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Porter’s 5 Forces
Gefahr neuer Markteintritte

Zugangsbarrieren begrenzen die 
Anzahl von Unternehmen im Markt 

und beeinflussen somit die 
Wettbewerbsintensität 

Wettbewerbsintensität

Rivalität unter den bestehen-den 
Wettbewerbern/ brancheninterner 
Wettbewerb (zentrale Triebkraft) 

Bedrohung durch Substitute

Substitute begrenzen die 
möglichen Gewinne einer Branche, 
weil Kunden abwandern können.

Verhandlungsmacht der 
Käufer

Mächtige Abnehmer können die 
Preise drücken, fordern bessere 

Qualitäten oder erzwingen 
erweiterte Dienstleistungen. 

Verhandlungsmacht der 
Lieferanten

Mächtige Lieferanten können eine 
Bedrohung sein, wenn sie Preise für 

kritische Waren oder 
Dienstleistungen bestimmen.
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Porter’s 5 Forces und PESTEL definieren
den zukünftigen Markt

Gefahr neuer Markteintritte

Zugangsbarrieren begrenzen die 
Anzahl von Unternehmen im Markt 

und beeinflussen somit die 
Wettbewerbsintensität 

Wettbewerbsintensität

Rivalität unter den bestehen-den 
Wettbewerbern/ brancheninterner 
Wettbewerb (zentrale Triebkraft) 

Bedrohung durch Substitute

Substitute begrenzen die 
möglichen Gewinne einer Branche, 
weil Kunden abwandern können.

Verhandlungsmacht der 
Käufer

Mächtige Abnehmer können die 
Preise drücken, fordern bessere 

Qualitäten oder erzwingen 
erweiterte Dienstleistungen. 

Verhandlungsmacht der 
Lieferanten

Mächtige Lieferanten können eine 
Bedrohung sein, wenn sie Preise für 

kritische Waren oder 
Dienstleistungen bestimmen.

Politis
che 

Entwicklung

Wirtschaftliche 
Entwicklung

Sozio-kulturelle
Entwicklung

Technologische 

Entwicklung

Ökologische 
Entwicklung

Rechtliche
Entwicklung
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Einschätzung der Bedrohung
Gefahr neuer Markteintritte

Zugangsbarrieren begrenzen die 
Anzahl von Unternehmen im Markt 

und beeinflussen somit die 
Wettbewerbsintensität 

Wettbewerbsintensität

Rivalität unter den bestehen-den 
Wettbewerbern/ brancheninterner 
Wettbewerb (zentrale Triebkraft) 

Bedrohung durch Substitute

Substitute begrenzen die 
möglichen Gewinne einer Branche, 
weil Kunden abwandern können.

Verhandlungsmacht der 
Käufer

Mächtige Abnehmer können die 
Preise drücken, fordern bessere 

Qualitäten oder erzwingen 
erweiterte Dienstleistungen. 

Verhandlungsmacht der 
Lieferanten

Mächtige Lieferanten können eine 
Bedrohung sein, wenn sie Preise für 

kritische Waren oder 
Dienstleistungen bestimmen.

Einschätzung der Bedrohung: 
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Wettbewerbsprofile
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Stärken-Schwächen-Profile
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Beurteilung der Anbieter

Kaufentscheidende Kriterien -- - 0 + ++
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Wettbewerber A eigenes Unternehmen
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Bewertung der eigenen Performance 
im Wettbewerbsvergleich

Bedrohung, 
Ablehnung Alleinstellung

Behinderung
Bevorzugung

StärkeSchwäche

hoch

niedrig

Bedeutung 
aus Sicht 

der Kunden

Eigene Postition im 
Vergleich zum 
Wettbewerb

Leistungen & 
Leistungs-
bestandteile

Leistung verbessern

Der Zielgruppe die 
Wichtigkeit des Nutzens 

deutlich machen 
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Positionierung

Kriterium A, z.B. Preis

hoch

niedrig

Kriterium B, 
z.B. Leistung

niedrig
hoch
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A

B

C

D
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Analysen operationalisieren Informationen

Analyse-Ergebnisse sind die Grundlage für die 
Ableitung von Strategien, Zielen und Maßnahmen 

Informationen zu Markt, Wettbewerb, dem eigenen 
Angebot, Erwartungen der Zielgruppen

Analyse =  
Einordnen, bewerten und 
interpretieren von Informationen
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Wettbewerbsstrategien nach
Michael E. Porter
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