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Tipps fur die Segmentierungs-Strategie '

Konzerne bendtigen groRe Absatzmengen und versuchen deshalb, mit moglichst weni-
gen Produktvarianten mdglichst viele Kunden zu erreichen. lhre segmentierten Teil-
mérkte und Zielgruppen sind daher sehr weitflachig. Gleichzeitig werden Kundenbe-
durfnisse aber immer differenzierter. So entstehen Nischen, die vom Marktfuhrer und
der Nummer Zwei nicht bedient werden.

Wenn ein kleineres Unternehmen eine solche Marktnische besetzt, kann es sich durch
den geringeren Wettbewerb ungestort entwickeln und sehr schnell eine starke Marktsi-
tuation erreichen. Dies ermdglicht es auch, den Vorteil der 15%-Regel mitzunehmen.

Die 15%-Regel: Wenn Sie innerhalb eines Teilmarktes oder einer Zielgruppe mindestens
15% Marktanteil gewinnen, werden Sie von Markteilnehmern automatisch wahrgenom-
men und auch ohne direkten Erstkontakt als Anbieter in Betracht gezogen.

Wenn es lhnen schwer féllt, Ihr Segment klein und differenziert genug fiir eine Fuhrer-
schaft zu definieren, erstellen Sie eine Liste mit den 10 wichtigsten gemeinsamen
Merkmalen Ihres "Traum-Kunden" bzw. "Traum-Entscheiders". Uberlegen Sie sich dazu:

O Welche Kriterien verbinden die erfolgreichen Neukunden-Geschéfte der letz-
ten 12 Monate?

O Welche Punkte haben die Entscheider gemeinsam, die Sie zukiinftig als Kunden
gewinnen méchten?

O Uberpriifen Sie die Liste auch auf Punkte mit Netzwerk-Eigenschaften. Je mehr
gemeinschaftliche Merkmale lhre Zielgruppe aufweist, desto hoéher ist die
Wahrscheinlichkeit, dass diese Menschen einander kennen und miteinander -
auch Uber Sie - reden kénnten.

Jede Strategie hat ihre eigenen Risiken. Stellen Sie bei der Anwendung der Segmentie-
rungs-Strategie deshalb die folgenden Punkte sicher:

O Uberwachen Sie praventiv alle Veranderungen, die sich auf lhre Nische auswir-
ken kénnen.

U Sorgen Sie fir niedrige Fixkosten und eine bewegliche Organisation, damit Sie
schnell auf Veranderungen reagieren kénnen.

O Geben Sie sich nicht mit der Eroberung der Nische zufrieden. Gestalten Sie den
Markt anschliefend nach Ihren Vorstellungen um und sichern sich ab. Hierzu
sollten Sie sich mit Thema "Schaffung von Marktbarrieren" beschaftigen.

U Schaffen Sie eine mdglichst enge Kundenbeziehung. Gerade in Nischenmérkten
ist es noch mdoglich, auch als kleineres Unternehmen ein eigenstandiges Kun-
denbindungssystem einzufihren.

Weitere Checklisten und Downloads finden Sie unter: www.Erfolgreich-im-Geschaft.de
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