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Kurzexposé zur KNA' Methodik

Beispiel: Venture Kapital; Bewertung der Markterfolgspotentiale neuer Geschaftsideen

Problemstellung

Businessplane neuer Geschéaftsideen haben haufig eine Achillesferse: Das sind belastbare
Einschatzungen der tatsachlichen Markterfolgspotentiale die sich in den Absatz- und Um-
satzplanungen auf3ern.

Ziel: Strategische Absicherung
der Unternehmenstatigkeit
bzw:  Market Value

Unternehmenserfolg

Kommerzieller Erfolg Markterfolg

Ziele: Gewinnmaximierung Nutzenmaximierung
bzw. bzw.
Shareholder Value Customer Value

Ein Unternehmenserfolg hat die zwei — an sich konfliktaren — Komponenten ,kommerzieller Er-
folg” und ,Markterfolg“. Wahrend der kommerzielle Erfolg im wesentlichen tber die unterneh-
mensinternen Prozesse gesteuert wird, wird der Markterfolg alleine von dem vom Kunden tat-
sachlich wahrgenommenen Nutzen, dem Kundennutzen, gesteuert. Den Kunden interessieren
die unternehmensinternen Prozesse nur in zweiter Linie. Er mdchte mit einem Kauf zu besten
Konditionen ein Problem losen. Fir belastbare Markterfolgsanalysen stehen wenig zufrieden-
stellende Untersuchungsmethoden zur Verfliigung.

Der KNA Ansatz

Neue Die Kundennutzenanalyse analysiert den

Proiombaunsen Geschaftsidee Kaufentscheidungsprozess eines durch-
schnittlichen Kunden in einem definierten

Markt. Der von ihm tatsachlich wahrgenom-
mene Nutzen, der Kundennutzen ist ein
direktes Mal? fiir die Wettbewerbsstarke
aller untersuchten Anbieter. Bei einer innova-
tiven Geschéftsidee wird dieser mit im Markt
bestehenden Problemldsungen verglichen.
Methodische Vorgaben stellen sicher, dass
dieser Kundennutzen umfassend erhoben
wird. Ziel ist es, dass die eigene Geschéfts-

Kunde idee hohe Kundennutzenwerte erzielt.
! +KNA" = Kundennutzenanalyse
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Istanalyse

Mit dem Kundennutzen wird eine neue Orientierungsgrof3e zur Verfiigung gestellt, die eine be-
lastbare Einschatzung der eigenen Markterfolgspotentiale erlaubt, wie in nachfolgender Grafik
gezeigt wird:
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@ = gute Ausgangsposition fiir Geschéftsidee Nr. 3
@ = kritische Ausgangsposition fir Geschaftsidee Nr. 3

Diese ,Marktanteilsanalyse” erlaubt z. B. folgende Aussagen:

A. Einschatzung des eigenen Markterfolgspotentials (z. B. welche Marktanteile kbnnen erzielt
werden?)
B. Welche Kundennutzenwerte missen bei bestimmten Zielmarktanteilen erreicht werden?
C. Plausibilisierung von Geschaftsplanen. Z. B. kann die eigene Geschéftsidee Nr. 3, realisti-
scherweise einen Marktanteil zwischen 20 und 30 % erreichen
D. Generierung von Starken — Schwéachenprofilen
E. Risikoanalysen
Note
w o sw 3 4 5 6 7 .8 9 10
Kundennutzen 1,00 {1,000 Y -
1 Produktnutzen (PN) 0,90 0,900 I, Elg?ne_
- , Geschaftsidee
1.1.4 |Stand der Technik 0,05 /0,013 8 6 5, 3,
1.2.2 |Finanzierungsbedingungen 0,08 |0,020 4= 6i 8i 2; ~
1.2.3 |Incentives 0,12 |0,030 ‘h-l\‘ ? 5 Notendefinitionen:
1.2.4 |Zahlungskonditionen 0,15 {0,038 8 LI— 10 = Sehr Gut
1.3 Operationeller PN (PNo) 0,44 |0,396 l( /2-75 ( 8,2 = Gut
1.3.1 [Product Support 0,20 {0,079 1 K7 I 6,4 = Befriedigend
1.3.1.1| Service 0,30 (0,024 i | L] e S 4.6 = Ausreichend
1.3.1.2| Dokumentation 0,10 |0,008 ) -~ 52 2,8 = Mangelhaft
1.3.1.3|Ersatzteilwesen 0,30 |0,024 - ZE’E L 1,0 = Ungeniigend
1.3.1.4| Kundenberatung 0,30 |0,024 6 : :!:T»
1.3.2 |Service Kosten 0,35 |0,139 NN T2
1.3.3 |Betriebskosten 0,20 {0,079 o < /
1.3.4 |Lieferzuverlassigkeit 0,10 |0,040 :> -
1.3.5 |Bedienungsfreundlichkeit 0,15 |0,059 1<, <<8¢ S&
2 Marktposition (MP) 0,10 0,100 T 52 (
2.1 Kundenbeziehungen 0,30 |0,030 ): {
2.2 Firmenprésenz 0,60 |0,060 7 ~

D) Starkenprofil der Geschéftsidee. Damit wird z. B. eine Verkaufsargumentation entwickelt
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Werden in einer KNA Istanalyse Schwachen in der eigenen Wettbewerbsstarke aufgedeckt,
sieht die KNA Methodik Verfahrensschritte vor, die es erlauben, selbst bei komplexen Sachver-
halten mit sehr viel Transparenz unternehmerische Entscheidungen zur Verbesserung der ei-
genen Wettbewerbsstéarke zu treffen. Diese kénnen auch als Forderungen eines Kapitalgebers

an eine neue Geschaftsidee verstanden werden

Es werden wettbewerbsféahige Zielpositionen und entsprechende Handlungsempfehlungen ent-
wickelt. Die Handlungsempfehlungen sind praktisch ein Marketing Mix, der in Bezug auf Res-
sourceneinsatz und zeitliche Wirksamkeit optimiert werden kann. Dabei wird nicht nur gesagt,
was, sondern auch wie viel getan werden muss. Weitere Informationen dazu werden generiert.

Reputation

Marktzugang

Kundenbeziehungen

Produktflexibilitat

W Istzustand
OVerbesserung

Stosswellenquelle

Indikationsbreite

Notendefinitionen:
10 = Sehr Gut

8,2 =Gut

6,4 = Befriedigend
4,6 = Ausreichend
2,8 = Mangelhaft
1,0 = Ungeniigend

10 Note

Beispiel eines mit KNA Unterstitzung entwickelten Marketing Mix’. Die Verbesserungen sind Forderungen

des Kapitalgebers an die neue Geschéaftsidee

Ausblick

Die KNA Methodik kann gleichermal3en zur Entscheidungsunterstiitzung in anderen Bereichen
eingesetzt werden. Durchgefiihrte Untersuchungen liegen vor fiir folgende Problemstellungen

(bei insgesamt 16 Branchen):
Im VC Bereich wurden bislang folgende Unter-
suchungstypen mit KNA unterstitzt:

e  Geschaftsplanbewertungen

e Vergleichende Untersuchungen zur Start UP
Kultur in den USA und in der Schweiz

e  Geschaftsfeldbewertungen fir ein neues Start
Up Vorhaben

e  Produktdefinitionen

e Risikoanalysen

e Standortanalysen

Uber die hier beschriebene Markterfolgs-
bzw. Wettbewerbsanalyse sind bislang fol-
gende weitere Analysetypen mit KNA unter-
stitzt worden:

Bid-No-Bid Analysen
Kundenzufriedenheitsanalysen

Beschaffungsanalysen

Nutzwert-Kostenanalysen
Industriepolitik Analysen
Kundenwertanalysen
Sicherheitsanalysen

EFQM Analysen

Balanced Score Card Analysen
EFQM Auswertungen
Kundenwertanalysen

Das Spektrum der Analysetypen wird stéandig erweitert



