Die Entwicklung und Operationalisierung von Unternehmens- und Markt-
segment-Strategien zéhlen zu den vornehmlichsten Aufgabenfeldern der Un-
ternehmensfihrung. Zu héufig bleiben dabei die Resultate hinter den Erwar-
tungen zurick.

Insbesondere Handelsunternehmen stehen mit ihrer Produkt- und oft-
mals auch Dienstlei. acalenz im Vergleich zum jeweiligen Wettbewerb
verstarkt vorder Ay, rategisch, klar erkennbar mit einer eindeutigen
Marktaussage bej mern zu positionieren. Auch auf Grund der
zunehmenden Ki r internen Abldufe und des spezifischen Umfel-
des sowie der si neller ndernden Rahmenbedingungen besteht
in Handelsunte erheblicher Bedarf nach einer Systematisierung
der Strategiee d deren anschlieBender Realisierung. Es mangelt
an geeigneten ie es zum einen erlauben, diesen gesamten Prozess
tiert zu unterstitzen und die zum anderen einen
darstellen.

vorliegenden Arbeit ist es, auf diesem bestehenden
hhandelsbetnebﬁcherProblemkompfexeaufzusetzen
sentliche Ziele erreicht: Erstens wird eine Methodik
laubt, den Prozess von der Entwickiung einer Strategie
rung in Handelsunternehmen durch ein konsistentes
rstitzen. In diesem Zusammenhang steht weniger die
der Unternehmensstrategie im Blickpunkt, vielmehr wird
en méglichst hohen Konkretheitsgrad speziell auf die
ealisierung von Marktsegment-Strategien Bezug genom-
rd, um diie praktische Relevanz des entwickelten konzeptio-
ter Beweis zu stellen, die Integrierende Strategieumgebung
. die es erméglicht, die erarbeitete Methodik in die Praxis
s mittels eines Fallbeispiels belegt wird.

ser Arbeit dargestellten Ergebnisse konzentrieren sich darauf,
haftlich fundierte, in Handelsunternehmen praktischanwendbare
wirksames strategiegetriebenes, evolutiondres Verdnderungs-
t zu sein.
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