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Referenz  Unternehmenspositionierung 

 



Anforderung des regionalen Rechenzentrums: Zukunftsstrategie  

Potenzial Rechenzentrum definieren 

•  Positionierung eines regionalen Rechenzentrums  

•  Potenzialanalyse Dienstleistungsportfolio 

•  Wettbewerbsanalyse 

•  Kundenpotenziale festlegen 

 ntscheidungsvorlage Management  

 

Potenzial Rechenzentrum umsetzen 

•  Kunden-Entwicklungspläne 

•  Akquisepläne 

•  Angebote 

•  Aufträge 

=> Umsatzausweitung + 20% für das Folgejahr 
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Phase 1:  Konzept 

zur Positionierung 

Phase 2: Operationalisierung, 

Schaffung der Rahmen-

bedingungen 

Phase 3: Umsetzung 

• Analyse Leistungspotenzial RZ 

• Positionierung RZ im  

  Wettbewerb 

• Bestimmung der Fokus-

Kunden 

• Definition Portfolio 

• Leistungsbeschreibung 
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•  Konzept mit folgenden  

   Inhalten: 

   - Potenzialanalyse RZ 

   - Leistungsbeschreibung 

   - Portfolio definieren 

   - Kundenpotenzial definieren 

   - Strategisches Vorgehen 

   -  
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•  Vorschlag Aufbau Konzept  

    Abstimmung Kunde 

•  Ausarbeitung der Inhalte 

   Verabschiedung Kunde 
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•  Beschreibung bestehender 

   Leistungen (falls gewünscht) 

• Beschreibung neuer 

Leistungen 

• Erarbeitung einer Roadmap 

  mit der Leistungsentwicklung 

• Kundenentwicklungspläne 
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•  Ausarbeitung Portfolio   

• Kundengewiinungs-   

  entwicklungsplan 

• ggf.  Betreuungskonzept  

  Bestandskunden 

• Leistungsbeschreibungen und 

  Preismodell 
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•  Priorisierung der 

   Aktivitäten mit Kunde 

•  Vorschlag   

•  Abstimmung Kunde 

•  Ausarbeitung der Inhalte 
   Verabschiedung Kunde 

V
o

rg
e

h
e
n

s
w

e
is

e
: 

 

•  xxx 

     

A
u

fw
a

n
d

 

•  Permanente Entwicklung 

   neuer Leistungen 

• Schwerpunkt (Neu-

)Kundenge- 

   winnung 

• Weiterentwicklung der 

   Angebote 
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•  Fortschreibung Dokumente 

•  Angebotstätigkeiten. –gewinn 

•  Neue Leistungsangebote 

•  Geschäftsfeldentwicklung 
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• Priorisierung der 

   Aktivitäten mit Kunde 
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1 Positionierung  Vorgehensweise 
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2 Positionierung Wettbewerbsanalyse 

Lynendonk-Liste, Kaufbeuren 2012, Stand 16.05.2012 
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3 Positionierung Zielzustand 


