Galler Marktstrategie gezielt zu mehr Marktanteilen





WETTBEWERB

Ist  der  Kampf um Marktantei le  der  r icht ige Weg 

zum Markterfolg? Kurzfr ist ig  ja,  aber  nur  unter 

best immten Voraussetzungen.  Etwa wenn der 

Markt  entscheidet,  ob S ie  oder  die  Konkurrenz  

das Geschäft  machen.  Wenn das Angebot grö-

ßer  ist  a ls  d ie  Nachfrage.  Wenn der  Kunde zwi-

schen mehreren gle ichwert igen Anbietern aus-

wählen kann.  Wenn keine Präferenzen zählen 

und nur e in mögl ichst  t iefer  Preis  entscheidet.

Wer s ich im Hyperwettbewerb bewegt,  muss 

um Marktantei le  kämpfen.  Um Marktantei le  zu 

verteidigen und zu gewinnen,  gibt  es  unter-

schiedl iche Wege.  Richt ige und fa lsche. 

Kalkul ierbare und lebensgefähr l iche. 

Markterfolg in  stagnierenden oder  hart  um-

kämpften Märkten muss bewusst  und gezie l t 

gesteuert  werden.



KAMPF UM MARKTANTEILE

Hart  umkämpfte Märkte brauchen eine ande-

re Gangart.  Oft  ist  es  nicht  mögl ich,  s ich nur 

mit  Hi l fe  von Innovat ion,  Spezia l is ierung oder 

Zuflucht  in  Nischenmärkte von der  Konkurrenz 

abzugrenzen.  Dann kommt es zur  direkten Kon-

frontat ion,  zum Kampf um Marktantei le. 

Nur se lten gewinnt  dabei  der  Anbieter  mit  dem 

besseren Produkt.  Oft  gewinnt  der  Anbieter 

mit  den niedr igsten Preisen.  Wenn dies  wegen 

fehlender Kostenvortei le  jedoch nur zu Lasten 

der  Gewinnmargen funkt ioniert,  ist  d ieser  Weg 

kaum sinnvol l .

Ideal  ist  es  deshalb,  durch besseres Market ing 

und besseren Verkauf  im Wettbewerb die  Nase 

vorn zu haben.  Wir  zeigen Ihnen,  wie das geht.



MARKTERFOLG

Markterfolg ist  re lat iv:  Der  bessere

erreicht  seine Zie le,  n icht  a l le  können

gewinnen.  Wer aber  ist  der  Bessere?

Welche Kernkompetenzen entscheiden

über die  re lat ive Marktposit ion? Und

vor a l lem: Wie können die  e igenen

Stärken wirkungsvol l  in  Szene und

umgesetzt  werden?



DOMINANZ

Optimales Market ing – Starker  Verkauf!

Die ungenutzten Potenzia le  im Verkauf 

s ind enorm. Gutes Market ing schafft 

d ie  Voraussetzungen.  Ab dann zählt 

nur  noch eines:  Vol les  Engagement für 

e inen Verkauf,  der  die  Potenzia le  nutzt 

und die  Konkurrenz erstaunen lässt .



ST. GALLER MARKT-MANAGEMENT

1. Marketing & Verkauf heute

Analyse der  Market ing- und 

Verkaufsstärke

2. Bestimmungsfaktoren Markterfolg

Die Gesetzmäßigkeiten von Branche und 

Markt;  Sol l-Posit ion und eigene Kernkom-

petenz

3. Optimale Marketing-Strategie

Die r icht ige Posit ionierung im 

harten Wettbewerb

4. Gewinnende Verkaufs-Stärke

Marktantei le  gewinnen durch 

überzeugende Verkaufs-Stärke

5. Agentur-Betreuung Marketing

Laufende Betreuung al ler  Market ing-

Akt ionen,  mit  dem Zie l  e iner  opt imalen 

Marktdurchdringung

6. Verkaufs-Coaching

Laufende Betreuung Ihrer  Mitarbeiter 

mit  dem Zie l ,  Verkaufsprogramme zu 

entwerfen und ehrgeizge Verkaufszie le 

zu erreichen
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