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Was kimmert mich der Wetthewerb!

Mit der Blue-Ocean-
Strategie kiinnen Unter-
nehmen neue Kunden
gewinnen. In unberithrien
Markten braucht man die
Konkurrenz niche stindig
im Blick zu haben, sondern
hat den Kopf frei fiir die
Funden

WOHN OLIVER RAHAYEL

ftte 2006 geriet Mintendo

s Hinteroeffen, Sony

und  Microsaft  bean-
spruchten damals den

Marki der Splelekonsolen fir sich al-
lein. Die Machfrage stagniere, neue
Splele erforderten elinen tmmear h-
heren Spexialisierungsgrad, die Fiel-
gruppe schoumpfte. Mit der Einfiih-
nung von'Wil hat der japanische Fon-
zerm den Markt suf den Kopf gestellt
und beherrscht ihn sether mit gro-
Eem Abstand Die Trendwende hat
das Unternehmen mithilfe der Blue
Ocean-Strategle  geschafft, die W
Chan Eim und Rende Mauborgme
entwickelt haben. Die belden Profes-
soren an der europélschen Elite-
hochschule Insead zelgen mit der
Blue-Ocean- Methode, wie Unter-
nehmen systematisch neue attrak-
tive Mdrkie Idemtifileren kfinnemn
Indem sie bestehende Markedefini-
tionen aufbrechen und Nicht-Kun-

den begelstem,

withmend die Konduarrenz noch auf
hohe und teume Rechenlelstung setz-
te, inderte Nintendo kurzerhand die
Bedienstrukiur. Dank elner Fembe-
dienung mit Bewegungssensor ge-
lang es, die Splelfigamen durch natir-

liche Be-
wegungen zu steuem. Das lockte wor
allem Videosplelmuffel vor die Bild-
schimme, gleichzeitlg reduzienes das
Eonzept die kostentrelbende Re-
chenleistung und setzie Mittel far In-
vestitlonen frel — emfache Splale fur
nene Funden statt Hightech for
Freaks Wir wollten etwas funda-
mental anderes machen”, begriindet
Nmtendo-Chef Reggle Fils-Alme, wa-
rum die fapaner die Blue-Ocean-Ma-
thode zurate zogen
Um Gberproportionales Wachs-
tum und Profiabilicit zu erreichen,
sallten Unternehmen demnach den
blutigen . Foten Ozean” hinter sich
las=an, in dem Wetthewerbsrivalltat
das einzig bestimmends Element ist.
LKimmere dich nicht um den Wett-
bewerb” lautet das Motto der Elue
Ocean Strategy , Erfolgmiche Unter-
nehmen ofentieren sich nicht an

den Konkur-
renten, sondernan den Bedofnissen
threr Kunden und wor allemn 1hret
Micht-Eunden®, erklért Volker Wes-
termann, Geschafisfohrer von MAU
Consulting und Mifghed im Blue
Ocean Strategy Network,

Marke yellow @il pro

lahr zu verkaufen war das Anfangs-

el es vmumle um das Zwanzigiache

tbertroffen. Fomsequent hatten die

Australler den US-amerikanischen

Markt analystert. Nur zehn Prozent
der Amerkaner tranken

regelmiBlz Wemn, die

das  die  franstsiachen z
Professoren s Leben niﬂ'ﬂglﬂ(h@ breite Masse bevorzugte
nefenn (Sle entwickeln  Unptermehimen  fertlge Cockialls mic ih-

verbannt. Glelchzeltlg  fkussieria
Casella seine Marketingaktivitaten
auf die Einzelhiindler und schuf be

back-Kleldung statke Sympathie und
Identifikation mit der Marke, Auf
tenre herkommliche Werbung waurda
beveusst verzichiet.

Beide Belspiele zelgen, dass nach-
hu.ltlgE Innowvationen oft micht allein
das Ergebnds never Technologien
slnd, sondern auch aus einer diffe-
renzierenden Kombinaton des Nut-
zens fiir Kunden und Nicht-Kunden
folgen kiinnmen Dahinter steht ein
Ansatz, der systematisch ober den
Tellerrand der elgenen  Brancha
schaut: | Erfolgrelches Innovations-
management bedeutet auch eln Los-
lisen von traditlonellen Manage-
mentmethoden”, erklin lens Meyer,
Professor an der INSEALL In wvelen
deutschen  Unternehmen  herrscht
gerade hier noch Handhngsbedarf,
wle alne Studle der Blua-Ocean-Spe-
zlalisten won MEL-Consulting, zelgt.
e meisten Untemehmen konzen-
meren sich anf die Welterantw ck-
lung hestahander ader newer Ange-
bote m existierenden Markten”, re-
simlent der Studlenautor Rafael

Pama Mora. Vielmehr sel es angesagt,
Jdurch Innowvationen neus Nachfra-
pemiirktezy schaffen, n denen kelna

pezielt Innovative Ange-
hote, mdem sle beste-
hende Letshmgen elimi-
miemn oder meduzieren
und die frel werdenden
Mittel dazu vervenden,
die wirklich relevanten
Kundennuizen  deutlich
ober den Branchenstan-

dard zu heben und neus Knndennat-

orientieren sich
nicht an den
Konkurrenten”

Valkar Westarmann,
MEU-Chef

rem Spak- und Abenteu-
er-lmage oder Bler,
Bewusst missachieten
die Casella-Manager die
Gesetze des traditonel-
len Welngeschifts und
konzentrderten sich auf
die  Bedorfnisse  der
Micht-Eunden: Sle schu-

fen e@me leichterkennbare Marke mit

zen zu kreleren.” Genau so hat der
australische Weinhersteller Casell
die Amerkaner xu Welntinkern ge-
macht 25 000 Flaschen seinet newen

ttherschaubarem Angebot im mittle-
ren Irelssegment. Vensdmends Infor-
mationen wie Anhaugebistoder Jahr-
gang wurden komsaquent vom Labal

lhnen etwa mit australischer Out-  Wetthewerber aktv sind*.
Von blauen und roten Meeren
Deftmition Blue Ocears Suchiielder fibr Inncvation
sind unberdhris Markts, bt in®
wa 85 kaum Wettbewerb
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