SWOT-Wettbewerbsanalyse
Zuletzt gepruft am: TT.MM.JJ})

Unternehmen

lhr Unternehmen

Starken

Was machen Sie eindeutig
besser als lhre
Wettbewerber?

Zum Beispiel:
branchenfuhrende Webi-
nare mit hoher Beteiligung,
qualifizierte Mitarbeitende,
eine Uberlegene mobile
App, hohe Kundennach-
frage usw.

Schwachen

Wo liegen Sie im Vergleich
zu lhren Wettbewerbern
zuruck? Denken Sie daran,
dass jedes Unternehmen
Schwachen hat, zum
Beispiel im Kundenservice,
bei Wartezeiten, dem
Fehlen bestimmter
Funktionen, schlechten
SEO-Rankings usw.

Tipp: Denken Sie auch
daran, wahrgenommene
Starken und Schwachen zu
benennen.

Chancen

Basierend auf lhrer
Wettbewerbs- und
Kundenrecherche: Welche
Trends oder unerschlos-
senen Markte entstehen,
die Sie nutzen konnten?
Das konnte ein neues
Feature oder ein neuer
Markt sein oder auch eine
PR-Gelegenheit. Denken
Sie auBBerdem daran, nach
Bereichen innerhalb lhres
Unternehmens zu suchen,
die optimiert werden
konnen, um Chancen zu
eroffnen oder zu nutzen.

Risiken

Was konnte lhren Erfolg
aktuell oder zukunftig
behindern? Denken Sie
zum Beispiel an neue
Wettbewerber, regulato-
rische Anderungen, neue
Technologien, veranderte
Kundenbedurfnisse oder
Bereiche, in denen lhre
Servicekosten sprunghaft
ansteigen konnten.



Wettbewerber 1 Was machen Ihre Wettbe- Wo liegen die Schwachen Welche Chancen konnen

werber wirklich gut, was Sie Ihrer Wettbewerber? Ilhre Wettbewerber
entweder nicht tun oder Diese sollten idealerweise ergreifen? Oder sind sie
nicht gut genug umsetzen? mit Belegen untermauert besser positioniert, um
werden, zum Beispiel mit Ilhre Chancen fur sich zu
einem Trend in Kunden- nutzen?
bewertungen.

Wettbewerber 2

Wettbewerber 3

Welche Risiken stehen dem
Erfolg Ihrer Wettbewerber
im Weg? Und auf der
nachsten Ebene gedacht:
Wie stellen Ihre Wettbe-
werber eine direkte
Bedrohung fur Sie dar?
Zum Beispiel, wachsen sie
schneller? Dringen sie in
neue Markte ein? Oder
expandieren sie ins
Ausland?



So nutzen Sie diese Vorlage

Diese Vorlage unterstutzt Sie dabei, Ihre Analyse systematisch durchzufthren. Gehen Sie dabei Schritt fur Schritt vor und

tragen Sie lhre Einschatzungen zu den vier SWOT-Bereichen in die entsprechenden Felder ein.
3 Tipps zum Ausfillen

1. Werden Sie konkret:

Schreiben Sie keine Schlagworte, sondern beschreiben Sie konkrete Aspekte. Statt ,guter Kundenservice” besser

,schnelle Reaktionszeiten auf Kundenanfragen innerhalb von 24 Stunden®.

2. Seien Sie ehrlich — auch zu sich selbst:
Eine SWOT-Analyse ist kein Werbetext, sondern ein Werkzeug zur Selbst-reflexion. Notieren Sie auch

wahrgenommene Schwachen oder Unsicherheiten aus Sicht Ihrer (kiinftigen) Kundschaft.

3. Denken Sie uber Ihr Unternehmen hinaus:

Besonders bei Chancen und Risiken spielen externe Einflusse eine Rolle, z. B. Markttrends, neue Technologien oder

gesetzliche Veranderungen.



Sie grunden gerade lhr eigenes Unternehmen?

Dann starten Sie direkt von Beginn an mit der richtigen Software fur Ihren Erfolg durch. Wir beraten Sie gerne in Sachen

ERP-System, Buchhaltungssoftware, Dokumentenmanagementsystem oder HR-Software!

Bel Fragen zu orgaMAX landen Sie nicht in einem Callcenter, sondern direkt bei unserem Team in Detmold.

Personlich, erfahren und auf Augenhohe.

So erreichen Sie uns:
Montag bis Freitag von 08:00-12:00 Uhr und 13:00-18:00 Uhr

™ P
Rufen Sie uns gerne an Gerne mailen Sie uns lhr Anliegen

+ 49 (0) 5231 7090-1300 info@orgamax.de



