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1. Einfuhrung
1.1 Ausgangssituation und Problemstellung

"Irgendwann begann das Land an Schwung zu verlieren, ungeldste Probleme fingen an,
sich aufzutiirmen. Es tauchten Elemente der Stagnation auf und beeintrichtigten die
Wirtschaft."  Michael Gorbatschow (1987)

“In den 9er Jahren werden die Sieger Unternehmen sein, die imstande sind, funda-
mental neue Mdrkte aufzubauen und zu beherrschen.""

Der immer hérter gefiihrte Kampf ums Uberleben am Markt zeigt den Unter-
nehmen die Notwendigkeit auf, kontinuierlich im Rahmen ihrer strategischen
Planung die eigenen Starken und Schwachen zu analysieren.

Nur wenn es gelingt, die individuellen Kernkompetenzen einer jeden Unter-
nehmung zu erkennen, werden die Maoglichkeiten geschaffen, dieses strate-
gische Erfolgspotential zu benutzen, um rechtzeitig neue, dazu passende
Tatigkeitsfelder zu finden und in neue Markte vorzustof3en.

Stagnation in traditionellen Méarkten einerseits sowie technologischer Fort-
schritt andererseits sind Aspekte eines zunehmenden strukturellen Wandels,
der Unternehmeén, Industrien und auch ganze Volkswirtschaften dazu zwingt,
sich neu zu orientieren.2

Die Erkenntnis des Selbstvermdégens ist deshalb genauso unerldBlich wie das
Erkennen der Entwickiung von Konkurrenzunternehmen und gesamtwirt-
schaftlicher Zusammenhéange, um frihzeitig Unternehmenskrisen verhindern
oder beseitigen zu konnen.

Ausgehend von diesem Problemhintergrund 18B8t sich feststellen, daf} die
Innovationsfahigkeit vieler Unternehmen im Laufe ihrer Entwickiung stark
nachgelassen hat; bereits erreichte Wachstumsgrenzen und gesaéttigte
Markte sind ausschlaggebend dafiir, da3 Innovationsmanagement im beste-
henden Tatigkeitsfeld zur Zukunftssicherung oft nicht mehr ausreicht.
Langfristig_wird eine ProblemlGsung nur durch die Suche nach neuen Ge-
schéftsfeldern und durch den Vorstof8 in fundamental neue Mérkte erreicht.3!

1} Prahalad, C.K.; Hamel, G., in: HM, 2/1992, S. 44.
2} Vgl. Meffert, H. (1989}, S. Z f.
3} Vgl. Albach, H.; Hahn, D.; Mertens, P. {1979), S. 5.




