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SWOT-Analyse
• Bottom Up Analyse für die Strategieplanung
• Kategorisierung einer Vielzahl von Eingangsgrößen aus technischen, nichttechnischen, finanziellen und 

Marktparametern
• Datenbewertung in einer logischen Reihenfolge 

Vier Größen werden verwendet, um zwei Listen mit Vor- und Nachteile zu erstellen

• Bewertung des externen und internen Umfelds 
• Externe Faktoren werden als Chancen (O) oder Bedrohungen (T) klassifiziert
• Interne Faktoren werden als Stärken (S) oder Schwächen (W) klassifiziert 
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Ziele:
• Erkennen von Vor- und Nachteile einer Technologie 
• Verbessern von Stärken bzw. beseitigen von Schwächen 
• Untersuchung der aktuelle Marktlage 
• Erkennen von zu nutzenden Chancen 
• Erkennen von Risiken und Vermeidung von Gefahren

SWOT-Analyse
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Eine Stärke hat positive Auswirkungen, sie bringt einen Mehrwert 
oder bietet dem Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil.

Fragen:

• Was machen wir gut?

• Welche Ressourcen stehen uns zur Verfügung?

• Was sehen andere als unserer Stärken an?

• In welchen Bereichen gelten wir als Experten?

• Welche Vorteile haben wir gegenüber unseren Mitbewerbern?

SWOT-Analyse Intern - Stärken
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Schwächen sind Eigenschaften des Produkts oder der Dienstleistung, 
welche für die Wertentwicklung schädlich sind. 

Fragen:

• Was kann verbessert oder verändert werden?

• Was machen wir schlecht?

• Wie ist unsere Leistung im Vergleich zu unseren Mitbewerbern?

• Was sollten wir vermeiden?

• Wie beurteilen Dritte unserer Leistung und unseren Service?

• Haben wir uns selbst irgendwelche Beschränkungen auferlegt?

SWOT-Analyse Intern - Schwächen
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Chancen können sich aus einer Vielzahl von Gründen ergeben

• Veränderungen innerhalb des Marktes
• Änderungen der Regierungspolitik oder Vorschriften
• Veränderungen im Kundenverhalten
• Technologischer Fortschritten, neuen Produktionsmethoden

Risiken sind Bedrohungen Ihres Unternehmens die außerhalb Ihrer Kontrolle
liegen.

SWOT-Analyse Extern – Chancen und Risiken
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Stärken:
• S1 Erneuerbare Energiequelle
• S2 Konstante Energiequelle unabhängig der klimatischen 

Bedingungen
• S3 Kann fast überall installiert werden
• S4 Energieeffizientes und emissionsarmes System
• S5 Sorgt für eine konstante Leistung während des ganzen Jahres
• S6 Deckt den ganzen Wärmebedarf des Gebäudes ab
• S7 Sehr geringe optische Auswirkung
• S8 Geringer Geräuschpegel
• S9 Lange Nutzungsdauer
• S10 Hohe Profitabilität auf lange Sicht
• S11 Geringe Wartungskosten

SWOT-Analyse – Stärken, Beispiel Geothermie
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Schwächen:
• W1 Hohe Investitionskosten
• W2 Mittlere bis hohe Amortisationsdauer
• W3 Kaum bekannte erneuerbare Energie
• W4 Mangel an Transparenz der Installation für die Öffentlichkeit
• W5 Für die meisten Techniker eine komplexe Installation
• W6 Große Vielfalt an Fachleuten, die für die Umsetzung benötigt 

werden
• W7 Mangel an Konstruktionsstandards
• W8 Gute Planung ist wichtig für einen effizienten Langzeitbetrieb
• W9 Die entsprechende operative Verantwortung der Installation ist 

nicht definiert
• W10 Schwierig in die Gebäudesanierung zu integrieren
• W11 Umweltaspekte für die Projekte

SWOT-Analyse – Schwächen, Beispiel Geothermie
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Chancen:
• O1 Großes ungenutztes Potential
• O2 Beitrag zu erneuerbaren Energie, Energieeffienz
• O3 Lokale Verfügbarkeit zusätzlicher Ressourcen für die lokale 

Wirtschaft
• O4 Günstige Politik zur Energieeinsparung in Gebäuden
• O5 Entwicklung von Technologien, welche die Investitionen 

reduzieren
• O6 Wachsendes Bewusstsein unter den Fachleuten, um die Qualität 

sicherzustellen
• O7 Entwicklung neuer Normen, Vorschriften und Gesetze
• O8 Finanzierungsmöglichkeiten durch den öffentlichen Sektor
• O9 Öffentlich-private Partnerschaften zur Umsetzung von Anlagen

SWOT-Analyse – Chancen, Beispiel Geothermie
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Risiken:
• T1 Unklare Gesetzgebung und rechtliche Rahmenbedingungen
• T2 Mangel an Qualitätskontrolle der Anlagen
• T3 Zuschusskürzungen
• T4 Leute, die nicht an öffentliche Finanzierungsmechanismen 

gewöhnt sind
• T5 Trainingsmangel der Experten
• T6 Kürzungen im neuen Wohnungsmarkt
• T7 Vielzahl an Alternativen der HVAC-Systeme für 

Energieeffizienzen
• T8 Wenige spezialisierte Unternehmen in dem Sektor
• T9 Zuschüsse für andere alternative Technologien

SWOT-Analyse – Risiken, Beispiel Geothermie
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• Bewertung jeder Komponente der SWOT-Analyse

• Die Stärken (S), die Schwächen (W), die Chancen (O) und die 
Risiken (T) werden von Technologieexperten bewertet und je nach 
Wichtigkeit des Kriteriums gewichtet.

SWOT-Analyse – Gewichtung
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RV = WF * Score

Ranking = Gewichtung * Bewertung

• Die Werte des normierten Rankings liegen zwischen -6 und +6, was 
einem sehr wichtigen Faktor (Score = 3), einer sehr schlechten 
Übertragbarkeit (Gewichtungsfaktor = -2) und einem sehr wichtigen 
Faktor (Score = 3), einer sehr hohen Übertragbarkeit entspricht.

• Die Zwischenwerte ergeben sich durch die verschiedenen 
Kombinationen aus Score und Gewichtungsfaktoren.

SWOT-Analyse – Gewichtung



Markterschließung und -einführung

Daniel Gottschalk, REHAU AG+Co

Aggressive Strategie – S/O (max-max)
Es werden Strategien entwickelt, indem man die Stärken verschiedener 
Technologien nutzt, um sich durch die Chancen daraus einen Vorteil
zu verschafften

Konservative Strategie – S/T (max-min)
Strategien, welche als Ergebnis durch Berücksichtigung der Stärken der 
Technologien zur Vermeidung von Risiken generiert werden.

Wetteifernde Strategie – W/O (min-max)
Es werden Strategien entwickelt, um sich einen Vorteil durch die Chancen zu 
verschaffen, indem man die Schwächen überwindet

Defensive Strategie – W/T (min-min)
Strategien werden als defensive Strategien bezeichnet,
wenn man Schwachstellen minimiert und Bedrohungen vermeidet

SWOT-Analyse – 4 resultierende Strategien
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Geschäftsmodel - Canvas

• Entwickelt von Osterwalder & Pigneour

• Methode zur Beschreibung eines 
Geschäftsmodells durch neun grundlegende 
Bausteine 

• Die neun Blöcke umfassen die vier Hauptbereiche 
eines Unternehmens:                                     
Kunden (Verbraucher), Angebot, Infrastruktur 
und finanzielle Rentabilität
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1) Kundensegment: 
Ein Unternehmen bedient ein oder mehrere Kundensegmente

2) Leistungsversprechen: 
Es wird versucht, Kundenprobleme zu lösen und Kundenbedürfnisse mit 
Leistungsversprechen zu erfüllen.

3) Kundenbeziehungen: 
Kundebeziehungen werden innerhalb jedes Kundensegments aufgebaut und gepflegt

4) Absatzkanäle: 
Angebote werde über Kommunikations-, Vertriebs- und Absatzkanäle an die Kunden 
unterbreitet

5) Arbeitsschwerpunkte: 
Um unsere Wertversprechen, Vertriebswege und Kundenbeziehungen zu ermöglichen, ist 
es notwendig, eine Reihe von Arbeitsschwerpunkten durchzuführen

Geschäftsmodel - Canvas
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6) Schlüsselressourcen: 
Schlüsselressourcen sind die Vermögenswerte, welche erforderlich sind, um das zuvor 
beschriebene Element anzubieten und zu liefern

7) Wichtige Partnerschaften: 
Einige Tätigkeiten werden ausgelagert und einige Ressourcen werden außerhalb des 
Unternehmens erworben

8) Kostenstruktur: 
Die Elemente des Geschäftsmodells ergeben die Kostenstruktur

9) Einnahmequellen: 
Die Einnahmequellen ergeben sich aus den Wertversprechen, welche den Kunden 
erfolgreich angeboten werden

Geschäftsmodel - Canvas
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Kundensegment: 

• Für wen schaffen wir einen Nutzen?

• Wer sind unsere wichtigsten Kunden?

Leistungsversprechen: 

• Welchen Wert haben wir für 

unsere Kunden?

• Welche Probleme unserer Kunden 

lösen wir?

• Welche Produkte und 

Dienstleistungen bieten wir in 

jedem Kundensegment an?

• Welche Kundenbedürfnisse 

befriedigen wir?

Wichtige Partnerschaften: 

• Wer sind unsere wichtigsten 

Geschäftspartner?

• Wer sind unsere Hauptlieferanten?

• Welche Schlüsselressourcen 

beziehen wir von Partnern?

• Welche Aufgabenschwerpunkte 

üben unsere Partner aus?

Geschäftsmodel – Canvas
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Geschäftsmodel – Canvas Business Model
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