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Einbezug der Wirtschaft und ihrer Methoden 
Jean-Marc Buchillier, directeur ADNV, Yverdon-les-Bains 

 

So wie Herr Jourdain1  beziehen die Regionen schon seit jeher, aber ohne es zu wissen, die Unternehmen 
in ihre Vorhaben ein. Eine erste Verbindung entsteht über unsere Vorstände, in welchen Milizpolitiker einsit-
zen, die ausserdem mehrheitlich in der Privatwirtschaft tätig sind. Dies sichert also einen direkten Draht zur 
Regionalwirtschaft und den in der Region tätigen Unternehmen. Es stellt sich dabei die Frage, wie man die 
Unternehmen dauerhaft in unsere Strukturen und regionale Projekte einbindet, so dass dieses Unterfangen 
– im Gegensatz zur Molière-Figur – über Schmeicheleien oder reine Solidaritätsbezeugungen hinausgeht. 
 

Dabei können sich die Feststellungen, welche einer Durchdringungsstrategie oder dem Aufbau eines neuen 
Marktes zugrunde liegen, sehr gut auf die geläufigen Modelle des Marketings abstützen: 

- Untersuchung zum Umfeld: Art des regionalen Wirtschaftsgefüges  

- Marktstudie: Bedürfnisse und Zufriedenheit der Unternehmen 

- Konkurrenzanalyse: aktuelle und künftige Firmendienstleistungserbringer 

- Matrix Produkt/Markt und Positionierung des Regionalverbandes 

- Marktsegmentierung: Wahl der zu erbringenden Leistungen  

- … 

Sind diese Feststellungen erbracht, so kann die Region ihre Strategie im Sinne des Modells der Kunden-
bindung ausgestalten: «from suspect to partner». Ein solches Modell ist flexibel und fortdauernd bewertbar 
und erlaubt somit, für die Region Kunden- und Marktanteil gerechte Ziele festzulegen. Gleichzeitig macht 
dies aber auch einen schrittweisen Einbezug der Unternehmen in die Strukturen und Projekte möglich. Für 
alle Etappen des Modells können in der Tat, Aktionen und Massnahmen entwickelt werden:  

- Drehscheibe von Leistungen oder Diensten, vom Kanton oder Bund, zugunsten der Unternehmen 

- Informationen über die Region, über Industriezonen und -gebäude, Wirtschaftsstatistiken 

- Organisation von Seminaren, Events im Zusammenhang mit den regionalen Rahmenbedingungen: 
Bildung, Bauwesen, Verkehr, Energie … 

- Umsetzung von Aktionen, Arbeitsgruppen oder Projekten mit Beteiligung von Unternehmern. 

Ich glaube, dass die Region an Legitimität und Glaubwürdigkeit gewinnt, wenn sie sich zum Ziel setzt, den 
Privatsektor in die (Entscheidungs-)Strukturen einzubinden. Eine solche Position könnte noch weiter ge-
stärkt werden: horizontal, mit der Entwicklung von gemeinsamen Dienstleistungen an ein Netz von Regio-
nen, die ein breiteres Gebiet abdecken; vertikal, mit der Entwicklung eines im eigenen Raum unbestreitba-
ren Nischenproduktes.  

Abschliessend bin ich überzeugt, dass die Regionen über USP(s) verfügen, einerseits aufgrund ihrer Positi-
onierung an der Schnittstelle von öffentlicher Hand und Privatsektor, andererseits auch aufgrund ihres 
Netzwerks und ihrer Dauerhaftigkeit: Die Regionen sind bleibende Einrichtingen, sind also verlässlich. Sie 
können diese Stärken nutzen, indem sie eine pragmatische, generalistische und regionsorientierte Haltung 
einnehmen. 

                                                

1 Im Akt I, Szene 5, Le Bourgeois gentilhomme (Der Bürger als Edelmann)) von Molière, erfährt Herr Jourdain in einer 
Diskussion mit seinem Philosophielehrer, dass er in Prosa spricht, ohne dies zu wissen. Der Ausdruck «Comme Monsi-
eur Jourdain qui faisait de la prose sans le savoir» bedeutet, etwas machen oder können, absichtslos oder ohne dass 
man sich dessen bewusst ist. 



Einbezug der Wirtschaft...

regiosuisse, 11. September 2008

J.-M. Buchillier

- Positionierung

- From suspect to partner ...

Nord Vaudois

- ungefähr 80’000 Einwohner

-Zentrumsstadt: Yverdon-les-Bains

-26’000 Einwohner

- starker Wirtschaftssektor 2

- Tertiär in Yverdon-les-Bains

- Gründung: 1969



  Ausschuss ADNV

2 Vertreterv/7, davon Präsident

Verwaltung Direktion

«Wirtschaft» «Tourismus» «Gemeinwesen» « CGPI »

Kommissionen

Bildung

Beziehungen Sics

ZI / Gelände

Generalversammlung

80 Gemeinden
250 Unternehmen

P

P

P
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Privater Sektor

- ungefähr 250 Mitglied-Unternehmen

- Sektor II: Industrie und Baugewerbe

- Sektor III: Dienstleistungen an Unternehmen

- Mitglieder vertreten ungefähr 7’000 Arbeitsplätze,
d.h. + 20% aller Erwerbstätigen

- mit Sics gemeinsame Projekte : (Handel- und
Gewerbesektor, 600 Mitglieder) und umfasst die
Verkehrsvereine



% Marktanteile v/Arbeitsplätze?

Andere Arbeitsplätze in
der Privatwirtschaft

Verwaltung

Gemeinden + Kanton

Verkehrsvereine

Sics

Mitglieder ADNV

21’000

13’000

11’400

7’000

Erwerbstätige31’000

26%

direkte und
indirekte
Beziehungen

42%



Positionierung : % Markt/Leistungen

% Prof.

% Region

Lokale SIC

Berufsverband

Spezialorgan

Handels-
kammern

ADNV

Zielzone

Risiko

Konkurrenz

Produkte / Märkte

• Regionale Verankerung
– Interface öffentlich-privat
– Relais/ Informationsübermittlung

• Dauer / Beständigkeit
– Wahrung regionaler Interessen
– Rahmenbedingungen

• Kantonales / Bundesnetzwerk
– Kritische Grösse der Projekte
– Image - Kommunikation
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Suspect to prospect

• Untersuchung des regionalen
Wirtschaftsgefüges

• Untersuchung der Bedürfnisse / der
Konkurrenz

• Segmente: Handel? Industrie?

• Key players?

• Ziel1: Datenbank



Datenbank

• Wirtschaftssektor: NOGA

• Grösse - Personalbestand

• Kontakt: Geschäftsführer

• Zugänglichkeit?

• Aktualisierung …



Prospect to customer

• Wirtschaftsforum

• Thematisches Forum - Etats généraux

• Wohnen? Bildung? Transport?

• Energie? Grundstücke und Gebäude für
die Industrie?

• Ziele 2 : thematische Projektgruppen

Thema Baugewerbe

• statistische Untersuchungen - Prognosen

• Marktlage

!Unterstützung der lokalen Unternehmen:

– Mailing «öffentliche Auflage»

!Einladungen für Investoren:

– Präsentation Region und Projekte..





…etwa hundert Briefe
pro Jahr

Thema Bildung

• Neue Lehrstellen

• Neue Studiengänge

• Verbindung Bildungszentrum -
Unternehmen

• Salon des Métiers, Liste der Ausbildner

• Scheitern: Hilfsunterricht für Lehrlinge

• Praktika??



Customer to client

• Dauerhafte Arbeitsgruppen

• USP1 : Grundstückdatenbank?

• USP2 : Bauten: Verbindungen
Immobilienhändler

• USP3 : Relais von Leistungen durch
Kanton/Bund – Bildungszentren / TT

• USP4 : Datenbank im Netz



5 à 7

• Regelmässige Treffen auf Einladung

• Im Voraus bekanntes Programm

• Timing - Zeitplan?

• Themen: Beziehungen Public-Private

• lokale Akteure einsetzen



Client to advocate

• Newsletters: Suche Grundstücke /
Gebäude, Zulieferer, Investoren,
Nachfolge

• Regionalpreis  für Image, Innovation …
• Netzwerk von Beratern, Investorenclub
• Öffnung für private Mitglieder…



Regionalpreis

• Image: leistet dank der Tätigkeiten  einen
Beitrag zur Promotion des regionalen
Images…

• Jahrespreis an der GV
• Innovation: Preisverleih an ein Start-Up

• Jahrespreis, logistische und finanzielle
Unterstützung

• In den Medien bekannt machen !!

Advocate to partner

• Gemeinsame Promotionstätigkeiten:
Industriemessen, Salons, Face to Face

• Club d’ambassadeurs…

• Persönliche Anwesenheit in
Dienstleistungsclubs, Geschäftsclubs,
Handelskammer, Räten von
Bildungszentren…



Partner for life…

• Einsitz im Vorstand von Privatpersonen

• Repräsentation

• Verwaltungsrat

• Einbinden von Privatpersonen in
strategische Projekte vom Typ
Technopol, Inkubator, Clusters…



Schlussfolgerungen…

• Pragmatisch vs theoretisch

• Regional vs politisch

• Generalist vs Spezialist
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Von der Idee zur Eingabe – Instrumente und Methoden zur Unterstützung des  
Arbeitsprozesses 
Dr. Johannes Heeb, stellvertretender Projektleiter regiosuisse und Leiter Wissensgemeinschaften und 
Forschungsnetz, Partner seecon international, Wolhusen 

 

Die Entwicklung und Durchführung von NRP Projekten muss im Kontext des über die Umsetzungs-
programme vorgegebenen Themenrahmens und im kontinuierlichen Dialog der Projektverantwortli-
chen mit den entsprechenden Akteuren auf kantonaler und regionaler Ebene erfolgen. Ein bewährter 
Methodenrahmen für eine erfolgreiche Projektentwicklung bildet das systemische Veränderungsma-
nagement. Weitere Grundlagen vermittelt die aktuelle Literatur zu den Themen Veränderungs- und 
Projektmanagement (siehe Literaturliste).  
 
Die Erfolgsfaktoren für NRP-Projekte werden in der folgenden Abbildung aus Heeb, Bellwald & Alle-
mann (2008) vorgestellt: 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zentrale Themen/Aufgaben in der Entwicklungs- und Eingabephase sind die Innovationsförderung 
(Erschliessen des Entwicklungspotentials), Kooperationen und Verankerung (Vorbereitung des Hand-
lungssystems für die Projektrealisierung), Transparenz (Schaffen von Vertrauen und Stabilität), Kon-
sistenz (Sicherstellen der Einbettung des Projekts in die übergeordnete Projektlandschaft; gemeint 
sind damit die Umsetzungsprogramme, parallel entstehende oder schon laufende Projekte und Ent-
wicklungstrends), Businessplanung (Sicherstellen der Wirtschaftlichkeit) und Projektmanagement (Si-
cherstellen der notwendigen Umsetzungskompetenz). 
 



 
 
Materialien zum Thema: 
 
HEEB J., BELLWALD S. & ALLEMANN H. (2008): Praxisleitfaden für erfolgreiche Regionalentwicklungspro-
jekte, SECO, Bern, 36 S. 
HEEB, J. et al. (2007): Akteurplattformen und systemisches Veränderungsmanagement für nachhaltige 
Entwicklungsprozesse in den Alpen – Ein Methodenrahmen für Akteure. Im Auftrag des Nationalen For-
schungsprogramms 48 “Landschaften und Lebensräume in den Alpen” 42 S.  
LIETKE, H.-D. & KUNOW, I. (2004). Projektmanagement, 4. Auflage. Haufe Verlag, 126 S.  
OSTERHOLD, G. (2000): Veränderungsmanagement - Visionen und Wege zu einer neuen Unternehmens-
kultur, Falken & Gabler Verlag, 151 S.  
ÖSTERREICHISCHES LEBENSMINISTERIUM (2008): Handbuch Lernende Regionen (Teil 1: Bundeswei-
te Instrumente, Teil 2: Grundlagen, Teil 3: Strategieentwicklung) 
 



1

Von der Idee zur Eingabe

Instrumente und Methoden
zur Unterstützung des
Arbeitsprozesses

Ittingen, 2008

Dr. Johannes Heeb

Stellvertretender Leiter regiosuisse
Leiter regiosuisse Wissens-
gemeinschaften und Forschungsnetz;
Partner seecon international

„Setting“

Projektidee

NRP-Rahmen (Bund, Kantone)

Projektentwicklung Projekteingabe

Regionales Akteursystem

Projektgruppe / Management



Wie Entwicklung stattfindet



Wie Entwicklung stattfindet

Quelle: Gisela Osterhold (2000)

Empfehlung:



Empfehlung:

Innovative Köpfe
Einzigartige Projektideen mit

guter Verankerung

Erfolgreiche
Projektidee

Promotoren fördern
Vertrauen und

Glaubwürdigkeit

Transparenz

Gemeinsames
Projektverständnis

Marktabschätzung

Einbettung der Projektidee in
die übergeordnete „Projekt-,

Strategie- und
Trendlandschaft“

Kooperationen

Erfolgreiches
Projekt

Adäquater institutioneller
Rahmen

Realistisches
Finanzierungskonzept für

Start- und
Realisierungsphase

Leadership durch
motiviertes, engagiertes

und professionelles
Projektmanagement

Zielorientierung, aber
Flexibilität in der

Projektdurchführung

Externe Moderation und
Fachberatung

Projekt als lernende
Organisation

Aufbau einer innovations-
und  entwicklungsfördernden

Projektkultur

Wissensmanagement und
Erfahrungsaustausch

Checkliste Erfolgsfaktoren



 I‘ll be happy to give you

innovative thinking.

What are the gudelines?

Innovative Köpfe

Innovative Köpfe

•  Die Regionalentwicklung ist auf innovative Persönlichkeiten
angewiesen, die in der Lage sind, einzigartige und
überzeugende Projektideen zu entwickeln.

•  Die viel zitierten „Spinner“ und „Querdenker“ spielen hier als
Öffner neuer Denkräume eine wichtige Rolle.

•  Gefragt ist „Weitwinkeldenken“, um einen sektoralen
Blickwinkel zu verhindern und das gesamte Potential möglicher
Projektideen und -varianten „denk- und nutzbar“ zu machen.



Weitwinkeldenken

 

 

 
Quelle: Bruno Schmid, RegioHER

Innovationen

Quelle: www.openinnovators.de

Innovationen



Plattformen für Innovationen

• „Querdenk-Veranstaltungen“ können dazu beitragen,
entsprechende Personen zu identifizieren, zu fördern und zur
Mitwirkung im Rahmen regionaler Entwicklungsvorhaben zu
motivieren.

Promotoren fördern Vertrauens- und

Glaubwürdigkeit

•  Bekannte und anerkannte Persönlichkeiten aus Gesellschaft

oder Politik, welche eine Projektidee von Anfang an als „Pate“

oder „Patin“ unterstützen, stellen in der Initiierungsphase eines
Projektes sicher, dass die Projektidee eine ausreichende
Vertrauens- und Glaubwürdigkeitsbasis erhält.

•  Denkbar ist hier der Aufbau eines Promotorenforums für
regionale Entwicklungsprojekte.



Transparenz – „Flow-Blume“

•  Transparenz im
Projektprozess schafft
Vertrauen und Sicherheit.

•  Die Transparenz gegen
aussen ist durch ein
adäquates
Kommunikationskonzept
sicherzustellen. Dabei ist
von den
Informationsansprüchen der
regionalen Akteure sowie
auch der Betroffenen
auszugehen.

Input Output

Motivatio
n

Prozess

Ressourcen

„Regionale Wertschöpfung“ - Arbeitsplätze

16

Quelle: Raster für NFP-Projekteingabe, beco 



-  Direkte Auswirkungen des Projekts auf die Schaffung von
Arbeitsplätzen und das Generieren von Wertschöpfung müssen
in einem „Businessplan“ abgebildet werden.

-  Es gibt keine Standartmethode zur Abschätzung

sekundärer Effekte.

-  Wichtig ist es deshalb das Verfahren der Abschätzung

nachvollziehbar darzustellen.

-  Hier ist Erfahrungsaustausch notwendig ->

Wissensgemeinschaften.

17

„Regionale Wertschöpfung“ - Arbeitsplätze

Marktabschätzung

• Referat Caroline Gueissaz



Einbettung einer Projektidee in die übergeordnete

„Projekt-, Strategie- und Trendlandschaft“

•  In der NRP bilden die Umsetzungsprogramme der Kantone den
Rahmen für die Entwicklung regionaler Entwicklungsvorhaben.

•  Die Einbettung einer Projektidee in die übergeordnete „Projekt-
oder Strategielandschaft“ gewährleistet,

–  dass Querbezüge und Synergien zu anderen Entwicklungsvorhaben
im Kanton und in den Regionen genutzt,

– die Projekte nicht isoliert entwickelt

– und die Abstützung und Akzeptanz des Projekts erhöht werden.

•  Bei der Entwicklung des Projekts sind nebst den NRP-
Rahmenbedingungen auch übergeordnete externe Faktoren
(Entwicklungstrends, politische Debatten, etc.) zu berücksichtigen.

20

!
Projektidee

Intensiver

Austausch

zwischen allen

Betroffenen von

Anfang an!

Einbettung einer Projektidee in die übergeordnete

„Projekt-, Strategie- und Trendlandschaft“



Kooperation

Region
Projekt

Begleitende 
Akteurplattform

Strategische 
Ebene

Projektentwicklung

Projekt-
Management

Operationelle
Ebene

Projektrealisierung

Empfehlung



Zusammenfassung - „Werkzeugkiste“

Projektidee Projektentwicklung Projekteingabe

Umsetzungsprogramme Eingaberaster Kantone

Praxisleitfaden für erfolgreiche Regionalentwicklungsprojekte

Systemisches Veränderungsmanagement (z.B. Flow-
Blume)

Checkliste Erfolgsfaktoren

Querdenkveranstaltungen,
Weitwinkeldenken,
Innovationsmanagement

Projektmanagement-Methoden

Promotorenforen

Businessplan

Akteurplattformen

Dialog und Austausch!

regiosuisse Wissensgemeinschaften

•  Aufbau von Wissensgemeinschaften

zum Themenbereich

„Wertschöpfungssystem

Regionalentwicklung“.

•  Optimierung des Austausches und

der Nutzung von bestehendem

Praktikerwissen.

•  Integration der Arbeit und der

Ergebnisse der
Wissensgemeinschaften in das

regiosuisse Wissensmanagement.

NRP-Wissensgemeinschaften

NRP-Strategiegruppen

(Communities of 

Practice; CoP)

NRP-Themengruppen

(Communities of 

Interest; CoI)

NRP-Wissensgemeinschaften

NRP-Strategiegruppen

(Communities of 

Practice; CoP)

NRP-Themengruppen

(Communities of 

Interest; CoI)

Kompetenzentwicklung



Danke für Ihre Aufmerksamkeit
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Chancen- und Marktabschätzung 
Methoden – ein pragmatischer Vorgehen 
Caroline Gueissaz, management consultant, Neuchâtel 

 

Einleitung 

1. Bei der Projektentwicklung wird das Team selten über genug Zeit und Geld verfügen, um eine aus-
führliche Chancen und Marktabklärung zu machen. Die Lösung ist also ein pragmatisches Vorgehen 
zu finden. Im Gegensatz zur akademischen Arbeitsweise, wo die Analyse (aller Möglichkeiten) ge-
fördert wird, wird hier ein synthetisches Vorgehen vorgeschlagen. Es geht also vom Einzelfall zum 
Allgemeinen. Der Ablauf, der hier bevorzugt wird, ist der Folgende: Versuchen Sie (sich) viele – 
und möglichst die richtigen – Fragen zu stellen und die klassischen Methoden des Marketings 
anzuwenden, um direkter zum Ziel zu kommen.  

2. Damit dieses Vorgehen Sinn macht, muss man sich aber den Reflex aneignen (und das ist bei wei-
tem keine leichte Aufgabe) sich an die Stelle des Kundes zu setzen: die Denkweise, die Erwar-
tungen des Kunden müssen im Vordergrund stehen.  

 

Ziel 

Das Ziel der Chancen- und Marktabschätzung ist zweierlei:  

1) Das eigene Produkt oder die eigene Dienstleistung besser – kunden- und marktgerechter – zu 
definieren  

2) Die Argumentation zu bekräftigen, indem bessere und überzeugendere Darstellungen entwickelt 
werden.  

 

Die Befragung 

Eine der unentbehrlichen Qualitäten eines erfolgreichen Unternehmers ist die Fähigkeit sich (und sein 
Projekt) in Frage zu stellen. Er ist nie ganz zufrieden und extrem offen, um Input von aussen zu emp-
fangen. Diese Haltung soll bewusst übernommen werden. 

Wenn ein Projekt scheitert, dann merkt man oft, dass die naheliegendsten Fragen nicht gestellt wurden, 
wie zum Beispiel: Was ist für den Kunden wichtig? Was ist der Hauptmotiv des Kunden, unser Produkt 
(unsere Dienstleistung) zu kaufen? 

  

Die Marketing-Methoden (eine Uebersicht) 

1. Die Methoden, die helfen, (sich) die richtigen Fragen zu stellen, das Problem besser einzukreisen: 

a. Die Entscheidungen: Marketing mix : (die P’s): Produkt – Preis – Promotion – „Place“ – Position 

b. Die Marktanalyse (die C’s) (aus dem Englischen!): Context - Clients - Consumers – Competitors 
– Company - Channels – Costs-  etc… 

c. Die Einführung (die S’s): Strategie, Struktur, Systemen, Staff, Skills, Styl, Shared Values, usw. 

d. Die SWOT Analyse (Stärken-Schwächen): strengths – weaknesses – opportunity - threats 

e. Das Pareto-Diagrammm oder 80/20: 20% der Arbeit bringen 80% des Resultats 



 

2. Die Methoden, die helfen bei der Analyse aber auch für die Veranschaulichung  

a. Das Porterdiagramm 
Konkurrenz :  interne Konkurrenz – K. der Lieferanten – K. der Käufer – K. der Neueintretenden 
– K. von Ersatzprodukten 

b. Das Marktpositionierungsdiagramm: Zweidimensionale Diagramme, entwickelt je nach Produkt 
und Marktverhältnisse  

c. Das Lebenzyklusdiagramm: Ist das Produkt eine ‘cash cow’ oder ein ‘rising star’ ? 

 

Die Marktanalyse 

Was unbedingt verhindert werden muss, ist die Potenzialschätzung ‘top down’. Beispiel: In der Schweiz 
leben 7 Millionen Menschen, davon sind 50% Frauen und davon 20% in der interessierten Altersklasse. 
Unser Potential ist also 700'000 Kundinnen. Falls wir 1% von ihnen überzeugen, dann können wir mit 
7'000 Kunden rechnen!! 

 

Was aber sehr erfolgsversprechend ist, ist ein intuitives Vorgehen, mit gesundem Menschenverstand 

Typische Fragen, die man sich stellen sollte : 

• Wer sind meine Konkurrenten heute? Und morgen? 

• Was haben sie für Marktanteile? Wie ist die Entwicklung?  

• Was verfolgen sie für Strategien ? Wie werden die Strategien ändern?  

• Was sind die langfristigen Ziele der Konkurrenten? 

• Was sind ihre echten Stärken? Schwächen?  

• Wie werden sie auf uns reagieren?   

 

Die Informationsquellen dazu sind vielfältig: 

• Jahresberichte 

• Andere Publikationen 

• Presseartikel 

• Stellenanzeigen 

• Internet 

• Reden des Managements 

• Patente 

 

Zusammenfassung 

Statt sich im Büro in eine analytische Arbeit zu vertiefen, ist es viel wichtiger sich zu befragen, zu über-
legen und mit potentiellen Kunden sprechen.   

 

Die von den Praktikern entwickelten Werkzeugen sind eine Hilfe solang man zwei Parameter immer be-
achtet :  

1) Der Kunde streht im Zentrum aller Ueberlegungen 

2) Mit dem 80/20 Regel kommt man viel schneller ans Ziel ! 
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Chancen- und Marktabklärung

Methoden

Ittingen, 11. September 2008

Caroline Gueissaz

Management Consultant
2000 Neuchâtel
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Einleitung – ein synthetischer Ansatz

1. (Sich) die richtigen Fragen stellen

2. Die Methoden des Marketings anwenden
und so das Ziel direkt anstreben

Sich an die Stelle
des Kunden versetzen!



3

Wer sind die Kunden?

• Wer ist der wahrhaftige Käufer?

• Wer trifft den Kaufentscheid (decision

taker)?

• Wer beeinflusst den Entscheid (decision

maker)?

Kundenorientierung!

4

Ziel der Chancen- und Marktabklärung

1. Das Angebot besser definieren

2. Das Argumentarium stärken
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1. (Sich) die richtigen Fragen stellen

– Zuverlässigkeit?

– Einsparungen?

– Komfort?

– Schnelligkeit?

– Wissen?

– Eine Emotion

– ‘Frieden’

– Sicherheit

Was noch?

Welches Problem versucht unser Angebot zu lösen?

Welche Lösung bringen wir?

6

2. Die Methoden des Marketings anwenden

A. Methoden die helfen, (sich) die richtigen Fragen
zu  stellen

• Die ‘grundlegenden’ C’s, P’s und S’s
• Die «SWOT» Analyse
• Pareto (80/20)

B. Methoden die es erlauben, einen
überzeugenden Businessplan zu machen!

C. Konkurrenzanalyse
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Marketing

Marktanalyse

P’s
Context

Clients

Consumers

Competitors

Company

Channels

Costs

…

Marketing Mix
(Entscheidungen)

Einführung

C’s
Positionierung

Produkt & Leistungen

(Segmente)

Preis

“Place”

Promotion

...

S’s
Strategie, Struktur, Systeme, Staff, Skills, Style, Shared Values

8

Die P’s:

• Positionierung?
• Produkt- und Dienstleistungspalette?
• Zu welchem Preis?
• Mittels welcher Vertriebskanäle (Place)?
• Mit welchen Kommunikationsmitteln (Promotion)?
• Mit den richtigen Personen?
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SWOT Analyse

Strengths

(Stärken)

Opportunities

(Chancen)

Weeknesses

(Schwächen)

Threats

(Risiken)

10

Das Pareto-Diagramm

oder 80/20

• 20% der Arbeit bringt 80% des Resultats

• was für die zu erstellende Analyse oft ausreicht



11

2. Die Methoden des Marketings anwenden

A. Methoden, die helfen, (sich) die richtigen
Fragen zu stellen

B. Methoden, die es erlauben, einen
überzeugenden Businessplan zu erstellen!

– Porter-Diagramm der fünf Stärken

– Marktpositionierungsdiagramm

– Lebenszyklusdiagramm

C. Konkurrenzanalyse

12

Modell der fünf Stärken

von Michael Porter

Verhandlungs-
macht
der Kunden

Interne Konkurrenz
Verhandlungs-
macht der
Lieferanten

Macht der Neu-
eintretenden

Ersatz-
produkte
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Verkauf

Zeit

Einführung 

Start

Wachstum

Reifezeit

! EasyJet
! Swatch
! Asahi
! Ikea
! SKF
! Nike
! Konica
! Etc.

- Wo befinden wir

uns im Zyklus?

- Geografische,

kulturelle, sozio-

ökonomische, …

Elemente.

Lebenszyklusanalyse

14

Die Boston-Matrix

(Lebenszykus-Matrix)

Kleiner
Marktanteil

Grosser
Marktanteil

Wachstums-
markt

Problemkind

Rising star

Reifer Markt    Dog Cash cow
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2. Die Methoden des Marketings anwenden

A. Methoden, die helfen, (sich) die richtigen
Fragen zu stellen

B. Methoden, die es erlauben, einen
überzeugenden Businessplan zu machen!

C. Konkurrenzanalyse
• Informationssuche

• Strategische Positionierung

16

Konkurrenzanalyse

• Wer sind meine Konkurrenten heute?  Morgen?
• Was haben sie für Marktanteile? Wie ist die Entwicklung?
• Was haben sie für Strategien? Wie und weshalb werden sie die

Strategien ändern?
• Was sind die langfristigen Ziele der Konkurrenten?
• Was sind ihre echten Stärken?  Ihre echten Schwächen?
• Wie werden sie auf uns reagieren?
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Informationsquellen

• Jahresberichte
• Wissenschaftliche

Publikationen
• Presseartikel
• Stellenanzeigen
• Internet
• Reden des Managements
• Patentanmeldungen

• Verkaufskraft
• Lieferanten
• Reverse engineering

• Aktive Beobachtung
• Interview

veröffentlichte auf dem Markt

18

Diagramm der strategischen Positionierung

• Wo situiert sich Ihr Angebot im Markt in
Bezug auf die anderen?

• Welches sind die zwei Dimensionen, die
den Markt umschreiben?



19

Spitzenklasse

Billigwaren

zeitlos zeitgenössisch

Geneva Brands:
PP, VC, Piaget, AP, 
JLC, GP...

Cartier

Rolex

Baume & Mercier
Longines

Bulgari

Gucci

Ebel

Omega

Raymond Weil

Movado Tag Heuer

Concord

Oris

Zenith

Maurice
 Lacroix

Frank
Muller

Tissot

Mondaine

CK
Calvin Klein

F. Constant

Strategische Positionierung
(Beispiel)

20

Zusammenfassung

• Think !

• Synthese - Priorisieren – 80/20 Regel

• Der Kunde im Zentrum aller Überlegungen
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Viel Glück!

und

Herzlichen Dank für Ihre

Aufmerksamkeit!
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Name - nom Vorname - prénom Firma/Institution - enterprise/institution Funktion - fonction Adresse - Rue, no PLZ - NP Ort - localité Telefon - téléphone Email

Andry Claudio Wirtschaftsforum - Regionalentwicklung Regionalmanager Cuoira 11 7556 Ramosch 081 860 11 38 info@andry-fiduziari.ch

Anton Pascale Promotion économique du canton de Fribourg Economiste Avenue de Beauregard 1 1700 Fribourg 026 425 87 00 promfr@fr.ch

Baumgartner Danielle Amt für Wirtschaft Fachstelle Regionalentwicklung Davidstrasse 35 9001 St.Gallen 071 229 42 96 danielle.baumgartner@sg.ch

Bellwald Sebastian Planval AG Projektleitung regiosuisse Hofjistrasse 5 3900 Brig 027 922 40 80 sebastian.bellwald@regiosuisse.ch

Bernhard Thomas IC Infraconsult Berater Bitzinsstrasse 40 3006 Bern 031 359 24 34 thomas.bernhard@infraconsult.ch

Berz Thomas Berz Hafner + Partner AG Planer Postfach 575 3000 Bern 14 031 388 60 65 t.berz@berz-hafner.ch

Bianchi Gabriele RLVM Regione Locarnese e Vallemaggia Segretario regionale Via F. Rusca 1 6600 Locarno 091 751 26 27 rlvm@bluewin.ch

Bonderer Kristin Planval AG Teammitglied regiosuisse Laupenstrasse 20 3008 Bern 031 398 40 10 kristin.bonderer@regiosuisse.ch

Buchillier Jean-Marc Association pour le développement du Nord Vaudois ADNV Direktion und Wirtschaftsförderung Place de la Tannerie 3 1400 Yverdon-les-Bains 024 425 55 20 contact@adnv.ch

Caflisch Michael Amt für Wirtschaft und Tourismus Leiter Tourismusentwicklung Grabenstrasse 1 7000 Chur 081 257 23 73 michael.caflisch@awt.gr.ch

Chardon Katia Association Région Val-de-Travers Secrétaire régionale Place de la Gare 16 2114 Fleurier 079 292 68 16 katia.chardon@ne.ch

Conradin Katharina seecon gmbh Teammitglied regiosuisse Laurenzentorgasse 8 5000 Aarau 079 660 38 66 katharina.conradin@regiosuisse.ch

Conti Ario Alpine Foundation for Life Sciences Directeur 6718 Olivone 079 278 88 84 ario.conti@ti.ch

Daetwyler Francis Association RUN Collaborateur scientifique Leopold Robert 36 2301 La Chaux-de-Fonds 032 889 76 04 francis.daetwyler@ne.ch

Dandrea Ursula Comune di Blenio Municipale 6719 Aquila 079 304 36 44 ursula.d@ticino.com

Deér Stefan Deér Gugger Partner Projektleitung regiosuisse Scheffelstrasse 1 9004 St.Gallen 071 243 10 83 stefan.deer@regiosuisse.ch

Dell'Acqua Patricia Service de l'économie - Office du développement économique et regional Gestionnaire Le Château 2001 Neuchâtel 032 889 68 17 oder@ne.ch

Della Vedova Alessandro Regione Valposchiavo Presidente Magazzini comunali 7743 Brusio 081 834 79 42 segretariato@regione-valpaschiavo.ch

Devaud Sandrine Région Glâne-Veveyse Responsable de projets Rue du Château 112 1680 Romont 026 651 90 50 info@rgv.ch

Duruz Eric ADAEV Valleé de Joux directeur CP 57 1347 Le Sentier 021 845 90 91 adaev@valleedejoux.ch

Dutli Anna-Rita Regio Frauenfeld Präsidentin Schlossmühlestrasse 7 8501 Frauenfeld 052 724 52 84 info@regiofrauenfeld.ch

Egli Regula Staatssekretariat für Wirtschaft SECO - Direktion für Standortförderung Regional- und Raumordnungspolitik Effingerstrasse 27 3003 Bern 031 324 73 48 regula.egli@seco.admin.ch

Egli Heinz Regio Frauenfeld Geschäftsführer Schlossmühlestrasse 7 8501 Frauenfeld 052 724 52 84 info@regiofrauenfeld.ch

Favre Geneviève SAB Schweiz. Arbeitsgemeinschaft für die Berggebiete Wissenschaftliche Mitarbeiterin Seilerstrasse 4 3000 Bern 031 382 00 44 genvieve.petite@sab.ch

Friche Michel République et Canton du Jura - Service de l'économie Chargé de projets Rue de la Préfecture 12 2800 Delémont 032 420 52 17 michel.friche@jura.ch

Frutiger Céline République et Canton du Jura - Service de l'économie Responsable NPR Rue de la Préfecture 12 2800 Delémont 032 420 52 13 celine.frutiger@jura.ch

Gerber Alfred Pro Zürcher Berggebiet Geschäftsführer Hofwiesenstrasse 14 8330 Pfäffikon ZH 044 952 10 11 pzb@bluewin.ch

Germann Marietta Netzwerkstelle Ostschweiz Interreg ABH - Staatskanzlei Verantwortliche Netzwerkstelle Regierungsgebäude 9001 St.Gallen 071 229 75 03 marietta.germann@sg.ch

Ghisolfi Nadia Regione Tre Valli Aggiunta Segretaria Animatrice Via Croce 16 6710 Biasca 091 873 00 90 segretariato@regionetrevalli.ch

Gigandet Pauline Fondation Rurale Interjurassienne Chargée de projets Beau-Site 9 2732 Loveresse 032 420 80 62 pauline.gigandet@frij.ch

Gisler Gabriel Landw. Zentrum Ebenrain Fachstelle Melioration Ebenrainweg 27 4450 Sissach 061 552 21 93 gabriel.gisler@bl.ch

Grob Ueli BAK Basel Economics Ökonom Güterstrasse 82 4002 Basel 061 279 97 38 ueli.grob@bakbasel.com

Gruber Véronique Promotion économique du canton de Fribourg Economiste Avenue de Beauregard 1 1700 Fribourg 026 425 87 00 gruberv@fr.ch

Gschwend Marcus Amt für Wirtschaft und Tourismus Leiter Regionalentwicklung Grabenstrasse 1 7000 Chur 081 257 30 89 marcus.gschwend@awt.gr.ch

Gueissaz Caroline VZ&A Vaccani, Zweig & Associates Management Consultant Rue de l'Evole 2 2000 Neuchâtel 032 710 07 87 caroline.gueissaz@bluewin.ch

Hascher Hermine Thurgauer Bauernverband Geschäftsführerin Amriswilerstrasse 50 8570 Weinfelden 071 626 28 88 info@tgbv.ch

Heeb Johannes seecon international gmbh Projektleitung regiosuisse Bahnhofstrasse 2 6110 Wolhusen 079 366 68 50 johannes.heeb@regiosuisse.ch

Hein Silke AGRIDEA Fachmitarbeiterin Eschikon 28 8315 Lindau 052 354 97 00 silke.hein@gmx.net

Hilfiker Martin Regione Mesolcina Operatore Economico CP 208 6535 Roveredo 091 827 45 47 info@regionemesolcina.ch

Holke Tilman RAWI Kanton Luzern Projektleiter NRP Murbacherstrasse 23 6002 Luzern 041 228 64 31 tilman.holke@lu.ch

Hoppler Fritz Die Regionen Graubünden Geschäftsführer Bröl 25 7546 Ardez 081 860 04 60 regionen.gr@bluewin.ch

Hosennen Tamar Schweiz. Bauernverband Verantwortliche Regionalpolitik Laurstrasse 10 5201 Brugg 056 462 51 11 tamar.hosennen@sbv-usp.ch

Hotan Ernst Verein aargauSüd - Wirtschaftsförderung Geschäftsführer Rotenbühl 533 5708 Birrwil 062 772 37 26 gf@aargausued.ch

Imoberdorf Bernhard REGION GOMS Geschäftsführer 3985 Münster 027 973 10 73 region@goms.ch

Liste der Teilnehmenden  /  Liste des participant(e)s
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Name - nom Vorname - prénom Firma/Institution - enterprise/institution Funktion - fonction Adresse - Rue, no PLZ - NP Ort - localité Telefon - téléphone Email

Inderbitzin Jürg Hochschule Luzern Wirtschaft Projektleiter Zentralstrasse 9 6002 Luzern 041 228 41 51 jinderbitzin@hsw.fhz.ch

Kauer Michael SGH Schweiz. Gesellschaft für Hotelkredit Leiter Beratung Gartenstrasse 25 8027 Zürich 044 209 16 16 mkauer@sgh.ch

Keller Stefanie Amt für Wirtschaft und Arbeit Kanton Thurgau Fachstelle Regionalentwicklung Egelmoosstrasse 1 8580 Amriswil 071 410 27 49 stefanie.keller@tg.ch

Kopp Margrit REV Nidwalden / Engelberg Geschäftsführerin Dorfplatz 7a 6371 Stans 041 618 76 65 rev@n.ch

Kraft Ursula Service du développement économique - Département de l'économie et du territoire Chefin der Geschäftseinheit Case postale 478 1951 Sion 027 606 73 80 ursula.kraft@admin.vs.ch

Krappitz Uwe Planval AG Teammitglied regiosuisse Hofjistrasse 5 3900 Brig +49 170 410 42 09 krappitz@gmx.de

Kropac Michael seecon gmbh Teammitglied regiosuisse Laurenzentorgasse 8 5000 Aarau 078 872 67 44 michael.kropac@regiosuisse.ch

Kuonen Josef-A. Region Brig-Aletsch Geschäftsleiter Kehrstrasse 12 3904 Naters 027 923 85 84 region.brig.aletsch@spectraweb.ch

Lachat Guillaume ARJB Association régionale Jura-Bienne Secrétaire régional Route de Sorvilier 24 2735 Bévilard 032 492 71 30 info@arjb.ch

Lo Ricco Sandrine Coordination régionale Interreg - Arc jurassien Collaboratrice scientifique Rue de la Paix 13 2300 La Chaux-de-Fonds 032 889 76 19 sandrine.loricco@ne.ch

Lowiner Geri Planval AG Teammitglied regiosuisse Hofjistrasse 5 3900 Brig 027 922 40 80 gerhard.lowiner@regiosuisse.ch

Lüthi Hans-Peter NW Contact - Wirtschaftsförderung Nidwalden Leiter Wirtschaftsförderung Dorfplatz 7a 6371 Stans 041 618 76 64 hans-peter.luethi@nw.ch

Marcozzi Marco Regione Malcantone Segretario regionale Viale Reina 9 6982 Agno 091 610 16 30 segretaria@regionemalcantone.ch

Marthaler Ralph Ref. Kirchen Bern-Jura-Solothurn Beauftragter reg. Entwicklung Schwarztorstrasse 20 3001 Bern 032 385 16 49 ralph.marthaler@refbejuso.ch

Martrou Véronique Service de l'économie, du logement et du tourisme (SELT) - Développement économique Leiterin NRP Rue Caroline 11 1014 Lausanne 021 316 60 12 veronique.martrou@vd.ch

Massa Alessandro ORC Segretario regionale Ca'Rossa 6537 Grono 091 820 38 10 alessandro.massa@moesano.ch

Mathis François ARS (région Sion) Secrétaire régional Av. Ritz 31 1950 Sion 2 027 323 61 55 mathis@ars-sion.ch

Michael Maurizio puntoBregagli Teammitglied regiosuisse Ufficio di sviluppo 7603 Vicosoprano 081 834 01 10 michael@puntobregaglia.ch

Michlig Roger HES-SO Wallis - Institut Wirtschaft & Tourismus Projektleiter TechnoArk 3 3960 Siders 027 606 90 02 roger.michlig@hevs.ch

Müller Patrick Ferienregion Heidiland Projektleiter Städtchenstrasse 43 7320 Sargans 081 720 08 25 patrick.mueller@heidiland.com

Nicca Caspar regio Viamala Geschäftsleiter Neudorfstrasse 58 7430 Thusis 081 651 30 94 admin@regioviamala.ch

Obrist Robert FiBL Projektleiter Acherstrasse 5070 Frick 062 865 72 21 robert.obrist@fibl.org

Oleggini Matteo Co.re.ti. Segretario via die Gaggini 3 6500 Bellinzona 091 826 19 38 segretariato@coreti.ch

Parvex François SEREC Project Manager Via Battaglini 6950 Tesserete 091 943 61 63 parvex@serec.ch

Raab Christian Volkswirtschaftsdirektion Kanton Uri Leiter NRP - Fachstelle Uri Klausenstrasse 4 6460 Altdorf 041 875 28 91 christian.raab@ur.ch

Ratti Fiorenza Sezione Promozione Economica - Canton Ticino Capo sezione promozione economica S. Franscini 17 6500 Bellinzona 091 814 35 42 fiorenza.ratti@ti.ch

Rey Michel économiste - consultant Rte Claie-aux-Moines 1090 La Croix (Lutry) 021 791 54 73 michelrey42@bluewin.ch

Rey-Bellet Luciano Chablais Region ARMS Collaborateur Place Centrale 3 1870 Monthey 024 471 15 15 luciano.rey-bellet@chablais.ch

Roos Guido Regio HER Projektleiter NRP Bahnhofstrasse 8a 6110 Wolhusen 041 491 02 80 g.roos@regioher.ch

Rothenbühler André ARJB Association régionale Jura-Bienne Secrétaire régional Route de Sorvilier 24 2735 Bévilard 032 492 71 30 rothenbuhler@arjb.ch

Ruch Manuel Association pour le développement de la Haute-Sarine (ADHS) Secrétaire régional 17 av. de Granges-Paccot 1700 Fribourg 026 400 08 00 adhs@haute-sarine.ch

Ryffel Annelise beco Berner Wirtschaft - Tourismus und Regionalentwicklung Projektleiterin Münsterplatz 3 3011 Bern 031 633 40 76 annelise.rffel@vol.be.ch

Saladin Franz Handelskammer beider Basel Bereichsleiter Aeschenvorstadt 67 4010 Basel 061 270 60 76 f.saladin@hkbb.ch

Salchner Günter Regionalentwicklung Ausserfern REA Regionalmanager und Geschäftsführer Kohlplatz 7 A-6600 Pflach +43 5672 62387 rea@allesausserfern.at

Sauer Alexandra Universität Basel Wissenschaftliche Assistentin Klingelbergstrasse 50 4056 Basel 061 267 04 28 alexandra.sauer@unibas.ch

Schmid Bruno Regio HER Geschäftsführer Bahnhofstrasse 8a 6110 Wolhusen 041 490 02 80 b.schmi@regioher.ch

Schmidt Stephan Universität Basel Doktorand Klingelbergstrasse 50 4056 Basel 061 267 04 38 stephan.schmidt@uni-greifswald.de

Schmoutz Véronique Région Glâne-Veveyse Secrétaire régionale Rue du Château 112 1680 Romont 026 651 90 50 info@rgv.ch

Schuster Gerhard Rundum mobil GmbH - Büro für Mobilität Geschäftsleitung Obere Hauptgasse 20 3600 Thun 033 222 22 44 g.schuster@rundum-mobil.ch

Seelhofer Paul Deér Gugger Partner Teammitglied regiosuisse Scheffelstrasse 1 9004 St.Gallen 071 243 10 82 paul.seelhofer@regiosuisse.ch

Sfar Doris Deér Gugger Partner Teammitglied regiosuisse Rue d'Orbe 37 1400 Yverdon-les-Bains 078 818 81 90 doris.sfar@regiosuisse.ch

Stokar Martin Staatssekretariat für Wirtschaft SECO Leiter Wissensystem Neue Regionalpolitik Effingerstrasse 27 3003 Bern 031 322 28 83 martin.stokar@seco.admin.ch

Stutz Hans Peter Idee Seetal AG Geschäftsführer Baldeggstrasse 20 6280 Hochdorf 041 914 24 60 stutz@seetal.ch

Thoresen Isabel P. Amt für Wirtschaft und Arbeit Kanton Aargau Projekte Standortentwicklung Rain 47 5001 Aarau 062 835 19 66 isabel.p.thoresen@ag.ch

Vivone Maria RUN / BAR RUN / BAR Av. L.-Robert 36 2301 La Chaux-de-Fonds 032 889 46 83 maria.vivone@ne.ch

Vuilleumier Benedict Volkswirtschaftsdepartement AI - Wirtschaftsförderung Leiter Wirtschaftsförderung Marktgasse 2 9050 Appenzell 071 788 94 44 benedict.vuilleumier@vd.ai.ch

Walter Gerhard Service du développement économique - Département de l'économie et du territoire Case manager Case postale 478 1951 Sion 027 606 73 70 gerhard.walter@admin.vs.ch
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Name - nom Vorname - prénom Firma/Institution - enterprise/institution Funktion - fonction Adresse - Rue, no PLZ - NP Ort - localité Telefon - téléphone Email

Weber Hans Verein Region Thal Regionssekretär Postfach 255 4710 Balsthal 062 386 12 30 hans.weber@regionthal.ch

Will Jörg IGM Interessengemeinschaft Miscanthus Präsident Kuhmatt 7 4913 Bannwil 062 963 08 30 joergwill@bluewin.ch

Winkler Rabea Hochschule Luzern Wirtschaft Wissenschaftliche Mitarbeiterin Zentralstrasse 9 6002 Luzern 041 228 99 78 rabea.winkler@hslu.ch

Woeffray Bernard RUN / BAR Direction Leopold Robert 36 2300 La Chaux-de-Fonds 032 889 38 95 bernard.woeffray@ne.ch

Wyer Josef REV Rigi-Mythen Präsident Bahnhofstrasse 4 6403 Küssnacht a.R. 041 850 59 36 wtw@bluewin.ch

Zanetti Lorenzo Wirtschaftsförderung Kanton Solothurn Projektleiter Untere Sternengasse 2 4509 Solothurn 032 627 94 51 lorenzo.zanetti@awa.so.ch

Zanni Dario Regione Tre Valli Segretario - Animatore Via Croce 16 6710 Biasca 091 873 00 90 segretariato@regionetrevalli.ch

Zehnder Edith Amt für Wirtschaft des Kantons Schwyz Fachbereich Regionalpolitik + Tourismus Postfach 1187 6431 Schwyz 041 819 16 43 edith.zehnder@sz.ch

Zuchuat Jean-Christophe Bureau d'études JC Zuchuat Teammitglied regiosuisse Ch. de la Baume 21 1803 Chardonne 041 819 16 43 j.c.zuchuat@sunrise.ch

Seite 3


	 Titelblatt_Teil 2_D
	Seminarmappe_D_Band2
	7   Zusammenfassung_Buchillier
	7  Präsentation_Buchillier_dt
	8   Zusammenfassung_Heeb
	8  Präsentation_Heeb_dt
	9   Zusammenfassung_Gueissaz
	9  Präsentation_Gueissaz_dt
	10  Literaturliste-D_F
	11  Teilnehmerliste_Sept.08


