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Executive Summary 

1

Der Fokus der diesjährigen 

Befragung im Themenfeld Markt- 

und Wettbewerbsbeobachtung lag 

auf der Entscheidungsunterstützung 

im Unternehmen.  

Die wichtigsten Erkenntnisse der 

Befragung: 

1. Der Wettbewerbsdruck steigt 

weiter an 

2. Die Informationsaufbereitung 

und 

Entscheidungsunterstützung 

im Unternehmen wird 

durchgehend positiv bewertet 

3. Als wichtigste 

Informationsquelle für die 

Entscheidungsfindung, zählen 

Mitarbeiter gefolgt vom 

Internet 

2

4. Fehlende 

abteilungsübergreifende 

Zusammenarbeit als 

wichtigste interne 

Herausforderung identifiziert 

5. Der Informationsstand in den 

Unternehmen ist insbesondere 

über Kunden und Marktpreise  

noch ausbaufähig  

Generell lieferte die Befragung 

ein positives Bild der Unternehmen 

im deutschsprachigen Raum, die 

für die aktuellen Heraus-

forderungen des Marktes in Bezug 

auf Entscheidungsunterstützung 

ausreichend gerüstet erscheinen. 

Optimierungspotenzial existiert   

dennoch …. 
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(n=147) 

< 2.000 MA 
27% 

2.001 - 10.000 
MA 
21% 

> 20.000 MA 
52% 

Unternehmensgröße 

Market- und 
Competitive 
Intelligence  

42% 

Strategie  
10% Business 

Development  
9% 

Vertrieb  
8% 

Geschäftsführer/ CEO  
6% 

Marketing  
6% 

Markt- 
forschung  

5% 

Benchmarking  
3% 

Forschung & 
Entwicklung  

3% 
Andere* 

8% 

*Andere (8%) = Controlling / Finanzwesen 2,7%, Produktmanagement 2,5%, 
Logistik 0,7%, Patentwesen 0,7%, Personal 0,7%, Produktion 0,7% 

Funktion in 
Unternehmen 
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B2B 
77% 

B2C 
23% 

B2B vs B2C 

Produktion 
81% 

Dienst-
leistungen 

19% 

Produktionsunternehmen vs 
Dienstleistungsunternehmen 

1

Die Entscheiderumfrage Markt- und 

Wettbewerbsbeobachtung wurde als 

Online-Umfrage konzipiert und im März 

2014 durchgeführt. Der Rücklauf von 952 

kontaktierten Personen betrug 16 

Prozent, d.h. 152 Personen füllten den 

Fragebogen aus. Als Zielgruppe wurden 

Unternehmen in Deutschland, der 

Schweiz, Österreich und Liechtenstein 

angeschrieben. 

B2B / B2C 

Die Unternehmen kamen zu einem 

Großteil von 77% aus dem B2B-Segment, 

gegenüber 23% B2C. Es handelte sich zu 

81% um Produktionsunternehmen und zu 

19% um Dienstleistungsunternehmen. 

Branchen 

Am häufigsten antworteten 

Unternehmensvertreter von 

Industrieunternehmen, Automobil und 
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Automobilzulieferer, 

Metall/Metallverarbeitungs-, 

Telekommunikations- sowie 

Chemieunternehmen. 

Unternehmensgröße 

Durch den Fokus auf Groß-und 

Mittelunternehmen sieht die Aufteilung 

nach Unternehmensgröße 

folgendermaßen aus: 51% der befragten 

Unternehmen beschäftigen mehr als 

10.000 Mitarbeiter, 22% zwischen 2.000 

und 10.000 Mitarbeiter, und die 

verbleibenden 27% weniger als 2.000 

Mitarbeiter. 

Funktion im Unternehmen 

Die größte Gruppe der befragten 

Personen ist im Bereich Market/ 

Competitive Intelligence tätig (42%), 

dann folgen Strategie (10%), Business 

Development (9%) und Vertrieb (7%). 

Studiendesign 
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19.4% 

9.7% 

6.2% 

4.1% 

6.8% 

8.8% 

1.4% 

39.6% 

44.4% 

43.2% 

45.2% 

31.5% 

25.2% 

13.8% 

44.4% 

46.5% 

50.7% 

50.7% 

62.3% 

64.6% 

86.2% 

0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0% 100.0% 

veränderte Regularien / Gesetze 

neue Marktteilnehmer 

Marktkonsolidierung 

Geänderte/Gestiegene 
Kundenanforderungen 

technologischer Fortschritt 

Globalisierung 

Kostendruck 

Relevante Gründe für den Wettbewerbsdruck 

relevant 

weniger relevant 

nicht relevant 

(n=148) 
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2013 

 

 
2014 

 
  

66% 
 

58% 

  
31% 

 
41% 

  
3% 

 
1% 

Wettbewerbsdruck im Vergleich zum letzten Jahr (n=148) 

Externe Marktsituation 
Der Wettbewerbsdruck steigt weiter 

1

Wie bei den Befragungen in den 

Jahren zuvor wurden die 

Unternehmen auch diesmal nach 

dem Wettbewerbsdruck in ihrer 

Branche und den Gründen dafür 

gefragt. Obwohl etwas schwächer 

als im Jahr zuvor, wird von 58% der 

Befragten der Wettbewerbsdruck als 

stärker eingeschätzt. 41% sehen ihn 

gleich bleibend und nur 1% erwartet 

eine schwächere Entwicklung.  
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Die Gründe dafür sind mannigfaltig. 

Wurde in den letzten beiden Jahren 

immer die Globalisierung als 

wichtigster Grund angeführt, so war 

diesmal der Kostendruck mit 82,6% 

der bestimmende Faktor. Es folgen 

Globalisierung (64,6%), 

technologischer Fortschritt (62,3 %) 

und gestiegene/geänderte 

Kundenanforderungen (50,7%). Die 

Auseinandersetzung mit dem 

Wettbewerb bleibt nach wie vor 

wichtig. 
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82% 

18% 

Fühlen sich ausreichend 
informiert 

Ja, Immer / Meistens Selten / Nie 

(n=137)  
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Einschätzung der Informationsaufbereitung und 
Entscheidungsunterstützung in Unternehmen 

(n=123)  

ungenügend exzellent  
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1

Bei der subjektiven Einschätzung 

darüber, ob sie sich ausreichend 

informiert fühlen, gaben 82% der 

Befragten an, dass dies immer bzw. 

meistens der Fall ist.  

Auch die Einstufung der 

unternehmenseigenen 

Informationsaufbereitung zur 

Entscheidungsunterstützung ergab 

ein positives Bild. Abgefragt wurde in 

einer Skala von exzellent (10) bis 

ungenügend (1). Erfreulicherweise 

finden nur ca. 20% der Befragten die  

Informations-aufbereitung für 

weniger zufrieden-stellend bzw. 

stufen diese als ungenügend ein 

(Korridor 1-5). Differenziert man die 

Ergebnisse nach Funktionen im 

Unternehmen so ergibt sich kein 

2

signifikanter Unterschied. Auch nicht 

bei der Unterscheidung zwischen 

Funktionen die die Informationen 

aufbereiten und den Entscheidern in 

den Unternehmen die die 

Informationen nutzen. 

Diese Einschätzung ist überraschend, 

da in anderen Studien oftmals von 

Informationsdefiziten bei den 

Entscheidern gesprochen wird. Eine 

mögliche Erklärung liegt darin, dass 

sich der Befragte subjektiv bestens 

informiert fühlt.  

 

Hier ist unserer Einschätzung nach 

die Gefahr von “blind spots” (blinder 

Flecken) oder “Schein-Informiertheit” 

gegeben.  

Entscheidungsunterstützung 
Achtung vor Blind Spots 

 WISSEN  
(Bekannt, Knowns) 

UNWISSEN  
(Unbekannt, unknowns) 

Bekannt Bekanntes 
WISSEN 

Bekanntes 
UNWISSEN 

Unbekannt 
Unbekanntes 

WISSEN 
Unbekanntes 

UNWISSEN 

 



 
 

8 

19.3% 

34.8% 

36.3% 

45.2% 

50.4% 

53.3% 

62.2% 

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 

Informationen sind nicht korrekt oder irrelevant 

Mitarbeiter geben Wissen nicht preis 

Informationen sind nicht aktuell 

Benötigte Information kann nicht rasch 
gefunden werden 

Informationen sind nicht verfügbar 

Information Overload / zu viele verfügbare 
Informationen keine Verdichtung 

Fehlende abteilungsübergreifende 
Zusammenarbeit 

Interne Herausforderungen 

(n=135) 



 

9 

1

Die Auswertung der internen 

Herausforderungen ergab als 

häufigste Nennungen die fehlende 

abteilungsübergreifende 

Zusammenarbeit (62,2%), den 

Information Overload (53,3%) sowie 

das Informationen nicht verfügbar 

sind (42,2%).   

 Mögliche Ansatzpunkte  

1. Fehlende 

abteilungsübergreifende 

Zusammenarbeit:  

Einsatz von Social Networks im 

Unternehmen,  Aufzeigen der 

Vorteile (RICH-Konzept – jede 

Abteilung hat einen anderen 

Fokus siehe Seite 13), technische 

und kaufmännische Bereiche 

profitieren voneinander 

2. Information Overflow:   

Vorselektion, 

Verringerung/Reduktion, 

Prozessverbesserung, Smart Data 

Ansatz 

3. Informationen nicht verfügbar: 

Einsatz von Primärrecherche 

4. Informationen können nicht 

gefunden werden: 

Verbesserung der internen 

Wissensprozesse 

2

5. Informationen sind nicht aktuell 

Dies kann an mehreren Gründen 

liegen – langwierige interne 

Prozesse – erneut 

Prozessverbesserung,  

kein laufendes Monitoring daher 

abwarten von Stichtagen 

notwendig 

Oftmals werden 

Marktinformationen (bspw. 

Marktanteile erst mit einem Jahr 

Verzögerung ermittelt) 

6. Mitarbeiter geben Wissen nicht 

preis 

Fördern von Informationssharing  

7. Informationen sind nicht korrekt 

oder irrelevant 

Dieses Phänomen ist oftmals in 

Märkten aufzufinden, die wenig 

dokumentiert sind (bspw den 

Emerging Markets). 

Oftmals entsprechen die 

publizierten Daten nicht der 

Realität. Generell ist immer 

abzuwägen, welche Intention 

der Verfasser einer Publikation 

hat aus der man Daten und 

Informationen bezieht. 

 

Interne Herausforderungen 
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5.4% 

13.0% 

19.2% 

22.5% 

23.0% 

26.6% 

28.2% 

31.8% 

46.3% 

50.0% 

50.4% 

27.1% 

45.8% 

53.8% 

41.1% 

41.5% 

38.3% 

35.9% 

40.9% 

46.3% 

40.2% 

39.3% 

48.1% 

33.6% 

23.8% 

29.5% 

27.4% 

28.9% 

26.0% 

25.8% 

7.5% 

9.8% 

8.1% 

19.4% 

6.9% 

3.8% 

9.3% 

5.2% 

6.3% 

8.4% 

3.8% 

.75% 

1.5% 

Berater 

Externe Experten 

Konferenzen/Branchenveranstaltungen 

Messen 

Branchenkollegen 

Intranet, interne Datenbanken 

Fach-Datenbanken 

Studien 

Internet 

Mitarbeiter aus anderen Abteilungen 

Mitarbeiter der eigenen Abteilung 

Informationsquellen für die Entscheidungsfindung 
gereiht nach Wichtigkeit 

sehr wichtig wichtig weniger wichtig unwichtig 

(n=137) 
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1

Als Ergebnis der wichtigsten 

Informationsquellen für die 

Entscheidungsfindung wurden 

Mitarbeiter der eigenen Abteilung 

(50,4%) und aus anderen Abteilungen 

genannt (50%). Erstaunlicherweise ist die 

dritthäufigst genannte 

Informationsquelle das Internet (46,3%). 

Eine Vermutung ist das dies natürlich 

auch ein Ressourcenthema ist.  

Bevor man “einfach mal googelt” 

sollten folgende Fragen zur 

Internetrecherche in Erinnerung gerufen 

werden: 

 

 

2

• Wer ist der Verfasser der 

Nachricht? 

• Handelt es sich um die 

Originalquelle oder wird auf eine 

andere Quelle referenziert? 

• Welche Absichten hat der 

Verfasser mit der 

Veröffentlichung? 

• Wie aktuell ist die Information? 

Mitarbeiter gelten einerseits, wie bereits 

erwähnt, als wichtigste 

Informationsquelle, andererseits werden 

hier auch die größten Hürden im 

Unternehmen gesehen (fehlende 

abteilungsübergreifende 

Zusammenarbeit, Mitarbeiter geben 

Wissen nicht preis). Es ist also doppelt 

wichtig hier entsprechend anzusetzen.  

Informationsgewinnung 
Nennung der wichtigsten 
Informationsquellen 
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2.3% 

10.0% 

3.9% 

5.4% 

1.5% 

1.6% 

0.8% 

3.1% 

29.5% 

39.2% 

29.7% 

31.0% 

18.5% 

20.2% 

7.8% 

8.5% 

4.6% 

47.3% 

29.2% 

42.2% 

37.2% 

39.2% 

34.1% 

37.2% 

32.6% 

34.6% 

20.9% 

21.5% 

24.2% 

26.4% 

40.8% 

44.2% 

54.3% 

55.8% 

60.8% 

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 

Verringerung des Risikos 

Reduktion der Kostenstruktur, 
Einsparungspotenziale 

Informationen über Kunden 

Absicherung von Marketingentscheidungen 

Früherkennung von Mega- und Branchentrends 

Identifikation von neuen Geschäftsfeldern 

Unterstützung für Business Development (neue 
Märkte / neue Zielgruppen) 

Steigerung des Umsatzes / zur 
Vertriebsunterstützung 

Unterstützung von strategischen Fragestellungen 

Fokus der Entscheidungsunterstützung 

sehr relevant relevant weniger relevant nicht relevant 

(n=130)  
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95,4% der Befragten bewerten die 

Aufbereitung von 

Entscheidungsgrundlagen zur 

Unterstützung von strategischen 

Fragestellungen als sehr relevant 

oder relevant. Es folgen die 

Unterstützung von Business 

Development mit 91,5% und die 

Steigerung des 

Umsatzes/Vertriebsunterstützung mit 

88,4%. 

Nicht im Fokus stehen die Reduktion 

der Kostenstruktur und 

Einsparungspotenziale. Rund 50 % 

2

der Befragten halten dies für wenig 

bzw. nicht relevant. Dies ist umso 

erstaunlicher, als das als 

Hauptgrund für den 

steigenden 

Wettbewerbsdruck 

der Kostendruck 

angeführt wurde. 

Es empfiehlt sich 

in der Zusammenarbeit 

mit anderen 

Abteilungen auszuloten 

ob hier nicht Synergien 

genutzt werden können. 

Fokus der 
Entscheidungsunterstützung 

Stellhebel der Wettbewerbsbeobachtung 
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8.7% 

7.8% 

9.4% 

6.3% 

6.2% 

3.1% 

2.4% 

6.3% 

38.9% 

32.3% 

34.4% 

28.1% 

27.1% 

24.2% 

25.4% 

17.2% 

43.7% 

48.8% 

43.0% 

43.0% 

41.1% 

45.3% 

39.7% 

34.4% 

8.7% 

11.8% 

13.3% 

22.7% 

25.6% 

27.3% 

32.5% 

42.2% 

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 

Best Practices 

Kundenerwartungen & detaillierte Informationen 
über Kunden 

Preis- und Marktkonditionen 

Mega- und Branchentrends 

Konkurrenz und Wettbewerbsaktivitäten 

technologische Benchmarks (Produkt, 
Produktion) 

Technologieentwicklungen 

Marktinformationen und Marktentwicklungen 
(Forecasts) 

Bewertung des Wissensstandes im Unternehmen 

sehr gut gut ausreichend ungenügend 

(n=130)  
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Unternehmen sind am besten über 

Marktinformationen und 

Marktentwicklungen (Forecasts) 

informiert. So bewerteten 77% der 

Befragten den Informationsstand 

darüber als sehr gut oder gut.  

Darauf folgen aktuelle 

Technologieentwicklungen und 

technologische Benchmarks mit 72%  

Gerade im Bereich der 

Marktgrößenabschätzung und 

Ermittlung der eigenen Marktanteile 

zeigt sich unserer Erfahrung nach der 

Trend, das Unternehmen verstärkt 

selbst Berechnungen anstellen und 

bestehende Marktreports von 

Datenbankanbietern oder 

Verbänden kritisch hinterfragen.  

Am unteren Ende der 

Bewertungsskala sind Preis- und 

Marktkonditionen anzutreffen. So 

stufen 43 % der Mitarbeiter ihren 

Informationsstand als ausreichend 

oder ungenügend ein. 

  

2

Dies deckt sich auch mit unserer 

Erfahrung. Relevante 

Preisinformationen sind selten über 

Sekundärquellen zu ermitteln, als 

einzige Informationsquelle im 

Unternehmen dient oftmals der 

Vertrieb. Als Ansatzpunkte für eine 

stärkere Transparenz kommen 

beispielsweise Win-Loss Analysen in 

Frage, die neben Einsichten in den 

Entscheidungsprozess des Kunden 

auch Markt- und Preisinformationen 

liefern. 

 

Bewertung von Informationen für die 
Entscheidungsunterstützung 
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18.2% 

19.8% 

24.8% 

26.4% 

57.0% 

59.5% 

71.1% 

Datenvisualisierungs-Tools  

Spezielle CI- Software 

Social Collaboration 

Social Media Monitoring Tools 

Eigenentwicklungen 

SharePoint 

CRM-Systeme 

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0% 

Einsatz von Software um die 
Entscheidungsunterstützung zu verbessern  

(n=121) 
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1

Generell unterscheidet man Tools nach 

den unterschiedlichen 

Aufgabenstellungen: 

1. Daten automationsunterstützt 

beziehen 

2. Information analysieren 

3. Informationen visualisieren 

4. Informationen verteilen  

 

Als wichtigstes Tool wurde das 

unternehmenseigene CRM-System 

genannt – 71% führten dies an. Trotzdem 

enthalten diese oft zu wenig detaillierte 

Informationen über den Kunden und die 

Kundenerwartungen. 

Knapp 60% der Befragten führen 

SharePoint an – ein weit verbreitetes Tool 

im Unternehmen.  

Im Kommen sind Tools zur Visualisierung 

und zur Informationsvereinfachung. Nicht 

2

nur die Verwaltung von Informationen ist 

wichtig, sondern auch, das 

entsprechende Schlüsse daraus gezogen 

werden können.  

Gerade hinsichtlich des angeführten 

Information Overloads werden Tools 

gesucht und eingesetzt, die eine 

automatische bzw. semiautomatische 

Analyse der Informationen durchführen.  

Im Analysebereich sollten unterstützende 

Funktionalitäten eingesetzt werden. Big 

Data ist hier in aller Munde um aus 

unstrukturierten Daten aussagekräftige 

Informationen zu gewinnen. Wir setzen auf 

den Smart Data Ansatz, bei dem es darum 

geht ausgehend von der konkreten 

Fragestellung und der ausgewählten 

Analyseform gezielt nach den 

notwendigen Informationen zu suchen.  

 

Software  
Tools, die bei der 
Entscheidungsunterstützung helfen 
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