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Nischen — Perlen der Wirtschaft

Nischenanbieter sind die Hidden Champions auf dem Markt —
klein, fein, innovativ und einzigartig. Damit sind sie regional,
national und/oder international erfolgreich unterwegs.
Mee-too-Strategien sind diesen erfolgreichen Unternehmen

|Armin Baumann

l ' ntersuchungen in Deutschland
und Osterreich zeigen klar auf,
dass Nischenanbieter-Besonderheiten
denjenigen erfolgreicher KMUs entspre-
chen und die Unternehmen meist im B2B-
Umfeld tdtig sind.
Betriebswirtschaftlich als Marktnische
wird ein Ausschnitt aus dem Gesamtmarkt
(Teilmarkt, Marktsegment) bezeichnet.
Dies ist ein nicht oder ungentigend bear-
beiteter Markt (geografisch, kundenspe-
zifisch, produkt- respektive leistungsspe-
zifisch). Marktnischen entstehen durch
Nachfragednderung (Kunden) oder durch
neue Angebote (Anbieter). Dies bedeutet,
dass sich Bediirfnisse der Kunden éndern
oder neue Bediirfnisse durch Anbieter ge-
weckt werden.
Nischenanbieter besetzen ein Quasi-
Monopol indem sie Marktanteile von iiber
50 Prozent — meist jedoch 70 bis 100 Pro-
zent — in ihrem bearbeiteten Markt aus-
weisen. Durch diese Gegebenheit sind sie
rentabel. Die Vorteile gegeniiber der Kon-
kurrenz werden durch Spezialisierung, In-
dividualisierung und Fokussierung erzielt.
Bei Nischenplayer steht die Innovation,
Spezialitit und nicht der monetire Anreiz
im Vordergrund. Letzteres ist das Resultat
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der Titigkeit. Darum wachsen solche Ni-
schenplayer kontinuierlich und organisch
und sind dadurch nicht grossen Markt-
schwankungen unterworfen. Diese Hidden
Champions sind in der breiten Offentlich-
keit weitgehend unbekannte, mittelgrosse
Unternehmen, die auf ihrem Markt die
klare Fithrung haben. Ausnahmen besti-
tigen die Regel — Coca Cola und Red Bull
waren zu ihrer Anfangszeit auch Klein-
unternehmen und konkurrenzlos, indem
sie mit neuen Produkten den Markt er-
schlossen haben und die Nachfrage gene-
rierten. Nach deren Erfolg schossen Mee-
too-Anbieter wie Pilze aus dem Boden.
Thre fithrende Position konnten diese Un-
ternehmen beibehalten, indem sie das er-
wirtschaftete Kapital in das Marketing
steckten und nicht abschopften.

Oftmals entstehen Nischenanbieter auch
durch Marktdruck und mit einer weitbli-
ckenden Fithrungscrew. Ein gutes Schwei-
zer Beispiel ist die Firma Lantal Textiles
in Langenthal. Die Stoffweberei erkannte
frithzeitig die stark werdende internatio-
nale Konkurrenz bei Mobelstoffen und be-
gann neue Kundensegmente zu erschlies-
sen. So konnten sie in den 50er-Jahren ihre
erste Fluggesellschaft mit Sitzbeziigen aus-
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risten. Die Fokussierung und Innovations-
kraft der Firma fithrte dazu, dass sie heute
iiber % aller neuen Flugzeuge ausriistet.
Dennoch wird weiter innoviert und so sind
weitere einzigartige Produkte entstanden,
welche dem Airbus A380 Gewicht- und
somit Treibstoffeinsparung erméglichen.
Aber auch der Medizinaltechnik-Hersteller
Hamilton Bonaduz konnte dank Fokussie-
rung und Innovation innert weniger Jahre
aus dem Mittelmass zum Weltmarktftihrer
aufsteigen und dies ohne Synergien zu nut-
zen —und deren Konkurrenz bemerkte dies
zu spit. Denn auch Hamilton war und ist
ein Hidden Champion.

Gemiss Untersuchungen weisen Ni-
schenanbieter einige weitere Besonder-
heiten auf. Sie sind meist im B2B titig
und meist Familienunternehmen. Sie sind
krisenresistent und haben hohere Pro-
duktqualitit. Deren Forschungs- und Ent-
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wicklungsausgaben sind hoher als bei her-
kommlichen Firmen und betragen nicht
selten 25 Prozent des Umsatzes. Hidden
Champions haben Hochleistungsmitar-
beiter und weisen deshalb geringe Fluk-
tuationsraten und niedrige Krankheitsaus-
falle aus. Die Fithrungspersonlichkeiten
sind charismatisch und fihren mit einem
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autoritdren Stil bezogen auf die Zielver-
folgung und im Tagesgeschift sehr koope-
rativ.

Resiimee

Die Rezeptur fiir eine erfolgreiche Ni-

schenstrategie liegt in folgenden Punkten:

« Klare Fokussierung auf Marktnische —
Positionierung als Spezialist

+ Extreme Kundenorientierung durch re-
gelmassigen Austausch mit Kunden

+ Charismatische Fithrungspersonlichkei-
ten mit Visionen und langfristigen Zielen

+ Investitionen in Forschung und Entwick-
lung

* Motivierte, geforderte und geférderte
Mitarbeiter

+ Uberlegene Produktqualitit

Bei Nischenanbieter ist deren Tatigkeit im
Vordergrund und nicht der monetire An-
reiz. Das Resultat ist der generierte Gewinn,
der wiederum investiert und nicht abge-
schopft wird. Kurzum der Stakeholder-Va-
lue steht im Vordergrund, was damit belegt
wird, dass die meisten Hidden Champions
inhabergefiihrte Firmen sind. |
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