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Fragebogen zur Marktanalyse und Standortwahl
Mögliche Quellen für Ihre Recherchen
Wenn Sie Informationen für die nachfolgenden und andere Fragen recherchieren wollen, bieten sich in folgende Quellen an: 

· Wie viele Konkurrenten gibt es an meinem Standort?
"Gelbe Seiten", Adressbücher, eigene Beobachtungen, Freunde, Bekannte. 

· Wie gut und erfolgreich ist diese Konkurrenz?
Eigene Beobachtungen, Freunde, Bekannte. 

· Wie entwickeln sich meine Absatzchancen?
Branchenzeitschriften, Verbandsstatistiken. 

· Welche Angebote und welche Nachfrage wird es in meiner Branche geben?
Fachmessen. 

· Wie werden sich Angebot und Nachfrage meiner Branche entwickeln?
Veröffentlichungen von Marktforschungsinstituten, z. B. Prognos AG oder Gesellschaft für Konsumforschung (GfK). 

· Wie viele Konkurrenten habe ich? Wie stark sind sie?
Veröffentlichungen von Marktforschungsinstituten, z. B. A. C. Nielsen GmbH.

Marktinformation

Bevor Sie Ihr Unternehmen gründen, sollten Sie sich möglichst umfangreich über den Markt informieren, um Marktlücken erkennen und die Anforderungen des Marktes entdecken zu können. Dazu müssen Sie u. a. folgende Fragen klären: 

· Wie viele und welche Anbieter gibt es in Ihrem Markt? 

· Wie treten Ihre Mitbewerber am Markt auf? Was ist an ihnen besonders? 

· Was sehen Sie als die kritischen Erfolgsfaktoren eines Marktteilnehmers an? 

· Wo sind Wachstumsraten zu erwarten und wie hoch sind diese? 

· Welche Marktanteile halten Sie für möglich? 

· Welches sind die Bedürfnisse, Probleme und Wünsche Ihrer Kunden?

Marktmachtanalyse
Sie sollten weiterhin auf die folgenden Marktmachtfaktoren achten:

· Wie viele Kunden sind am Markt vorhanden? Je mehr Kunden desto größer Ihre Absatzchancen!
· Auf wie viele Zulieferer können Sie zurückgreifen? Je mehr mögliche Zulieferer Ihnen zur Verfügung stehen, desto unabhängiger sind Sie.
· Wie viele Wettbewerber agieren auf dem gleichen Markt wie Sie? Wird es zukünftig mehr oder weniger geben? Warum rechnen Sie mit dieser Entwicklung? 

· Wie leicht ist es für andere Existenzgründer oder bereits existente Unternehmen, Ihre Geschäftsidee zu kopieren?

· Welche Produkte oder Dienstleistungen könnten Ihr Angebot ersetzbar machen?

Kundenanalyse

Wenn Sie ein Verkaufsgespräch führen, sollten Sie weniger Ihr Angebot in den Vordergrund stellen, sondern mehr darauf achten, dass der Kundenwunsch im Mittelpunkt steht. Am besten informieren Sie sich schon im Vorfeld darüber, was der Kunde braucht. 

Im Rahmen einer Kundenanalyse sollten Sie deshalb möglichst viele der folgenden Fragen klären:

· Wer gehört zu Ihrer Zielgruppe? 

· Wie hoch ist die Kundendichte in der Nähe Ihres Standortes? 

· Ist Ihr potentieller Kundenkreis ausreichend groß? 

· Wird Ihre Zielgruppe zukünftig eher wachsen oder kleiner werden? 

· Wird Ihre Zielgruppe sich in den nächsten Jahren grundlegend verändern? 

· Kennen Sie die Alters- und Einkommensstruktur Ihrer Zielgruppe? 

· Wie sind die Interessen Ihrer Zielgruppe? 

· Wissen Sie, wo und zu welchen Konditionen Ihre Zielgruppe bisher einkauft? 

· Wie reagiert Ihre Zielgruppe auf Preisänderungen? 

· Ist Ihr Standort für die Zielgruppe gut zu erreichen? 

· Wie reagiert Ihre Zielgruppe auf Angebotsveränderungen?

Wenn Sie mit Kunden Gespräche führen, sollten Sie eher offene Fragen stellen, bei denen der Kunde in vollständigen Sätzen antworten muss. Ja-Nein-Fragen bringen Sie häufig nicht viel weiter.

Konkurrenzanalyse

Informationen über den Markt und die potentiellen Kunden sind die eine Seite, aber jeder Unternehmensgründer sollte auch seine Konkurrenten kennen, die mit ihm um Marktanteile kämpfen.

Gerade in gesättigten Märkten, wenn es bereits eine ausreichende Zahl von Mitbewerbern gibt, ist der Preisdruck oft enorm hoch. Unternehmensgründer sollten daher immer bemüht sein, gerade auch in Marktnischen vorzustoßen, in denen die Zahl der Anbieter noch gering ist, obwohl eine ausreichend Nachfrage besteht.

Auf jeden Fall sollten Sie versuchen, sich von Ihrer Konkurrenz deutlich abzuheben. Dazu müssen Sie die Stärken und Schwächen Ihrer Konkurrenz jedoch genau kennen. Die folgende Checkliste soll Ihnen dabei helfen, Ihre Wettbewerber zutreffend einzuschätzen.

· Sind Sie mit dem Angebot Ihrer Konkurrenten vertraut? 

· Nutzen Ihre Konkurrenten alle Absatzwege? 

· Kennen Sie die Zahl Ihrer Wettbewerber? 

· Können Sie einschätzen, wie diese auf Ihre Betriebsgründung reagieren? 

· Kennen Sie die Planung Ihrer Konkurrenten für die Zukunft? 

· Kennen Sie die Schwächen der Dienstleistungen und Produkte ihrer Kontrahenten? 

· Können Sie das Ansehen Ihre Konkurrenten bei den Kunden beurteilen? 

· Befinden Sie sich in einem Wachstumsmarkt? 

· Gibt es auch internationale Konkurrenz? 

· Welche Ihrer Konkurrenten arbeiten zusammen? 

· Welchen zusätzlichen Service bietet Ihre Konkurrenz an? 

· Können Sie Ihre Dienstleistung preiswerter als Ihre Wettbewerber anbieten? 

· Können Sie die Qualität Ihrer Konkurrenten übertreffen? 

· Welchen Zusatznutzen können Sie im Vergleich zu Ihrer Konkurrenz generieren?

Standortwahl

Sie werden schnell merken, dass die Wahl des richtigen Standortes für ein Unternehmen und dessen Entwicklung von großer Bedeutung ist. Bedenken Sie, dass in den meisten Fällen eine realisierte Standortentscheidung nur schwierig rückgängig zu machen ist.

Nehmen Sie deshalb eine detaillierte Standortbewertung vor. Bestimmen Sie die standortabhängigen Kosten wie Mieten oder Steuern. Überprüfen Sie den Markt und Ihre Konkurrenten an den jeweiligen Standorten. Informieren Sie sich über eventuelle behördliche Auflagen und teilen Sie frühzeitig dem Gewerbeaufsichtsamt und der Baubehörde Ihr Vorhaben mit.

Wo ist Ihr idealer Unternehmensstandort? Begründen Sie Ihre Standortentscheidung mittels folgender Kriterien:

· Welcher Art ist Ihr Geschäft bzw. Handwerk? 

· Welche Kundenbedürfnisse und Kaufgewohnheiten müssen Sie bedenken? 

· Welche standortbezogenen Kosten fallen an? 

· Wie ist die Werbewirksamkeit des Standortes zu beurteilen? 

· Welches Image prägt Ihren Standort? 

· Wie sehen die Bebauungspläne aus? 

· Bietet der Standort Ihnen später auch Wachstumsmöglichkeiten? 

· Welche Umweltschutzauflagen müssen Sie an den verschiedenen Standorten beachten? 

· Welches Image haben Ihre Nachbarn? Wie wirkt dieses Image auf Ihr Unternehmen? 

· Sind Sie mit der allgemeinen Infrastruktur, der Verkehrsmittelanbindung und der Parkplatzsituation zufrieden? 

· Welche Konsequenzen hat Ihre Standortwahl für Ihre Wettbewerber und Lieferanten?
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