DEN MARKT DURCHDRINGEN

MIT DER ST. GALLER MARKTSTRATEGIE GEZIELT ZU MEHR MARKTANTEILEN






WETTBEWERB

Ist der Kampf um Marktanteile der richtige Weg
zum Markterfolg? Kurzfristig ja, aber nur unter
bestimmten Voraussetzungen. Etwa wenn der
Markt entscheidet, ob Sie oder die Konkurrenz
das Geschaft machen. Wenn das Angebot gro-
Ber ist als die Nachfrage. Wenn der Kunde zwi-
schen mehreren gleichwertigen Anbietern aus-
wahlen kann. Wenn keine Praferenzen zahlen

und nur ein moglichst tiefer Preis entscheidet.

Wer sich im Hyperwettbewerb bewegt, muss
um Marktanteile kampfen. Um Marktanteile zu
verteidigen und zu gewinnen, gibt es unter-
schiedliche Wege. Richtige und falsche.

Kalkulierbare und lebensgefahrliche.

Markterfolg in stagnierenden oder hart um-
kampften Markten muss bewusst und gezielt

gesteuert werden.



KAMPF UM MARKTANTEILE

Hart umkampfte Markte brauchen eine ande-
re Gangart. Oft ist es nicht moglich, sich nur
mit Hilfe von Innovation, Spezialisierung oder
Zuflucht in Nischenmarkte von der Konkurrenz
abzugrenzen. Dann kommt es zur direkten Kon-

frontation, zum Kampf um Marktanteile.

Nur selten gewinnt dabei der Anbieter mit dem

besseren Produkt. Oft gewinnt der Anbieter

mit den niedrigsten Preisen. Wenn dies wegen
fehlender Kostenvorteile jedoch nur zu Lasten
der Gewinnmargen funktioniert, ist dieser Weg

kaum sinnvoll.

Ideal ist es deshalb, durch besseres Marketing
und besseren Verkauf im Wettbewerb die Nase

vorn zu haben. Wir zeigen lhnen, wie das geht.
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ST. GALLER MARKT-MANAGEMENT

1. Marketing & Verkauf heute
Analyse der Marketing- und

Verkaufsstarke

2. Bestimmungsfaktoren Markterfolg
Die GesetzmalBigkeiten von Branche und
Markt; Soll-Position und eigene Kernkom-

petenz

3. Optimale Marketing-Strategie
Die richtige Positionierung im

harten Wettbewerb

4. Gewinnende Verkaufs-Starke
Marktanteile gewinnen durch

uberzeugende Verkaufs-Starke

5. Agentur-Betreuung Marketing
Laufende Betreuung aller Marketing-
Aktionen, mit dem Ziel einer optimalen

Marktdurchdringung

6. Verkaufs-Coaching

Laufende Betreuung lhrer Mitarbeiter
mit dem Ziel, Verkaufsprogramme zu
entwerfen und ehrgeizge Verkaufsziele

Zu erreichen
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