I Unternehmensfiihrung

Guido
Weltert.

Autor Guido Weltert stellt im vor-
liegenden Beitrag Thesen auf, die
auf den ersten Blick eventuell
provokant erscheinen. Dariiber
nachzudenken lohnt sich aus
unserer Optik aber allemal, wes-
halb wir den Beitrag unserer
Leserschaft nicht vorenthalten
madchten. Der Autor — Inhaber
von Businessdriver.ch und Tra-
dima GmbH, Betriebstkonom
HWV und dipl. Marketingleiter —
versteht sich als effektiver Ge-
schaftsentwickler fiir KMU, die
erkennen, dass gewohnte Denk-
weisen im heutigen Wettbewerb
nicht zu nachhaltigem Wachs-
tum flihren, sondern nur zu ver-
starktem Preiskampf. m

Kontakt: Guido Weltert
Businessdriver.ch

8707 Uetikon am See

Tel: 043 844 36 46

guido.weltert@businessdriver.ch
www.businessdriver.ch

Die Preisfalle — und wie man ihr entflieht

Die Preisfindung orientiert sich heute hauptséchlich am
Wettbhewerb. Betrachten Sie den Wetthewerb als Spiel und
verschaffen Sie sich aktiv Vorteile aus dessen Dynamik!
Nur erweiterte Denkweisen fiihren Sie aus dem reinen

Preiswetthewerb.

Die Ausgangslage: Sie werden
zur Offertstellung eingeladen.
Vielleicht kennen Sie den Auf-
traggeber von friiheren Projek-
ten. Oder auch nicht, wenn Ihr
Bauunternehmen zum ersten
Mal zur Angebotsunterbreitung
eingeladen wird. Natiirlich freut
Sie die Mdglichkeit, denn die
Offerte ist ja der erste Schritt
zum Auftrag und vielleicht der
Start einer langeren Zusammen-
arbeit.

Unternehmer kennen diese Si-
tuation bestens: Das zu erstel-
lende Bauwerk ist vom Auftrag-
geber genau definiert, und damit
werden die eingehenden Offer-
ten vergleichbar. Baumeister
stellen ein Bauwerk her, dass
andere Unternehmen auch her-
stellen kénnen. Gerade in der
Offertphase wird es vom Kunden
weitestgehend als Commodity
(also ein Produkt ohne wesentli-
che Unterscheidungsmerkmale)
betrachtet, das naturgemiss
stark lber den Preis verkauft
wird.

Ein bisschen Spielraum gew&h-
ren bereits gemachte Erfahrun-

Businessdriver.ch[ ®

Mit Frische zu Einzigartigkeit und Erfolg™

gen mit Ihrem Unternehmen,
die mogliche geografische
Nédhe zum Bauwerk und even-
tuell Ihr Maschinenpark. Doch
bleibt der Preis bei vergleich-
barer Leistung dominant. Kon-
kret heisst dies, dass sich alle
Berechnungen und Uberlegun-
gen und die internen Aufwen-
dungen im Wesentlichen auf
eine Information reduzieren -
den Preis.

Das Spiel

Versuchen Sie den ganzen Pro-
zess als Spiel zu betrachten. In
diesem Spiel gibt es verschie-
dene Teilnehmer: Sie, die Mitbe-
werber, den Auftraggeber, Un-
ternehmen, die lhre Leistung
ergdnzen und Lieferanten.

Der Auftraggeber ist der Spiel-
leiter. Er bestimmt das Konkur-
renzumfeld, in dem Sie sich be-
finden. Bestimmt er auch den

ganzen Spielverlauf? Auf den

ersten Blick mag dies so schei-
nen. Welche Maglichkeiten ha-

ben Sie, den Verlauf der Auf-
tragsvergabe zu beeinflussen
und somit den Spielverlauf zu
verdndern?

Ihre Teilnahme ist

wertvoll

Zuerst ist es wichtig zu erken-
nen, dass |hr Unternehmen und
die Mitbewerber durch die Of-
fertstellung bereits einen Wert
fiir den Auftraggeber schaffen.
Denn die Teilnahme am Wett-
bewerbsprozess resultiert direkt
in einem tieferen Preis. Fir die-
sen Wert wird (liblicherweise
niemand entschadigt, da Offer-
ten nicht bezahlt werden. Hier
gilt es anzusetzen.

Finden Sie heraus, wer alles
mitofferiert. Weshalb welches
Unternehmen zur Offertstellung
eingeladen wurde und was nebst
dem Preis fiir den Auftraggeber
noch wichtig ist. Versetzen Sie
sich dabei in die Rolle des Auf-
traggebers und in die jedes Mit-
bewerbers. So erlangen Sie einen
ersten Eindruck (iber das Spiel,
in dem Sie sich befinden, und
erkennen den Wert, den jeder
Teilnehmer bereits in der Offert-
phase fiir den Auftraggeber ge-
neriert.

Die aktive Teilnahme am

Spiel — Ihre Chance

Neu wird sein, dass Sie nun ver-
suchen, sich lhren Wert bezah-
len zu lassen. Dies muss nicht
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immer in Geld geschehen. Es
gibt auch andere Formen:

= Fragen Sie nach einem ande-
ren Auftrag.

= Fragen Sie nach einer weite-
ren Offertmdglichkeit fiir andere
Projekte.

= Fragen Sie den Kunden, zu
welchem Preis er den Auftrag
lhnen vergeben wiirde.

= Fragen Sie nach der Mag-
lichkeit, auf die letzte Offerte
reagieren zu konnen.

Natiirlich ist dabei die Taktik
wichtig, gilt es doch, den Kun-
den nicht vor den Kopf zu
stossen. Durch lhre aktive Teil-
nahme am Spielverlauf veran-
dern Sie die Ausgangslage mit
wenigen, aber entscheidenden
Impulsen. Sie werden in der
Lage sein, das Spiel vermehrt
fiir sich zu gewinnen und
auch die Offertkosten einzu-
spielen.

Wenn keine der obigen Strate-
gien greift, kdnnen Sie sich
immer noch iiberlegen, ob Sie
aufgrund der Einschatzung der
Wettbewerbssituation und lhrer
Auftragslage am Spiel teilneh-
men wollen oder nicht. Denken
Sie aber bei diesem Entscheid
bewusst langfristig.

Der Weg aus dem reinen
Preiswettbewerh

Ihre Positionierung im Markt
(und damit die Ausgangslage
im Wettbewerb) andert sich
durch die aktive Spielteilnahme
jedoch nicht grundlegend. Er-
kennen lhre Kunden keine rele-
vantern Unterschiede bei den
verschiedenen Angeboten, do-
miniert weiterhin oft der Zufall
oder der Preis die Auftragsver-
gabe. lhre Baumeisterarbeit
bleibt austauschbar und leidet
somit unter standigem Preis-
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Innovationsimpuls: Kiwano-Effekt™

Kiwano war eine ganz normale Melone, die unter ihresgleichen jeweils
geduldig wartete, bis ein Kunde sie driickte und als kaufbar empfand.
Oft wurde sie zudem mit Rabatten geschlagen, was ihr natirlich gar
nicht gefiel. Doch alle mussten hinhalten, also auch sie.

Eines Tages beschloss Kiwano, ihr bedréngtes Leben zu verandern. Sie
schaute sich in der Tierwelt um, fand den Igel und betrachtete interes-

siert seine Stacheln. Dann setzte

sie sich mit den Menschen aus-
Z
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die immer gelangweilt auf ihr
herumgedrtickt hatten und vor
dem Kauf jeweils hohe Rabatte
einforderten.

Frustriert realisierte Kiwano, dass
es ihr an Attraktivitat und Einzig-
artigkeit fehlte. Nun beschloss sie, ihr Geschaftsmodell zu (iberdenken.
Sie unterzog sich einer Frischzellenkur, legte sich dicke Stacheln zu,
gewann an Attraktivitat, addierte Gurkengeschmack, strich Rabatte und
erhohte ihren Preis.

Fortan lag Kiwano nicht mehr bei den anderen Melonen und auch nicht
bei den Gurken. Sie hatte einen eigenen Platz in der Auslage erhalten,
in Griffweite. Keiner driickte mehr auf ihr herum, auch von Rabatten
wurde sie gemieden. Kunden empfahlen sie weiter, so stark war ihre
Ausstrahlung. Kiwano war gliicklich, gesund, hatte wieder Spass und ist
hierzulande in guten Geschéften das ganze Jahr erhiltlich.

Ubrigens: der Rabat(t) wurde nicht mehr gebraucht und wanderte nach
Marokko aus.

Moral: Zugegeben, die Kiwano-Story habe ich erfunden. Doch den
Kiwano-Effekt™ sehen wir bei erfolgreichen Unternehmen, die bewusst
das gewohnte Fahrwasser verliessen und mit Mut und Sachverstand
neue Wege gingen. Werden Sie die Kiwano Ihrer Branche! m

einander. Genau mit denjenigen,

druck. Auch mit Hilfe von Preis-
senkungen lassen sich keine
dauerhaften Wettbewerbsvor-
teile realisieren. Die Konkurrenz
zieht mit und setzt den Preis
noch tiefer an.

gleichbarkeit. Und somit den
reinen Preiswettbewerb. Den-
ken Sie weiter — hier liegt das
Potential. Dies gilt auch fiir die
Baumeister. Der Innovations-
impuls (Box) soll Sie dabei
inspirieren.

Aus dieser Preisfalle befreien
Sie sich, wenn Sie den gewohn-
ten Denkrahmen erweitern und

Ich wiinsche [hnen viel Freude,
tolle Erkenntnisse, Mut und

mit Verstand neue Wege su-
chen. Bieten Sie |hre Baumeis-
terleistung bewusst anders an
und verkniipfen Sie sie mit
neuem und erweitertem Nut-
zen fir die Kunden. So wer-
den Sie nicht mehr als Com-
modity-Anbieter wahrgenom-
men und verlassen die Ver-

nachhaltigen Erfolg durch die
Erweiterung lhrer Ansichten

tiber den Wettbewerb. m _ Telefon 044 843 40 00

Guido Weltert, Businessdriver,
Okonom und Marketer

www.bamag-maschinen.ch

Weitere relevante Impulse und
Informationen: www.businessdriver.ch
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