Verschiedene Aspekte der Mewes-Strategie
Kurzportrats der Strategiepreistrager 2019

Der Bundesverband StrategieForum
verlieh kiirzlich die Strategiepreise
fiir 2019. Sechs Preistrager mit ausge-
zeichneten Strategien wurden dabei
beriicksichtigt. Im Folgenden gibt es
ein Kurzportrat der Preistrager.

Beim Barcamp des Bundesverband
StrategieForum in Frankfurt am Main
wurden die Strategiepreise fir das Jahr
2019 vergeben. Dieser Preis zeichnet
Personen und Unternehmen aus, deren
Erfolg auf einer Umsetzung der Mewes-
Strategie basiert. Prof. h.c. Wolfgang
Mewes (1924-2016) entwickelte in den
1960er Jahren die Engpass-Konzentri-
ere Strategie (heute Mewes-Strategie).
Durch ihre Anwendung sind nach-
weislich eine groBe Zahl sogenannter
Hidden Champions (geheimer Welt-
marktfuhrer) in der mittelstandischen
Wirtschaft entstanden.

Die Mewes-Strategie lasst sich in al-
len Branchen und fir alle Firmengro-

Ben anwenden. Sie ist eine erprobte
Methode, um eine Alleinstellung am
Markt mit hohem Nutzen fir eine klar
definierte Zielgruppe zu entwickeln.
AuBerdem ermdglicht sie eine Win/
Win-Situation fir alle Beteiligten Part-
ner. vom Unternehmen und seinen
Mitarbeitern Gber die Kunden bis hin
zu den Lieferanten und dem unmittel-
baren Umfeld des Unternehmens.

Der Strategiepreis des
Bundesverband StrategieForum
wird seit dem Jahr 2002 vergeben.

Sie stellt erklartermaBen nicht die
Gewinnmaximierung in den Vorder-
grund, sondern die Optimierung des
Nutzens durch die Losung des jeweils
gréBten Engpasses (Minimumfaktor)
der Zielgruppe. Der Strategiepreis des
Bundesverband StrategieForum wird
seit dem Jahr 2002 in verschiedenen
Kategorien vergeben. Im Jahr 2019
wurden folgende Unternehmen und
Personen ausgezeichnet:

Beste Spezialisierungsstrategie:
Jens Hanl — SymaTech

Das Unternehmen SymaTech aus Go-
tha ist hochspezialisiert auf eine tech-
nische, innovative Losung im Bereich
der Metallverarbeitung und die damit
verbundenen Dienstleistungen. Damit
bieten Jens Hanl und sein Team ihren
Kunden einen herausragenden Nut-
zen inklusive Alleinstellung in einem
Nischenmarkt.

Aspekte der Mewes-Strategie: Bei
voller Maschinen-Auslastung in der
Metallindustrie  entstehen  sofort
teure Kapazitatsengpdsse, wenn eine
Maschine ausfallt. Wartungsvertréage
mit Herstellern sind teuer. SymaTech
hat sich auf Tafelscheren und Abkant-
pressen aller Hersteller spezialisiert
und bietet Wartung, Reparatur und
Instandsetzung aus einer Hand. Al-
tere Maschinen kédnnen zudem durch
eigens entwickelte Module schnell
und effizient modernisiert und da-

Die Preistrdger: (v.l.n.r.) Thorsten Hinrichs (BSF-Vizeprdsident), Jan Binder, Paul Meyer, Claas Kriiger, Bastian Sens, Jens Hanl,
Tobias Kern (TMP), Bernhard Helbing, André Leffler (TMP), Thomas Karkosch, Georg Rohde (BSF-Prdsident).
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mit l&nger genutzt werden. Mit dieser
Leistung ist SymaTech auf Wachstums-
kurs. — Weitere Infos:
www.syma-tech.de

Beste Kooperationsstrategie:
Jan Binder — Binder Innenausbau

Die Binder Innenausbau GmbH aus
Bottrop ist eine Tischlerei (s.a. Fallstu-
die im SJ 03/19) in der dritten Gene-
ration. Durch eine systematische An-
wendung der Mewes-Strategie konnte
sie eine allgemeine Verzettelung ihres
Angebots auflésen und eine finanzielle
Schieflage abwenden. Die Motivation
und die Zukunftsperspektiven der Ge-
schéftsfuhrer Julia Behrendt und Jan
Binder im Kontext der Tischlerei ist
durch die neue Ausrichtung des Unter-
nehmens stark gestiegen.

Aspekte der Mewes-Strategie: Hier
wurde der klassische Weg durchlaufen.
Eine Konzentration auf die Stérken im
Bereich Fertigung individueller, hoch-
wertiger und maBgeschneiderter M-
bel. Eine Konzentration auf eine klar

definierte Zielgruppe: gut situierte
Paare ab 50 Jahren, dabei auf die Frau
als Entscheiderin. Alles andere wurde
weggelassen.

Durch Automatisierung und KI
kommen Unterscheidungsmerkmale
noch mehr als heute aus der Strategie.

Der Nutzen fiir diese Zielgruppe — u.a.
durch den Einsatz digitaler Techno-
logie — wurde optimiert. Kooperation
mit unterstiitzenden Dienstleistern,
aber insbesondere mit spezialisierten
Beratern, die diese Entwicklung syste-
matisch vorantrieben und jetzt daraus
ein Franchise-System fiir Tischlereien
entwickeln. — Weitere Infos:

www.innenausbau-binder.de

Beste Innovationsstrategie:
Bastian Sens - Sensational
Marketing GmbH

Bastian Sens ist Experte fur Online-
Marketing und E-Commerce. Er be-
treibt dafir seit neun Jahren die Agen-
tur Sensational Marketing GmbH. Eine
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Georg Rohde (r.) und Thorsten Hinrichs (2.v.r.) lberreichten die Strategiepreise.

besondere Starke liegt im Bereich
Suchmaschinenmarketing fiir Google in
Deutschland und die strategische He-
rangehensweise. Zu diesem Themen-
feld hat er bereits unzahlige Vortrage
gehalten und drei Blicher geschrieben.

Aspekte der Mewes-Strategie: Der Te-
nor seiner Arbeit lautet: die volle Au-
tomatisierung und der Einsatz von KI
beim Onlinemarketing sind absehbar.
Die Unterscheidungsmerkmale entste-
hen dann mehr noch als heute aus der
Strategie heraus.

Er hat sich insbesondere auf die Ziel-
gruppe der Online-Shops konzentriert,
die im Umkreis von 100 km anséassig
sind und optimalerweise mindestens
einen Marketing-Mitarbeiter beschafti-
gen. Fur diese Zielgruppe hat er seine
Beratung optimiert, und er hilft seinen
Kunden dabei, eine Nischenpositionie-
rung mit klarem Nutzen fir das Such-
maschinenmarketing zu entwickeln. Fur
diese Branche 16st er damit ein bren-
nendes Problem. — Weitere Infos: www.
sensational. marketing

Beste Zielgruppenstrategie:
Imke und Claas Kriiger — level up!
GmbH

Fitness- und Abnehmprogramme gibt
es inzwischen viele — auch online. Bei
Imke und Claas Kriiger wurde jedoch
die eigene Problematik, systematisch in
eine Problemlésung umgewandelt. Die-
se wird nun einer konkreten Zielgruppe
angeboten. Nach drei Geburten hat
selbst die Fitnesstrainerin Imke Kriger
Probleme, ihren Korper in die Form zu
bringen, die sie gerne hatte. Und sie ist

nicht die einzige mit diesem Problem. p
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Verleihung des Strategiepreis 2019 beim Barcamp in Frankfurt am Main.

Aspekte der Mewes-Strategie: Das An-
gebot zielt nicht auf die Masse, sondern
konzentriert sich in der Ausprdgung
und Ansprache auf die Zielgruppe Mt-
ter. Durch die Konzentration kann hier
eine héhere Durchschlagskraft erreicht
werden. Damit kann man sich auch in
diesem umkampften Markt erfolgreich
positionieren. AuBerdem entspricht
das Angebot voll und ganz den Starken
und Neigungen der Anbieterin. — Wei-
tere Infos: levelup.seistolzaufdich.de

Beste Gesamtstrategie:
Thomas Karkosch — Millenium 2000
GmbH

Die Millenium 2000 GmbH Import ist
ein GroBhandler fur Consumer Elec-
tronics Produkte, vornehmlich elektro-
nische Spielwaren und elektronische
Lernspiele.

Aspekte der Mewes-Strategie: In einem
komplexen strategischen Prozess wur-
de eines von vielen Handelsprodukten

als das vielversprechendste identifi-
ziert. Fortan konzentrierte sich Tho-
mas Karkosch auf die Suche nach einer
Zielgruppe und entwickelte fir diese
Schritt fur Schritt einen zwingenden
Nutzen.

In einem komplexen strategischen
Prozess wurde eines von vielen
Handelsprodukten ausgewahlt.

Rein technisch handelt es sich beim
Produkt um einen Audiostift. Fahrt
man mit ihm Uber ein geschriebenes
Wort in einem Buch, so wird eine Au-
diosequenz abgespielt. Dieses Produkt
kann fur viele Anwendungen ange-
passt werden. Die von Karkosch und
seinem Team entwickelte Anwendung
des Stiftes motiviert Kinder mit For-
derbedarf — nicht zuletzt aufgrund des
spielzeug-adhnlichen Charakters des
Produktes — am Unterricht teilzuneh-
men und zu lernen.

Gleichzeitig entlastet es die Lehrer und
ermdglicht ihnen einen differenzierten

Unterricht innerhalb einer sehr hetero-
genen Schulklasse. Die Entwicklung der
Optionen wird standig fortgefihrt. —
Weitere Infos: www.millennium2000.de

Beste nachhaltige Strategieumset-
zung: Bernhard Helbing - TMP
Fenster + Tiren GmbH

Die TMP Fenster & Tiren GmbH, Bad
Langensalza und ihr Geschaftsfuhrer
Bernhard Helbing erhalten den Preis
fur eine nachhaltige Strategieumset-
zung. Das Unternehmen (s.a. Interview
im SJ 03/19) wurde in Bad Langensalza
im Jahr 1990 aus einer landwirtschaft-
lichen LPG heraus gegriindet. Heute —
fast 30 Jahre spater — machen tber 300
Mitarbeiter an funf Standorten einen
Jahresumsatz von 55 Mio. €.

Aspekte der Mewes-Strategie: Nicht
nur Produktion und Verkauf von Fen-
stern und Turen, sondern Probleml&ser
fur die Zielgruppe der Bauunterneh-
men. Dabei Full-Service inklusive Mon-
tage der Produkte auf der Baustelle.
Dazu Aufbau eines bundesweiten Ko-
operationsnetzwerkes von Monteurs-
betrieben. Immer wieder Weiterent-
wicklung der Produkte entlang der sich
verdnderten Engpéasse der Zielgruppe.

Innovative Kooperation mit Zulieferern,
die in den Prozess eingebunden sind.
Intensiver Austausch mit Hochschulen
und Branchenverbanden, immer unter
dem Gesichtspunkt, den Nutzen fir
die Zielgruppe weiter zu steigern. —
Weitere Infos: www.tmp-online.de R
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