Warum gehéren Stérken und
Geschéftsfeld zusammen?

1 Ihre Starken sollen zum Geschéfts-
feld passen wie der Schliissel zum
Schloss

Ausgangspunkt ist das Stdrkenprofil Es

ist wie ein Schitissel, fir den es nun das

passende Geschéftsfeld zu finden gilt.

Das so ermittelte Geschaftsfeld dient

zundachst nur als grobe Orientierung.

2 lhre gréBte Stérke ist nichts wert,
wenn niemand bereit ist, daflir zu
bezahlen

Darum gilt es ein Geschaftsfeld, also

einen Markt, zu finden, auf dem Sie

Ihre Starken optimal zur Geltung brin-

gen kénnen. Fragen Sie sich also nach

den mdglichen Verwendungszwecken

Ihrer speziellen Starken.

3 Was Sie gut und gern tun, hat die
beste Chance, zur Spitzenleistung
zu werden

Auf dem Geschaftsfeld, das den ei-

e roroweeren: (D

Erfolg ist einzig und alleine eine Frage der richtigen Strategie
(Teil 4-1) Starken und Geschaftsfeld gehéren Zzusammen

genen Starken am besten entspricht,
agiert man von vornherein am si-
chersten und erfolgreichsten. Wich-
tig ist, dass Sie sich mit Ihrem Ce-
schartsreld voll identifizieren kdnnen.

4. Ihre Geschéftsfelder sollen Sie
selbst bestimmen und sich nicht
von auBen aufdrédngen lassen

Viele Unternehmer lassen ihr Ce-
schaftsfeld von auBen bestimmen -
entweder von Kunden, denen immer
alles recht gemacht werden soll, oder
von Wettbewerbern, die den GroBteil
des Marktes scheinbar unter Kontrol-
le haben.

5 Auf einem zundchst kleinen
Geschéftsfeld Erster zu sein ist
besser, als auf einem groBen
Durchschnitt zu sein

Wichtig ist, von vorneherein ein Ge-

schaftsfeld zu suchen, das genau den

eigenen Kraften entspricht. Es ist bes-
ser, zunachst ein zu kleines als ein zu
groBes zu wahlen.

Wie finden Sie Ihr erfolg-
versprechendstes Geschéftsfeld?

1 Leiten Sie aus Ihrem Starkenprofil

maéglichst viele Geschaftsfelder ab
Oft koénnen Sie das Geschaftsfeld di-
rekt aus dem Starkenprofil ableiten.
Geben Sie dennoch die Suche nicht
vorzeitig auf, sondern suchen Sie in-
tensiv und methodisch weiter. Eine
gewisse Genauigkeit ist notwendig.
Sie sollte aber auch nicht Ubertrieben
werden. Zundchst gentgt eine grobe
Orientierung.

2 Je enger Sie Ihr Geschaftsfeld
definieren, desto schneller wachst
Ihr Marktanteil

Je praziser Sie lhr Geschaftsfeld defi-

nieren kénnen, desto schneller haben

Sie erste Erfolge, desto starker steigt

lhre Motivation, und desto schneller

das Wachstum. Schnelle Anfangs-
erfolge sind wichtig: Sie ziehen eine

Kettenreaktion anderer positiver Wir-

kungen nach sich.

3 Ihr Geschaftsfeld kénnen Sie
ausdehnen, wenn Sie lhren
Stéarken treu bleiben

Zaudern Sie nicht, Ihr Geschaftsfeld

zunachst sehr klein zu definieren!

Wenn Sie einen Anfangserfolg erzielt

haben, die Marktnische also erschios-

sen haben, kénnen Sie lhr Geschafts-
feld sukzessive ausdehnen.

4 Bedenken Sie stets: »Probieren
geht liber Studieren!«

Walzen Sie lhre potentiellen GCe-
schaftsfelder nicht tage- und mona-
telang im Kopf herum, sondern ma-
chen Sie sich maéglichst rasch an die
Erprobung. Machen Sie einen kleinen
Schritt in die grundsatzlich richtige
Richtung und setzen die dort ge-
wonnenen Erfahrungen um. D.h., Sie
lassen sich - wenn ndtig — von auBen
korrigieren und erproben dann auf
dieselbe Weise den nachsten Schritt.
Damit begrenzen Sie lhre Risiken auf
ein Minimum.



