Welche Fragen bringen Sie jetzt
konkret weiter?
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Welche GCeschéftsfelder ergeben
sich unmittelbar aus lhren speziel-
len Starken?

Welche weiteren Verwendungs-
zwecke und Vermarktungschancen
sehen Sie fur Ihre Starken?

Welche GCeschéftsfelder ergeben
sich aus der Kombination einzelner
Starken?

Welche Probleme kénnen mit Ihren
speziellen Starken gelést werden?
Welche Aufgaben- und Geschafts-

e roroveeren: (R

Erfolg ist einzig und alleine eine Frage der richtigen Strategie
(Teil 4-2) Starken und Geschaftsfeld gehc‘jren Zusammen

felder hatte Ihr Unternehmen bis-
her?

Welche Aufgaben- und Geschéafts-
felder hat |hr Unternehmen zur
Zeit?

Auf welchen Geschéftsfeldern hat
lhr Unternehmen bisher die stérk-
ste Marktstellung?

Auf  welchen  Geschéaftsfeldern
kann Ihr Unternehmen relativ rasch
die Marktfuhrung Ubernehmen?
Mit welchem Geschéftsfeld kbnnen
Sie sich am stérksten identifizie-
ren?

» Auf welchem Geschaftsfeld ist die
Nachfrage am groBten?

Welches sind die ndchsten Schritte?

1 _Sammein Sie mdglichst viele
Geschdéfrtsfelder

Tun Sie dies wnabhdngig davon, ob

sie sich derzeit realisieren lassen oder

nicht. Mit Hilfe der Innovations- und

Kooperationsstragie kénnen Sie auch

Aufgaben l6sen, die momentan nicht

Zu bewaltigen zu sein scheinen.

2 Suchen Sie intuitiv einige erfolg-
versprechende Geschéftstelder aus

Dazu zahlen solche, zu denen man

eine starke Neigung hat, fUr die man

eine Realisierungschance sieht, oder

wo Sie bereits eine starke Marktstel-

Jung haben.

3 Bewerten Sie Ihre Geschértsrelder

» \Welche Geschaftsfelder stimmen
am starksten mit lhren speziellen
Stadrken Uberein.

» Auf  welchen Ceschaftsfeldern
werden Sie am liebsten aktiv?

» Auf welchem Geschéftsfeld haben
Sie das groBte Marktriihrungs-Po-
tential?



