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Methodik
Um den Treuhandmarkt verstehen zu können, wurde
zu Beginn eine Situations- undMarktanalyse mittels
Sekundärliteratur durchgeführt. Die Ergebnisse der
VRIO-Analyse wurdenmittels eines Experteninter-
views verifiziert und anschliessend das Kosten- und
Verkaufspreismodell erstellt. In einer Online-Umfrage
an welcher 152 von 703 angeschriebenden Unterneh-
men teilnahmen, konnten die Bedürfnisse und
Beweggründe der potenziellen Kundschaft ermittelt
werden. Die Erkenntnisse wurden dannmit dem Kos-
ten- und Verkaufspreismodell in einemweiteren Ex-
perteninterview begutachtet und bestätigt.

Ergebnisse
Die Umfrage bei der potenziellen Zielgruppe zeigte,
dass die Mehrheit der Unternehmen ihre Verwal-
tungsdienstleistungen intern abwickeln, jedoch häu-
fig bei einzelnen Unternehmensbereichen auf die
Unterstützung von Treuhandunternehmen zurück-
greifen. Auch bei der Frage, ob das befragte Unter-
nehmen die Verwaltungsdienstleistungen in Zukunft
weiterhin intern ausführen werden, bestätigte die
Mehrheit der befragten Personen dies. Marketing für
das eigene Unternehmen wird als wichtig empfunden
und dies könnte für die Kundschaft eine Art „Türöff-
ner“ sein, Verwaltungsdienstleistungen in Kombinati-
on mit Marketing anzubieten, um ein Alleinstellungs-
merkmal amMarkt zu generieren. In einem Business
Model Canvas wurden die strategisch wichtigsen
Positionen festgelegt und grafisch dargestellt. Für die
nächsten Schritte der möglichen Umsetzung der
Handlungsempfehlungen stellte das Projektteam der
Kundschaft eine Roadmap zur Verfügung, die als
Anhaltspunkt während der Umsetzung verwendet
werden kann.

ost.ch/praxisprojekte-wi

Analyse des Marktpotenzials von
Verwaltungsdienstleistungen

Selbstständige Handwerkerinnen und
Handwerker kennen und wenige lieben es:
Büroarbeiten. Treuhand ist ein etablierter
Wirtschaftszweig in der Schweiz und die
Kundschaft fragt sich, ob sie ihr Leistungs-
feld erweitern und zusätzliche Kundschaf-
ten akquirieren soll.

Cellere VerwaltungsAG, St.Gallen
Die Cellere-Gruppe ist ein regional bekanntes und
verankertes Bauunternehmen. Seit knapp 50 Jah-
ren übernimmt die Verwaltungs AG jegliche treu-
händerischen Aktivitäten der Cellere-Gruppe so-
wie von Gesellschaften, bei welcher die Gruppe
eine Mehrheitsbeteiligung hält. In der Unterneh-
mensgeschichte konnte viel Expertise aufgebaut
werden, jedoch wird diese Expertise – Stand
heute – nicht öffentlich angeboten.

Mit viel Elan hat sich das motivierte Team an die Fra-
gestellung gewagt, ob wir unsere Verwaltungsdienst-
leistungen einem breiteren Publikum anbieten wol-
len. Strukturiert und mit einem hohen Grad an
Umsetzbarkeit haben sie uns wichtige Antworten ge-
liefert, gute Inputs gegeben, unsere Wahrnehmung in
vielen Punkten bestätigt und uns einen realistischen
Aktionsplan geliefert. Herzlichen Dank an das Team!

Mit einer breit angelegtenMarktanalyse gelang es
dem Team, ihrer Kundschaft eine ausgezeichnete
Entscheidungsgrundlage für den Ausbau ihres Ange-
bots zu unterbreiten. Sie beurteilten die Ergebnisse
der Analyse aus verschiedenen Perspektiven und
entwickelten realistische Handlungsempfehlungen.
Auch hatten die Studierenden ein adäquates Busi-
ness Modell für den Start entwickelt. – Sehr gut ge-
macht.
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 Phase 1: Vorbereitung 

 Dienstleistungsangebot erweitern: 
o Controlling und finanzielle Betreuung 
o Schnittstellen schaffen 
o Marketing als «Türöffner» 

 Schaffung von Ressourcen 

 Einführung kontinuierlicher Verbesserungsprozess (KVP) 

 Definition Corporate Identity 

 Definition der Verkaufspreise 

 Einführung Kostenmodell 
 

Dauer: 6 Monate 

Phase 4: Optimierung 

 Kompetenzerweiterung 

 Customer Journey 
 

Dauer: 3 Monate 

Phase 3: Proof of Concept 

 Feedback von Mitarbeitenden 
sammeln 

 KVP aus Phasen 1 und 2 heranziehen 
und auswerten 

 Befragung zur Kundenzufriedenheit 
 

Dauer: 3 Monate 

Phase 2: Pilotprojekt 

 Nutzung vorhandener Nachfrage 
o Akquise der beiden potenziellen 

Kundschaften 
o Kategorisierung der Kundschaft 

 Ressourcen schaffen 
o Kooperationen mit 

spezialisierten Unternehmungen 
o Prozessoptimierungen 

 
Dauer: 1 Jahr 

 

Phase 5: Vorbereitung Markteinführung 

 Steigerung der Bekanntheit durch 
Marketingkonzept   
o Einführung Untermarke 

 Weitere Ressourcen schaffen 
o Employer Branding Strategie 
o Aufkauf bestehendes 

Treuhandunternehmen 
 

Dauer: 6 Monate 

Markteinführung 

Entscheidung ob Weiterführung oder 
Abbruch des Projekts 

https://ost.ch/praxisprojekte-wi

