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Startup -
Prototyping und Restart

Erfolgsfaktoren – Misserfolge und Risikofreude – Reinvestition
und Vielfalt - Leistung und Trefferquote - Neue Mischung aus
Bestehendem – Investition für Neues – Scheitern und Vorzeichen des
Erfolges. Silicon Valley hat´s vorgemacht (Tom Peters),
beispielsweise: Misserfolge tolerieren und Risikofreude. Von
zwanzig Startups gehen vier pleite, schreiben sechs rote Zahlen,
kommen sechs gerade so durch, entwickeln sich drei ständig – und
einer zieht das große Los. Bereitschaft zur Reinvestition: Cash
fließt wieder in den Startup und bleibt dort. Begeisterung für
Change Management: man muss selbst dafür sorgen, dass eigene
Produkte veralten, sonst erledigt das die Konkurrenz für einen.
Vielfalt, Vielfalt, Vielfalt: das Vergängliche mit dem Bleibenden
mischen. Leistungsorientiert, produktbesessen und offen für
Zusammenarbeit: Beziehungen nutzen wenig, nur Leistung zählt, das
eigene Geschäftsmodell hinterfragen.

 

Ein Misserfolg ist keine Schande (sondern beinahe eine
Notwendigkeit). Ideen können frei fließen und sich entwickeln. Kein
Startup kann mit einer Trefferquote von hundert Prozent
kalkulieren: ganz im Gegenteil ist das Risiko ein ständiger
Begleiter. In der Regel läuft alles in einem derart schnellen Tempo
ab, dass Beziehungen wenig zählen: Leistung hingegen alles.
Langfristig erfolgreiche Startups zeichnen sich dadurch aus, dass
sie in ihre Produkte verliebt sind. Man sollte nicht versuchen, das
Rad neu zu erfinden sondern nehme eine neue (hoffentlich
vielversprechende) Zutat (Geschäftsidee) und mische diese mit
bewährten Teilen aus allen möglichen Quellen.

 

Schnelltest mit den Antworten Ja! oder Manchmal! oder Nie! auf
beispielsweise folgende Fragen:

Misserfolge werden akzeptiert und manchmal sogar positiv
bewertet?

Ideen fließen ungehindert, nichts wird zurückgehalten?

Wir sind bereit, aufs Ganze zu gehen und akzeptieren eine
relativ geringe Trefferquote?

Wir investieren viel (Zeit und Geld) in Neues?

Stetigen Wandel begreifen wir als Chance?

Wir finden unsere Dienstleistung/ unser Produkt einfach klasse,
unser einziges Interesse ist, hier mit (zumindest langfristig)
Erfolg zu haben?

Wir versuchen nicht, das Rad neu zu erfinden, sondern
kombinieren Bestehendes auf neue Art (mit möglichst vielen
Alleinstellungsmerkmalen).

 

Man vergibt 100 Prozent der Schüsse, die man nicht abfeuert (W.
Gretzky, Hockeyspieler). Letztendlich ist ein Startup immer ein
Improvisationsspiel. Da heute noch nicht abzusehen ist, welche
Produkte sich morgen verkaufen werden, muss man bereit sein zu
experimentieren. M. Schrage: „Die Entwicklung effektiver Prototypen
ist vielleicht die wertvollste Kernkompetenz einer innovativen
Organisation“. Studien belegen, dass der iterative
Prototyping-Ansatz dem sorgfältigen, überlegteren (erste wenn alle
i-Pünktchen gesetzt und alle t-Striche gezogen sind) Ansatz
überlegen ist. Forbes: „Wenn Sie sich in der heutigen, von
unglaublicher Geschwindigkeit geprägten Wirtschaft keine blutige
Nase holen, können Sie eigentlich nur noch eins sein: tot.“
Scheitern ist das einzige Vorzeichen des Erfolges. Die Strategie
muss sein: Scheitern. Neustart. Schnell.




Die Segmentierung eines Zielmarktes, d.h. die genaue Definition
und Abgrenzung des Aktionsfeldes gehören damit zum wichtigsten
Planungsobjekt. Im Vordergrund der Segmentierung steht immer die
möglichst detaillierte Kundenanalyse. Die Rasterung der
Kundengruppen erhöht die Transparenz und ermöglicht das Erkennen
von Potenzialen. Mit Hilfe von Segmentierungsverfahren können die
wichtigsten Kriterien und Stärken einzelner Geschäftsfelder
herausgearbeitet werden. Analog lassen sich auch unterschiedliche
Verkaufsstrategien entwickeln, d.h.: für jedes Segment können
bestimmte Normstrategien unterlegt werden, nach denen
unterschiedliche Vertriebsaktivitäten entwickelt werden. In
Verbindung mit derart aufgebauten Segmenten lassen sich direkte
Planungsvorgaben ableiten sowie Hinweise für differenzierte
Marketingstrategien gewinnen. Die innerhalb eines Portfolios
aufgezeigten Segmente sind Geschäftsfelder mit eigenen Chancen und
Risiken und lassen sich daher auf Basis ihrer Gewinne, ihres Cash
Flow oder ihres Potenzials individuell kennzeichnen. Besondere
Segmentierungspotenziale liegen darin, sich stärker mit den
Gegebenheiten der Märkte auseinanderzusetzen anstatt ausschließlich
aus der eigenen Anbieterwelt heraus zu agieren. Die Segmentierung
muss dabei in einen regelmäßig zu durchlaufenden Regelkreis
einmünden.
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