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Produkt-Markt-Matrix:
Clevere Strategien für
Wachstumsschub
Hast du das Gefühl, dass dein Unternehmen auf der Stelle tritt, während
andere vorbeiziehen? Willkommen im Club der Frustrierten. Aber keine Sorge –
die Lösung könnte näher sein, als du denkst. Die Produkt-Markt-Matrix ist das
Werkzeug, das du brauchst, um deinem Business den dringend benötigten
Wachstumsschub zu verpassen. In diesem Artikel erfährst du, wie du mit der
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Matrix deine Marktstrategie neu ausrichtest. Und ja, es wird strategisch, es
wird tief und es wird Zeit, dass du aufhörst, im Dunkeln zu tappen und
anfängst, deine Wachstumschancen zu maximieren. Spoiler: Deine Konkurrenz
wird Augen machen.

Was die Produkt-Markt-Matrix wirklich ist und warum sie mehr als nur ein
Modell ist
Wie du die vier Quadranten der Matrix für dein Unternehmen nutzt
Warum Marktentwicklung und Produktentwicklung nicht dasselbe sind
Wie du mit der Diversifikationsstrategie neue Märkte eroberst
Gefahren und Chancen der Marktdurchdringung
Eine Schritt-für-Schritt-Anleitung zur Anwendung der Produkt-Markt-
Matrix
Erfolgreiche Beispiele und was du von ihnen lernen kannst
Warum die Matrix kein Allheilmittel ist und wo ihre Grenzen liegen
Ein knackiges Fazit und warum strategisches Denken heute wichtiger denn
je ist

Die Produkt-Markt-Matrix ist weit mehr als ein simples Modell, das man in
einem Marketing-Lehrbuch findet. Sie ist das strategische Framework, das
erfolgreiche Unternehmen nutzen, um ihre Wachstumsziele zu erreichen. Die
Matrix wurde von Igor Ansoff entwickelt und bietet einen klaren,
strukturierten Ansatz, um Marktchancen zu identifizieren und zu nutzen. Das
Ziel ist es, das Wachstum durch gezielte Strategien zu fördern – sei es durch
Marktdurchdringung, Marktentwicklung, Produktentwicklung oder
Diversifikation. Doch bevor wir uns in die Details stürzen, lass uns einen
Blick auf die Grundlagen werfen.

Die vier Quadranten der
Produkt-Markt-Matrix: Ein
Überblick
Die Produkt-Markt-Matrix besteht aus vier Quadranten, die jeweils eine andere
Wachstumsstrategie darstellen. Diese Quadranten sind Marktdurchdringung,
Marktentwicklung, Produktentwicklung und Diversifikation. Jeder Quadrant
bietet unterschiedliche Chancen und Risiken, und die Wahl der richtigen
Strategie hängt von einer Vielzahl von Faktoren ab, darunter
Marktbedingungen, Unternehmensressourcen und langfristige Ziele.

Die Marktdurchdringung zielt darauf ab, den Marktanteil bestehender Produkte
in bestehenden Märkten zu erhöhen. Dies kann durch Preissenkungen,
Werbeaktionen oder eine verbesserte Verteilung geschehen. Es ist die
risikoärmste Strategie, da sie auf Bekanntem aufbaut, aber sie kann auch
begrenzt sein, wenn der Markt gesättigt ist.

Die Marktentwicklung hingegen konzentriert sich darauf, bestehende Produkte
in neue Märkte zu bringen. Dies erfordert eine sorgfältige Marktanalyse und
oft Anpassungen im Marketing-Mix. Neue Märkte können geografisch oder



demografisch unterschiedlich sein, und der Erfolg hängt stark von der
Fähigkeit ab, die neuen Marktbedürfnisse zu verstehen.

Produktentwicklung bedeutet, neue Produkte für bestehende Märkte zu
entwickeln. Diese Strategie erfordert erhebliche Investitionen in Forschung
und Entwicklung, kann aber auch erhebliche Erträge bringen, wenn sie richtig
umgesetzt wird. Innovation und das Verständnis der Kundenbedürfnisse sind
hier entscheidend.

Schließlich die Diversifikation: Hierbei handelt es sich um die Einführung
neuer Produkte in neue Märkte. Diese Strategie birgt das höchste Risiko,
bietet aber auch das größte Potenzial für Wachstum. Es ist oft die Wahl für
Unternehmen, die ihre Abhängigkeit von bestehenden Märkten und Produkten
reduzieren möchten.

Marktentwicklung vs.
Produktentwicklung: Wo liegt
der Unterschied?
Marktentwicklung und Produktentwicklung werden oft verwechselt, sind aber
grundlegend verschieden. Bei der Marktentwicklung verlässt du dich auf dein
bestehendes Produktportfolio und suchst nach neuen Märkten, um es zu
verkaufen. Dies kann bedeuten, dass du in neue geografische Regionen
expandierst oder neue demografische Gruppen ansprichst.

Produktentwicklung hingegen bedeutet, dass du neue Produkte für deine
bestehenden Märkte entwickelst. Hierbei ist es entscheidend, die Bedürfnisse
und Wünsche deiner bestehenden Kunden genau zu verstehen und Produkte zu
entwickeln, die diesen Anforderungen gerecht werden. Während die
Marktentwicklung oft mit Marketing- und Vertriebsanpassungen einhergeht,
erfordert die Produktentwicklung in der Regel erhebliche Investitionen in
Forschung und Entwicklung.

Die Wahl zwischen Marktentwicklung und Produktentwicklung hängt stark von den
Stärken deines Unternehmens und den Gegebenheiten des Marktes ab. Wenn du
starke Marken und ein tiefes Verständnis für deine Kunden hast, kann die
Produktentwicklung eine hervorragende Strategie sein. Wenn du hingegen
feststellst, dass dein Produkt in bestimmten Märkten ausgereizt ist, könnte
die Marktentwicklung der Schlüssel zu neuem Wachstum sein.

Beide Strategien erfordern jedoch eine sorgfältige Planung und Ausführung.
Ohne eine klare Strategie und ein tiefes Verständnis des Marktes riskierst
du, Ressourcen zu verschwenden und Wachstumschancen zu verpassen. Die
Produkt-Markt-Matrix bietet einen klaren Rahmen, um diese Entscheidungen zu
treffen und strategisch vorzugehen.



Diversifikation: Die riskante,
aber lohnenswerte Strategie
Diversifikation ist die komplexeste Strategie in der Produkt-Markt-Matrix, da
sie sowohl neue Produkte als auch neue Märkte umfasst. Es ist ein riskanter
Ansatz, da er oft große Investitionen und ein hohes Maß an Unsicherheit
erfordert. Doch wenn sie richtig umgesetzt wird, kann Diversifikation
erhebliche Vorteile bieten.

Es gibt zwei Hauptarten der Diversifikation: die horizontale und die
vertikale Diversifikation. Horizontale Diversifikation bedeutet, dass du
Produkte entwickelst, die mit deinem bestehenden Produktportfolio verwandt
sind, während vertikale Diversifikation bedeutet, dass du dich in vor- oder
nachgelagerte Bereiche deiner Wertschöpfungskette bewegst.

Die Vorteile der Diversifikation liegen auf der Hand: Sie ermöglicht es
Unternehmen, neue Umsatzquellen zu erschließen und ihre Abhängigkeit von
bestehenden Märkten und Produkten zu reduzieren. Dies kann besonders wichtig
sein, wenn bestehende Märkte gesättigt oder rückläufig sind.

Allerdings ist Diversifikation auch mit erheblichen Risiken verbunden. Neue
Märkte erfordern neue Kompetenzen und Ressourcen, und ohne ein klares
Verständnis der Marktbedürfnisse und -dynamiken kann die Diversifikation
schnell zu Misserfolgen führen. Eine sorgfältige Planung und eine
realistische Einschätzung der eigenen Fähigkeiten sind unerlässlich, um die
Risiken zu minimieren.

In vielen Fällen kann eine Partnerschaft mit anderen Unternehmen, die über
die nötigen Ressourcen und Marktkenntnisse verfügen, eine gute Strategie
sein, um die Risiken der Diversifikation zu mindern. Eine gründliche
Marktanalyse und eine klare Strategie sind entscheidend, um die Chancen der
Diversifikation erfolgreich zu nutzen.

Schritt-für-Schritt-Anleitung
zur Anwendung der Produkt-
Markt-Matrix
Die Anwendung der Produkt-Markt-Matrix erfordert eine systematische
Herangehensweise, um die besten Ergebnisse zu erzielen. Hier ist ein Schritt-
für-Schritt-Leitfaden, der dir hilft, die Matrix effektiv in deinem
Unternehmen zu nutzen:

Marktanalyse durchführen1.
Bevor du eine Strategie wählst, führe eine umfassende Marktanalyse
durch. Identifiziere Markttrends, Kundensegmente und Wettbewerber, um



ein klares Bild des Marktes zu erhalten.
Unternehmensressourcen bewerten2.
Analysiere die internen Ressourcen und Fähigkeiten deines Unternehmens.
Welche Stärken und Schwächen hast du, und wie können sie die Wahl deiner
Strategie beeinflussen?
Wachstumsziele festlegen3.
Definiere klare Wachstumsziele. Möchtest du den Marktanteil erhöhen,
neue Märkte erschließen oder neue Produkte entwickeln? Deine Ziele
sollten spezifisch, messbar und erreichbar sein.
Strategie auswählen4.
Basierend auf deiner Marktanalyse und den Unternehmensressourcen wähle
die am besten geeignete Wachstumsstrategie aus der Produkt-Markt-Matrix
aus.
Aktionsplan entwickeln5.
Erstelle einen detaillierten Aktionsplan, der die Schritte zur Umsetzung
der gewählten Strategie beschreibt. Berücksichtige dabei Ressourcen,
Zeitrahmen und potenzielle Herausforderungen.
Maßnahmen umsetzen6.
Setze den Aktionsplan um und überwache die Fortschritte regelmäßig. Sei
bereit, Anpassungen vorzunehmen, falls unvorhergesehene
Herausforderungen auftreten.
Ergebnisse messen und bewerten7.
Messe die Ergebnisse deiner Strategie anhand der festgelegten
Wachstumsziele und bewerte den Erfolg. Identifiziere Lessons Learned und
nutze diese Erkenntnisse für zukünftige Strategien.

Fazit zur Produkt-Markt-Matrix
als Wachstumsstrategie
Die Produkt-Markt-Matrix ist ein mächtiges Werkzeug, das Unternehmen nutzen
können, um ihre Wachstumsstrategien zu planen und umzusetzen. Es bietet einen
klaren, strukturierten Ansatz, um Marktchancen zu identifizieren und zu
nutzen. Doch wie bei jedem strategischen Werkzeug hängt der Erfolg von der
sorgfältigen Analyse, Planung und Umsetzung ab.

In einer sich ständig verändernden Geschäftswelt ist es entscheidend, agil
und anpassungsfähig zu bleiben. Die Produkt-Markt-Matrix bietet den Rahmen,
um strategische Entscheidungen zu treffen, aber letztendlich sind es die
fundierten Analysen und die klaren Ziele, die den Unterschied ausmachen. Wer
die Matrix versteht und richtig anwendet, kann sein Unternehmen auf den Weg
zu nachhaltigem Wachstum führen – und die Konkurrenz hinter sich lassen.


