Betriebsflhrung

Analyse von Geschaftsfeldern

W. Neise, Cuxhaven

Im ersten Schritt wurde im letzen Heft das bisherige Leistungsprofil
analysiert. Was leistet das Unternehmen bisher, was konnte es leisten, was
wiirde der Handwerksmeister gerne leisten und worin hat der Betrieb seine
speziellen Starken? Problemlosungskompetenz allein geniigt jedoch nicht.
Man muss auch wissen, wo die Nachfrage am grof3ten ist.

Im zweiten Schritt wird der Kontakt zur
Umwelt und den Realititen, zu den tatsich-
lichen Aufgaben, Bediirfnissen beziehungs-
weise Problemen hergestellt: Welche Auf-
gaben beziehungsweise Bediirfnisse hat die
Umwelt, welche sind besonders erfolgver-
sprechend und fiir welche davon ist das
Unternehmen durch seine speziellen Stér-
ken besonders geeignet?

Im Labyrinth der Markte fehlen Anhalts-
punkte. Viele Unternehmen suchen darum
mit ausgefeilten, arbeitsintensiven Markt-
analysen nach ihrem erfolgversprechend-
sten Geschiftsfeld. Dieser Weg ist kompli-
ziert, kostspielig und bringt nicht immer
sichere Ergebnisse.

Finden Sie ihr ideales Geschaftsfeld ohne
grofles Risiko. Die EKS-Strategie emp-
fiehlt Thnen eine einfache, aber sehr erfolg-
reiche Methode: das Trial-and-Error-Ver-
fahren. Durch kleine Schritte, durch ,,Ver-
such und Irrtum® finden Sie das Geschifts-
feld, das zu Ihrem Stirkenprofil passt wie
das Schlof zum Schliissel. Je enger dieses
Geschiftsfeld festgelegt ist, desto schneller
und sicherer wird Thr Erfolg sichtbar.

Wie man Zeit spart und damit erfolgreich
Kunden gewinnt. EKS-Anwender und
Autor Professor Lothar J. Seiwert fand
,»sein Schloss“ im Bereich des Zeitmanage-
ment-Trainings. Zuerst deckte er als Ange-
stellter eines Beratungsunternehmens vom
Kreativitdts- und Verkaufs- bis hin zum
Motivationstraining viele Themen ab. Mit
Hilfe der EKS-Strategie erkannte er, dass
sein ideales Geschiftsfeld im Zeitmanage-
ment lag. Hier konzentrierte er seine Stér-
ken, spezialisierte sich Anfang der 80er Jah-
re auf Zeitmanagement-Seminare und wag-
te den Sprung in die Selbsténdigkeit. Heute
ist Prof. Seiwert der anerkannt beste Exper-
te auf seinem Gebiet und genief3t alle Vor-
teile des Marktfiihrers.

Der zweite Schritt geht von dem Stérken-
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profil aus. Das Starkenprofil ist ,der
Schliissel*; fiir den nun in diesem zweiten
Schritt das passende ,,Schloss*; ndmlich das
passendste Aufgaben- beziehungsweise
Geschiftsfeld, zu suchen ist. Die Suche ori-
entiert sich an der Frage: Fiir die Losung
welcher Aufgaben, Probleme oder Bediirf-
nisse bin ich durch meine speziellen Stér-
ken besser geeignet als meine Mitbewer-
ber? (Bild @)

Die Bezeichnung des Geschiftsfeldes muss

bedarf- und zielgruppenorientiert sein,

nicht produktions- oder materialbezogen.

Beispiele: nicht Schaltschranktechnik, son-

dern elektrische Einspeisung fiir kleine

Industriebetriebe, nicht EIB-Bustechnik,

sondern intelligente Gebédudesteuerung fiir

offentliche Gebidude, nicht Gegensprech-
und Klingelanlagen, sondern Hauskommu-

nikation fiir Mehrfamilienhéduser bis 100

Mietparteien.

Aus diesem Beispiel lassen sich folgende

allgemeine Grundsitze ableiten:

e Je enger das anfingliche Geschiftsfeld
festgelegt wird, desto sicherer und
schneller wichst man — wie weit, be-
stimmt man letztlich selbst.

e Man kann das anfingliche Geschiftsfeld
sukzessive erweitern. Wichtig bleibt je-
doch, nicht zu springen, weil man gerade
einen entsprechenden Auftrag erhalten
kann. Dem Ziel treu zu bleiben ist lang-
fristig erfolgreicher, als jeder Chance
nachzulaufen.

e Erst einmal ein grundsétzlich erfolgver-
sprechendes Geschiftsfeld als Orientie-
rungspunkt zu haben ist wichtiger, als
jahrelang nach dem theoretisch optima-
len Geschiftsfeld zu suchen.

e Man kann wachsen, aber man muss es
nicht. Viele Handwerksunternehmer

sehen sich heute unter einem Wachs-
tumszwang. Sie glauben, ihren Erfolg nur
durch fortwdhrendes Wachstum sichern
zu konnen.
Der geféhrlichste Trugschluss ist, dass man,
um moglichst grofl und erfolgreich zu wer-
den, moglichst grof3 und vielfaltig beginnen
miisse. Im Gegenteil: Je kleiner das anfdng-
liche Geschiiftsfeld, desto sicherer, schnel-
ler und groBer ist die Entwicklungschance.

Praktisches Vorgehen
bei etablierten Betrieben

Uber die Idee der Diversifikation haben
viele mittlere und grofe Unternehmen in
der Vergangenheit ihre Kréfte und Akti-
vitdten auf mehrere voneinander unabhén-
gige Geschiftsfelder verteilt. Die Risiken
sollten sich untereinander ausgleichen. Als
Folge dieser Verzettelung waren sie in den
meisten Geschiftsfeldern nur einer unter
mehreren dhnlichen guten Mitbewerbern.
Nicht selten handelt es sich um ein Null-
summen-Spiel: Was man in den einen
Geschiftsfeldern verdient, setzt man in den
anderen wieder zu. Auf ein Geschiftsfeld
konzentriert, der deutlich Beste zu werden,
ist nicht nur erfolgreicher, sondern auch
sicherer.

Konzentration
auf ein Geschaftsfeld

Den Optimalfall im Sinne der EKS-Strate-
gie zeigt Bild @. Man analysiert zunéchst
die vorhandenen und eventuell auch die
moglichen Geschiftsfelder und sucht unter
ihnen das erfolgversprechendste heraus.
Innerhalb dieses Geschiftsfeldes werden
die Krifte und Mittel im Rahmen des Mog-
lichen konzentriert. Durch die Konzentra-
tion der Kréfte wichst der Erfolg. In dem
MaSe, wie hier der Erfolg wichst, baut man
die anderen Geschiftsfelder von den je-
weils unergiebigsten her ab.

Bei der Konzentration auf ein Geschiifts-
feld handelt es sich um eine strategische
Umformierung der Kréfte. Thr Risiko ist
gleich null, wenn man die bisherigen Ge-
schiftsfelder nur in dem Maf3e aufgibt, wie

Eignungs- Problem- bzw.
profil Anforderungs-
profil

(1) Eigenprofil und Problem- bzw.
Anforderungsprofil
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Tafel

Brainstorming:

Betrachten Sie Ihr Starkenprofil. Welche Geschaftsfelder, welche Verwen-
dungszwecke, welche Problemidosungsfahigkeiten lassen sich daraus ab-
leiten? Notieren Sie alle Ideen wahllos und spontan auf einem Arbeit-

blatt.

man auf dem ausgewihlten Geschéftsfeld
tatsachlich an Boden und Umsatz gewinnt.
Die absterbenden Geschiftsfelder werden
nicht einfach eingestellt: Statt die dort vor-
handenen Erfahrungen, Urheberrechte,
Kunden, Produkte und Produktionsan-
lagen einfach verfallen zu lassen, sollte man
sie bestmoglichst verwerten. Es gibt viele
Moglichkeiten — mehr als man zunéchst
glaubt. Man kann die Aktiva beispielsweise
verpachten, verkaufen, tauschen, in eine
Kooperation einbringen, lizenzweise iiber-
lassen und mit den freiwerdenden Kréften
und Mitteln die eigene Profilierung be-
schleunigen.

Wie finden Sie lhr erfolg-
versprechendstes Geschaftsfeld?

Zunichst erstellen Sie sich wieder ein

Arbeitsblatt analog dem Arbeitsblatt aus

der Stirkenanalyse (sieche ep 2/00, Seite

108, Tafel @). Betrachten Sie unmittelbar

Thr Stiarkenprofil. Welche Geschiftsfelder,

welche Verwendungszwecke, welche Pro-

blemlosungsfihigkeiten lassen sich daraus
ableiten? Notieren Sie alle Ideen wahllos
und spontan auf IThrem Arbeitblatt.

Uberlegen Sie weiter nach diesem Brain-

stormingverfahren?):

e Welche Geschiftsfelder ergeben sich aus
der Kombination einzelner Stirken?

e Welche Aufgaben- und Geschéftsfelder
hatte Thr Unternehmen.

e Welche Aufgaben- und Geschiftsfelder
hat IThr Unternehmen zur Zeit?

e Auf welchem Geschiftsfeld hat Thr Un-
ternehmen die stiarkste Marktstellung?

e Auf welchen Geschiftsfeldern kann Thr
Unternehmen relativ schnell die Markt-
fiihrung iibernehmen?

e Mit welchem Geschiftsfeld konnen Sie
sich am stérksten identifizieren?

e Auf welchem Geschiftsfeld ist die Nach-
frage am stérksten?

Versuchen Sie das neue Geschiftsfeld sehr

genau zu definieren, damit sich schnell erste

Erfolge einstellen konnen und damit Thre

Motivation erhalten bleibt.

186

Ableiten der Geschaftsfelder aus dem Starkenprofil

Tafel

Auflistung:

Struktur:

i,
2.
Sh

20

Bewertung der Geschaftsfelder

Markieren Sie auf Arbeitsblatt Tafel 1 rein intuitiv maximal 20 Geschafts-
felder, die Ihrem Starkenprofil auf dem ersten Blick am besten entspre-
chen. Ubertragen Sie diese Geschaftsfelder in eine Tabelle mit folgender

0 50 100

@ Die Konzentration T
der Krafte lasst andere
Geschaftsbereiche nur
in dem Maf3e schrump-
fen wie andere zulegen

Durch-
schnitts-
niveau

© Fiir jede Starke gibt 3
es ein erfolgverspre-
chendes Geschaftsfeld

A - offentliche Auftrage

B - sozialer Wohnungsbau

C - Montageleistugen nur fiir ein
Industrieunternehmen

D - elektr. Sicherheit und
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erfolg-

versprechende

erfolgver-
sprechendstes

Umwelt B Geschéftsfelder Umwelt ?%&?eschéftsfeld
Unternehmen Unternehmen
Suche nach dem Auswahl des

erfolgversprechendsten Geschaftsfelld

Ihr Geschiftsfeld konnen Sie ausweiten,
wenn Sie dabei Ihren Stérken treu bleiben.
Beginnen Sie Ihr Geschiftsfeld zunéchst
ganz klein. Wenn dann die Marktnische
voll erschlossen ist, konnen Sie das Ge-
schiftsfeld weiter ausdehnen.

Beherzigen Sie das Sprichwort: Probieren
geht tiber studieren!

Griibeln Sie nicht allzulange an der Durch-
fuhrbarkeit herausgearbeiteter Geschifts-
felder, sondern probieren Sie diese rasch in
der Praxis aus. Am besten hat sich nach
EKS das Verfahren Trial and Error erwie-

erfolgversprechendsten Geschaftsfeldes

sen, was soviel hei3t wie Versuch und
Irrtum.

Beginnen Sie mit dem ersten Schritt und
setzen Sie die dort gewonnenen Erfahrun-
gen um. Testen Sie Ihre Geschéftsfelder.
Korrigieren Sie wenn notig die Richtung
und machen weiter. Dadurch begrenzen Sie
Thr eigenes Risiko auf ein Minimun. (Bild

o)

1) Verfahren, um durch Sammeln von spontanen
Einfdllen die beste Losung eines Problems zu
finden.

@'P> Elektropraktiker, Berlin 54 (2000) 3






Betriebsflhrung

Weitere Schritte zum erfolg-
versprechendsten Geschaftsfeld

Sammeln Sie moglichst viele Geschiftsfel-
der, auch wenn Sie Ihnen im Moment nicht
als durchfiihrbar erscheinen. In den Phasen
5 und 6 der EKS- Strategie (Innovations-
und Kooperationsstrategic) werden Sie
daftir Losungen erarbeiten. (Tafel € und

)

Auswahl verschiedener Geschafts-
felder fiir das Elektrohandwerk

Unter wenigen Oberbegriffen verbergen
sich eine Vielzahl von Geschiftsfeldern.
Hier einige Beispiele

Heizen: Wirmepumpensysteme, Wir-
meriickgewinnung,  Niedrigenergiehaus,
Solarthermie,  Liiftung, Kalte/Klima,
Warmwassergewinnung

Renergie: Windkraftanlagen, Blockheiz-
kraftanlagen, Stromhandel, Solartechnik,
Biogasanlagen, Energiemanagement,
Brennstoffzellen, Akkuanlagen, Solartank-
stelle

Sicherheit: Alarmsysteme, Brandmeldean-
lagen, Einbruchmeldeanlagen, Blitzschutz,
Erdunganlagen, E-Check

Licht: Lichtberatung, Innen-AuBenlam-
pen, Kino-Veranstaltungstechnik, Licht-
planung, Lichtstudio,

Kundendienst: Weile Ware, PC, RCD-
Priifung, Steuerungen, Automatisierung,
Notdienst,

Kommunikation: EDV-Verkabelung, Inter-
net, Lichtwellenverkabelung, Anschluss-
technik, Hauskommunikation, Satelliten-
systeme, Funkanlagen, Unterhaltungselek-
tronik

Komfort: BIO-Elektrik, Garagen-Toran-
triebe, Rolladensteuerungen, Bewegungs-
melder, Sensor-Funk-Technik, Schalter-
design, EMYV, Schaltanlagen Schaltan-
lagenbau, SPS, Bus-Technik, NS u. HS-An-
lagen

Baumarkte: Anleitung bei
Kooperation, Dienstleistung
Beratung: Optimaler Energieeinsatz, Um-
welt, Vortrége.

Denken Sie bitte selbst iiber weitere, inno-
vative Geschiftsfelder nach. Segmentieren
Sie die bishergenannten Bereiche noch
weiter auf.

Bewerten Sie Ihre Auswahl genauso wie Sie
es bei der Stdarkenanalyse getan haben. Be-
nutzen Sie zur Orientierung folgende Dar-
stellung.

Selbstbau,

0 = relativ schwache Marktposition,
keinerlei Identifikation.

50 = durchschnittliche Marktposition,
mittlere Identifikation

100 = sehr starke Marktposition, sehr
starke Identifikation.
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Beachten Sie bei der Analyse Ihrer Ge-
schiftsfelder immer die Einhaltung der fol-
genden Punkte:

e Sind die Stdrken Ihre Schliissel, dann
haben Sie mit dem Geschiftsfeld Thr
passendes Schloss!

e Seien Sie lieber auf einem kleinen
Geschiftsfeld der Erste, als woanders der
Zweite!

e Was Sie gut und gerne tun, das machen
Sie auch erfolgreich = Spitzenleistung!

e Je enger Sie Ihr Geschiftsfeld definie-
ren, desto schneller wird Ihr Erfolg
sichtbar!

e Entfalten Sie auf dem -erfolgverspre-
chendsten Geschiftsfeld Ihre speziellen
Stérken!

e Durch Versuch und Irrtum finden Sie das
zu lhren Stidrkenprofil passende Ge-
schiftsfeld.

Denken Sie bei der Erarbeitung Ihrer spe-

ziellen Geschiftsfelder bitte intensiv auch

an eine Mehrwertleistung, das heif3t eine

Kombination von Betitigungsfeld und den

moglichen Dienstleistungen dazu.

Dienstleistungen sind:

e Erstberatung, themenbezogen Haus-
messen, Planung von elektrischen An-
lagen, gerade Hausbauer im Standard-
bereich merken hinterher was alles fehlt.
usw.

e Service, kostenlos und kostenpflichtig
(Wartungsvertrage) z. B. Reinigungs-
service fiir Leuchtstofflampen und Re-
flektoren — PC, Monitor, Fernsehreini-
gung. Erklédren Sie dem Kunden einen fiir
ihn entscheidenen Nutzen aus der Reini-
gung der Geréte. Also hohere Lebens-
dauer, weniger Energieverbrauch usw.

e Mustertafel mit verschiedenen Tapeten
und Untergriinden und darauf installier-

Strategisches
Marketing

Fir interessierte Elektromeister hier
noch zwei Literautrempfehlungen vom
unserem Autor Werner Neise zum The-
ma Strategisches Marketing:

e DHI Wettbewerbsstrategien: Bau-
steine zur strategsichen Unterneh-
mensflurhung im Handwerk. [HW
Studie Nr. 63 von 1998

e Praxisanleitung zur Starken-
Schwachenanalyse im Elektrohand-
werk.IHW Studie Nr. 40, 1996

ten Schalterprogrammen, oder Probe-
installation von hochwertigen Schaltern
und Steckdosen und Lampen wo es ohne
viel Aufwand funktioniert
e Vortrége iiber Personenschutz fiir Bau-
herren, biologische Elektroinstallation,
EMV Vertraglichkeit. Soll ich meinen
Stromanbieter wechseln? Nutzen Sie hier
auch Expertenwissen aus der Industrie.
Reinigung von Solardédchern. Gartenpla-
nung mit elektrischen Anschliissen, Win-
ter-Check der elektrischen Auflenanla-
gen eines Hauses
e Kontrolle von elektrischen Garagen, Tor
und Rolladenantrieben
e Lichtberatung im privaten Haushalt.
Ein Beispiel aus der Heizungs- und Sanitér-
branche zeigt, was aus der Istanalyse und
der Stirkenfeststellung in Verbindung mit
einem klaren Geschiftsfeld entstehen
kann:
Als Frau Pia F. die Haustiir 6ffnete und den
Handwerker erwartete, stand dort ein
junger Mann im marineblauen Arbeitsan-
zug mit weiBem Hemd, roter Fliege und
weiflen Handschuhen vor ihr und wiinschte
freundlich ,,Guten Morgen“. Im ersten
Moment dachte sie an einen Irrtum, wurde
aber von dem jungen Mann aufgeklirt. Er
heisst Andreas R. und kommt von der
Firma Pagany und soll hier eine neue Hei-
zung einbauen.
Die Vorgeschichte war, dass Herr Pagany
es satt hatte, ein ganz normaler Sanitér- und
Heizungsbetrieb zu sein. Er wollte sich von
der starken Konnkurrenz abheben und
kam nach einer Analyse der Istsituation
und seiner speziellen Stdrken zum Gedan-
ken ,,Anders als alle Anderen zu sein®.
Er stief auf die Idee der ,,Smily Company*,
dem freundlichen Unternehmen, und ge-
staltete unter Mithilfe eines Marketingbe-
raters seinen Firmenauftritt vollig neu. Die
Firma steht fiir hochwertige Handwerkslei-
stungen (Geschiftsfeld), absolute Termin-
und Preistreue. Wobei die Arbeiten selbst-
verstdandlich sauber und schnell ausgefiihrt
werden. Kunden sind Privathaushalte
(Zielgruppe), die einige Jahre nach dem
Neubau wieder fliissig sind und ihre
Sanitdr- und Heizungsanlage sanieren
wollen. Pagany bietet fiir jedes Budget eine
passende Losung. Ein klares Erscheinungs-
bild vom Chef angefangen tiber die Mit-
arbeiter, die durch ein gepflegtes Auferes
auftreten, sichert der Firma langfristig eine
Marktnische, in der sie unangefochten eine
Marktfiihrerschaft ausiibt.

Ausblick

Die Geschiftsfelder mit dem Mehrwert-
nutzen bilden die Grundlage fiir die Analy-
se der geeigneten Zielgruppe oder Ziel-
gruppen, iiber die der néchste Beitrag be-
richten wird.
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