Erfolgsstrategien

Spezialisierung?
Ja, aber richtig!

Keine Angst vor Nischen-Kompetenz!

Spezialisierungskonzepte sind der einfachste und
wirkungsvollste Weg zu mehr Anziehungskraft,
Kunden und Ertrag. Spezialisierung - richtig ent-
wickelt - fiihrt zu Wettbewerbsvorteilen, die ins-
besondere von Grossunternehmen nicht kopiert
werden kdnnen. Und in Verbindung mit der EKS-
Strategie konnen Sie sich mit deren Spezialisie-
rungskonzept in Nischen positionieren, in denen
Sie unanfechtbar bleiben.

Manche Unternehmer haben Angst
vor einer Spezialisierung: vor ver-
muteten Umsatzverlusten, vor der
Aufgabe von traditionellen Ge-
schiftsfeldern,  Sortimentsteilen
und Kundensegmenten, schliess-
lich auch vor dem Risiko, mit der
Spezialisierung in eine Sackgasse
zu geraten und sich vom Markt zu
isolieren.

Diesen Gefahren stehen jedoch
Weltbestleistungen von Spezialis-
ten gegeniiber. Erfreulicherweise
haben sich schon viele Mittelstind-
ler richtig spezialisiert. Sie haben
sich aus einer unergiebigen »Me
too«-Situation heraus oder sogar
schon bei der Existenzgriindung
profiliert; sie bieten nicht jeder-
mann alles, sondern einer bestimm-
ten Zielgruppe genau das Richtige
an. Mit ihrer Spezialisierung sind
sie unentbehrlich geworden, und
die aus der Spezialisierung resul-
tierende Spitzenleistung ldsst den
Ertrag ebenso spitze werden.
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Noch meint mancher Unternehmer,
mit seinem Sortiment in die Breite
gehen zu miissen. Aber die Diversi-
fikation fiihrt letztlich nur zur Ver-
zettelung. Und durch Verzettelung
wird das unternehmerische Risiko
nicht verringert, sondern erhoht.
Wer sich verzettelt, bleibt durch-
schnittlich, hat erhohte Kosten und
wird vom Wettbewerb tiberholt.

auch bessere Gerite, sodass sich
die Monopolsituation allméhlich
aufloste. Der Elektronik-Héndler
suchte nach weiteren Lieferanten
und Produkten, um das Sortiment
auszuweiten. Die Kunden kénnen
jedoch immer besser Preise ver-
gleichen. Besagter Hiandler musste
Preisnachldsse geben, hatte durch
ein grosseres Lager hohere Kosten,
grosseren Akquiseaufwand und
kaum mehr Gewinn und steuerte
der Pleite entgegen.

Der Spezialist verkauft nach
Listenpreisen, der Allrounder
verkauft Rabatte.

Wer als Handler, Handwerker oder
Fertigungsbetrieb ohne klares Profil
: alles fiir alle bieten will, wird

: zwischen den Anbietern zerrieben.

So war das bei einem Elektronik-
Handelsunternehmen: Der Inhaber
hatte vor 15 Jahren seine Firma
mit einem Sortiment an Scannern,
Druckern und sonstigem IT-Zube-
hor aufgebaut. Sein anfénglicher
Erfolg basierte auf einer Gebiets-
der fiihrenden
Gerite — er hatte eine kleine Mo-
nopolstellung bei Scannern. Der
Umsatz wuchs kontinuierlich auf
iiber 11 Millionen Euro. Konkur-
renzhersteller entwickelten jedoch

lizenz fiur eines

Statt seine Monopolsituation fiir ein
spezielles Marktsegment strategisch
auszubauen, hat sich dieser Handler
passiv verhalten und verzettelt. Zu-
dem hatte er sich auf Produkte kon-
zentriert, die dem technischen Wan-
del unterliegen und veralten, statt auf
Losungskonzepte fiir seine Kunden:
Anwendungslosungen mit der je-
weils neuesten und besten Technik.

All diese Gefahren hatte Prof.
Wolfgang Mewes erkannt und
zwei grundsitzliche Spezialisie-
rungsrichtungen ausgemacht: Die
' Konzentration nach »innen«, auf

Produkte, Verfahren und Ideen,
welche dem Unternehmer selbst
gefallen, auf Leistungen, die er gut
zu kénnen glaubt.

Die zweite Richtung ist die Kon-
zentration geschéftlicher Aktivi-
tdten nach »aussen«, auf Bedarf,
Engpdsse im Markt, Losungen statt
Produkte. So will ein Handwerker
nicht eine Schlagbohrmaschine, Dii-
bel und Schrauben kaufen, sondern
er braucht Befestigungslosungen.



Ein Beispiel richtiger
Spezialisierung

In diesem Sinne hat sich das Un-
ternehmen Berolina anfanglich auf
Schreibbander fiir Schreibmaschi-
nen, dann auf Kugelkopfe fiir elek-
trische Schreibmaschinen, dann
auf Druckerfarbbinder, Tonerkar-
tuschen und Tintenpatronen kon-
zentriert. Im schnelllebigen Wan-
del dieser Produkte wurde dem Un-
ternehmer dank EKS® (= Engpass-
Konzentrierte Strategie von Prof.
Mewes) klar, dass er sich
auf ein Dauerproblem
eines Kunden kon-
zentrieren  Mmuss:
das optimale
Schriftbild  bei
geringsten Kosten
fir  gewerbliche N
Betriecbe. Im Rah-
men dieses »Grund-
bediirfnisses« (Mewes) lie-

fert Berolina immer die jeweils
qualitativ beste Losung bei stets
variierenden technischen Produkten
samt Zubehér und Tonern ein-
schliesslich Recycling. Ergebnis:
Marktfiihrer in Deutschland.

Der Turnaround beim
Elektronik-Hindler

Statt zu resignieren, suchte auch
unser Héndler nach einer neuen
Strategie, die er in der EKS® fand.
Er analysierte sein Sortiment, die
Kundenanfragen und die letzten
100 Rechnungen und schélte her-
aus, dass Handscanner im Bereich
Warenwirtschaft ihm fiir ein Durch-
starten gute Chancen bdoten.

Der EKS®-Strategie folgend wur-
den Markttests gemacht, die als die
interessanteste Zielgruppe den Be-
reich Gesundheits- und Pflegewe-
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sen erkennen liessen. Der Handler
entwickelte in Zusammenarbeit mit
einem Kundenbeirat Losungen zur
Erfassung von Warenstromen bei
Apotheken, Krankenhdusern und
Pflegediensten. Jetzt ist es die Sys-
temldsung, die von dem Elektronik-
Hindler erwartet wird; Marken und
Preise der Handscanner spielen eine
Nebenrolle. Heute ist die Firma
im Bereich der

Erfassung, Spei-

cherung  und
Auswertung von
Pflegetdtigkeiten
durch den Einsatz
mobiler Erfassungs-
gerdte. Das Grund-
bediirfnis ist hierbei
die effizientere Ab-
wicklung von Pflege-

dienstleistungen.

Positiv: Wiederholungseffekte
Durchdie Konzentration aller Kréfte
aufdieses eingeengte Marktsegment
lernten alle schnell dazu: Die Mit-
arbeiter wurden effizienter, die Ein-
kaufer in der Zielgruppe erkannten
den Mehrwert der Besserlosung, die
Empfehlungsquote stieg. Wer sich
also auf das Grundbediirfnis einer
Zielgruppe konzentriert und spezia-
lisiert, verzeichnet iiber permanente
Wiederholungen und die Weiterent-
wicklung seiner Problemldsung au-
tomatisch Lerngewinne. Der Erfolg
in der Zukunft wird dabei durch die
»Engpass-Konzentrierte« Sichtwei-
se bestimmt. Nur wer am Ball der
Engpass-Anderung bleibt, wird sei-
ner Stellung als bester Problemldser
gerecht bleiben und seine Markt-
fithrerschaft ausbauen kénnen.

Durch Spezialisierung

zum Marktfiihrer

Die Konzentration der Krifte und die
Spezialisierung haben weitere posi-
tive Folgen: Sie fiihren zu steigender
Effizienz, besseren Leistungen, ho-
heren Umsitzen und Ertrdgen. Durch
die Wiederholungseffekte kommt es
zu Kostensenkungen, die in Preis-
nachldsse oder besseren Service in-
vestiert werden konnen. Dies fiihrt
zu einer besseren Marktstellung und
mehr Marktmacht.

Die »soziale Spezialisierung«, wie
Mewes sie nennt, hat zahlreiche mit-
telstandische Unternehmen deutlich
erfolgreicher werden lassen. Dazu
zéhlen auch ehemalige Blechverar-
beiter in Siiddeutschland, die sich
mit Heizgerdten auf jeweils unter-
schiedliche Zielgruppen konzentriert
haben und zu Marktfiihrern gewor-
den sind: Rational mit Gargeriten
fiir die Gastronomie, Wiesheu mit
Backofen fiir Béckereien, Winter-
halter mit Geschirrspiilern fiir Hotels
und Gastronomen.

Der hier beschriebene Spezialisie-
rungsansatz bietet in einem dyna-
mischen Markt mehr Sicherheit
durch eine Konstante: die jeweilige
Zielgruppe mit ihrem Grundbedarf.
Also nutzen Sie die Spezialisierung!
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