Ebenen
Vision A
Mission
Normen und Werte,
Kultur, Leitbild

Wohin gehen wir ?
Wozu sind wir da ?
Woran glauben wir ?

Normative Ebene

i — Was wollen wir erreichen?
Strategle Geschaftsergebnisse
Strategische Ziel i =
Un:errgl‘ehmeenle € Strategische Ebene Kunden-Perspektive,

Produktivitat, etc.
Operation Welche Ziele leiten sich ab,
Operative Ziele Operative Ebene bzgl. Leistungserstellung,
Unternehmen (Zyklische Prozesse) Mitarbeiter, etc. ?

Herausforderung Handlungsebene Aufgabenschwerpunkte

Aufbau unternehmerischer
Normatives Management Legitimations- und
Verstindigungspotentiale

Konfligierende Anliegen

und Interessen

Komplexitit und
Aufbau nachhaltiger
Ungewissheit der Strategisches Management
Wettbewerbsvorteile
Marktbedingungen
Knappheit der Gewiahrleistung effizienter
Produktionsfaktoren Operatives Management Abléufe und Problemlésungs-
routinen

Okonomisches Prinzip

Maximumprinzip

Mit einem vorgegebenen Mitteleinsatz ist das
grésstmagliche Ergebnis zu erzielen.

Beispiel:

Herr Sprenzel hat CHF 1000 gespart. Er méchte
dieses Geld so einsetzen, dass er maglichst
lange in ltalien Ferien machen kann.

Gultereinteilung

Giiter

!

Freie Giiter Wirtschatftliche Giiter

— unbegrenzte - begrenzte Verfiigbarkeit
Verfligbarkeit — nicht kostenlos

— kostenlos

z.B. Luft, Sonnen-
licht, Wiistensand

l

Materielle Giiter (Sachgiiter oder Waren)
Giiter, die angefasst werden kénnen.

z.B. Nahrungsmittel, Autos

l |

Konsumgiiter Investitionsgliter
Giiter, die von Giiter, die im Unter-
privaten Haushalten nehmen verwendet
(Konsumenten) werden.

verwendet werden.

z.B. Kleider z.B. Stanzmaschine

!

z.B. Nahrungsmittel, Autos, Beratungsdienste

Immaterielle Giiter
Giiter, die nicht angefasst werden kénnen.

z.B. Ernahrungsberatung, Bankberatung

| !

Dienstleistung Rechte

Giiter, die gleich- Gesetzlich ge-
zeitig mit der Her- schiitzes Recht, ein
stellung verbraucht bestimmtes Gut zu

werden. produzieren oder (un-
ter einem bestimmten
Namen) zu verkaufen.

z.B. Arbeit des z.B. Patente’,

Friseurs Lizenzen?, Marken

Begriffe

Unternehmensverantwortung

Gesamterhalt 0

Planet ’ ’ 3

“" OKONOMISCHE

§
& "6‘% L LA Miterhalt

‘.‘ People

for DIMENSION:
. FUNKTIONALE VERANTWORTUNG ™.
.-"'-.. vor fin ".__..
& — :
o~
L—l N Profit |

Gesellschaft

Konkurrenz

r

Lieferanten

_ Kapitalgeber

Offentlichkeit =
NGOs

Umweltspharen: Relevante Bezugsraume im Umfeld des Unternehmens, in Wechselwirkung

St. Galler Managementmodell

e (Okonomische: Rahmenbedingungen (Teuerung, Arbeitsmarkt),

e Technologische: Produktionsverfahren, Materialien,

e Soziale: Menschen mit seinen Wiinschen und Vorstellungen,

e Okologische: Gesamthaushalt der Natur (Rohstoffe, Energie, Klima)
Stakeholder: Gruppen welche Erwartungen an das Unternehmen haben.
Interaktionsthemen: Unternehmen und Anspruchsgruppen miteinander verhandeln
Ordnungsmomente: strukturieren Alltagsgeschehen. Strategie, Struktur, Kultur

Entwicklungsmodi:

e  Optimierung: Die kontinuierliche Verbesserung des Bestehenden.
e Erneuerung: diskontinuierliche Schaffung von neuem
Prozesse: routinemadssige Ablaufe, welche den unternehmerischen Alltag pragen

e Managementprozesse: Gestaltung, Lenkung und Entwicklung der Unternehmung

e Geschaftsprozesse: Kernaktivitdt einer Unternehmung

e Unterstiitzungsprozesse: Interne Dienstleistungen
Interaktionsthemen: Gegenstinde der Austauschbeziehungen zwischen Anspruchsgruppen und der Unternehmung. Es gibt Perso-
nen- und kulturgebundene Element & Objektgebundene Elemente.
Analyse: 1. Was beschreibt das Interaktionsthema? - Ressourcen und Umweltsphére. 2. Welche Anspruchsgruppe ist betroffen?
- Anliegen, Interessen, Normen, Werte. 3. Was sind aus Unternehmenssicht die Gefahren und Reaktionsmaoglichkeiten?

" Anspruchsgruppen

Q Umweltspharen

‘ Interaktionsthemen
@ Prozesse
@ Ordnungsmomente
g Entwicklungsmodi




SWOT - Analyse Finf Krdafte Modell S .
Intern: Starken und Schwachen Extern: Chancen und Bedrohungen Potenzielle trateg I e
SWui-Analyse - ineorie Externe Faktoren Konkurrenten
......................... e ] & o5 of Scal .
Chancen (Opportunities) Risiken (Threats) . P?SSSKET;e?en;:;ng Unternehmensleitbild
e « Kapitalbedarf Identitat
WW:N Fvgrlaggncom 4 ‘i - Umstellungskosten . I~
' : Hier stehen Chancen oder Potentiale, Hier stehen Risiken, die dem + Zugang zu — Wer sind wir?
die sich im Markt und Umfeld zeigen Unternehmen schaden kénnten / 'Vsri;t:élzsirl:;:l:;e" \ — Welchen genere| len Sinn und/oder
Lieferanten Kunden . .
< Produkt < Produkt. Zweck erfiillt unsere Existenz?
Stérken (Strengths) SO-Strategien ST-Strategien .ro u " I .
differenzierung differenzierung
+ Umstellungs- + Umstellungs- i
) . ) 9 Branchen wettbewerb kosten ZIeIe
Hier stehen die Stirken des b rken und Ch b ken und Risike kosten . .
Unternehmensim Vergleich zu Kom inatlons_té" n un C"ancen Koml inatlon_Stfr n un lllllsi n + Bedeutung L ») « Anzahl der Wett- «— + Bedeutung — Welchen wirtschaftlichen Zweck
anderen Wettbewerbern Strategie "Ausbauen Strategie "Absichern des Verkaufs bewerber des Einkaufs -
+ Lieferanten- « Uberschusskapazititen + Abnehmer- verfolgen wir?
konzentration « Produktdifferen- konzentration . .
Schwiichen (Weaknesses) WO-Strategien WT-Strategien + Gefahr der zierungen + Gefahr der — Welche Produ kte/ Dienstleistun-
Vorwarts- « Austritisbarrieren Rickwarts- gen stellen wir her?
- , . L 5 integration integration ;
Hier stehen Scrhwachenrdes Kombination Schwachen und Kombination Schwiche und Risiken * .
Unternehmensim Vergleich zu C!1ancen Strategie "Vermeiden® Verhaltensgrundsatze
anderen Wettbewerbern Strategie "Aufholen" Ersatzprodukte . . .
erele. Lot — Wie verhalten wir uns gegeniiber
- Preis-/Leistungs-
verhéitnis Anspruchsgruppen?
= Umstellungskosten .
pportunities hreats enberg, 2014 - Kundenein stellungen — Welche Grundsatze?
Chancen Gefahren
Chancen in der Branche, im Markt Gefahren in der Branche, im Markt
4 Branchenwettbewerbsstrategien Porter 4 Produkt-Markt-Strategien nach Ansoff
trengths SOSTAC O S e Kostenfiihrerschaft: Standardprodukt (Effizienz, Pro- Gegenwirtige Markte Neue Markte
Inwelt Starken Kompetenzen gezielt ausbauen und starken | | Stérken aufbauen und Gefahren méglichst . .
(interne bzw. W sisken der Unternehmung beherrschen duktion Beschaffu ng, LagerbeW| rtschaffu ng) g Marktdurchdringung Marktentwickiung
Unterneh- . . . . . . . YT . _ -E [} (= Pene‘;aﬁon)
mens- wr ) leferenZIerung' EInZIga rtlgkelt (Qualltat’ SerVICe' Sor :g % Ausschopfen des Marktes (Umsatz Suche nach neuen Markten, die man mit
faktoren) eaknesses WO-Strategieansatz _-Strategleansatz ' tl ment S eed In nOVaﬁon 5 ] shsigem) mit dem Ziel, bei_Kundan derr? gegenwaértigen Leistungsangebot
Schwichen Kompetenzen gezielt und selektiv aufb Geznel}e :fahrenmaly'se und selektiv ’ p ’ ) . . . . 8’ = ::‘rolz':lkurmnz ab::werban un'dloder Kenn-
i e Kostenfokus: Begrenztes Bedirfnis (meist preiselas- (G Noukunden zu gewinnen.
( ) tisch = Nachfrage sinkt bei steigendem Preis) . Produktentwicklung Diversifikation
PESTEL — Analyse (Fokus > Umwelt . . . e . ]
: [ o ) ) :
Dic PES TELATRNy8 U550 UoH ERVILGS 0ot S60TS Differenzierungsfokus: Spezifisches Bedirfnis (meist g § Veressongces berrgnt st | Gastoetng s e Hares
Ec externen Umwelt-faktoren eines Unternehmens: preisunelastisch - Nachfrage sinkt kaum bei steigen-  ||G#3 ' Tatigkitsfeldes durch horizontale,
d . ) vertikale oder laterale Diversifikation.
« Political (Politische) em preis

EREl ORI Drei Stossricht
reil oSSsric ungen
K

| « Social (Sozio-Kulturelle)

Gegenwirtige Markte Neue Mirkte

« Technological (Technologische)

Erfolgsaussichten:
A | 8 « Environmental (Okologische) o g
£9 Bewahrungsstrategie Entwicklungsstrategie .
1\ + Legal (Rechtiiche) Faktoren. § g 9 d . g 9 Bewahrungsstrategie: ca.75%
° . .
Erirorental Mit der PESTEL Analyse kann ich auch den Teil &9 Entwicklungsstrategie:
(Chancen/Gefahren) der SWOT-Analyse abdecken. 9 o i
- Marktentwicklung ca.45%
Fokus: Ogportunities Threats °
2 [, N «  Produktentwicklung ca. 35%
ey o oo o v
nehmer gieich) Jomtacoer S ok Atnchor S ot o ﬁ Entwicklungsstrategie Ausbruchstrategie Ausbruchstrategie:
335
27T "
Kernkompetenz =z ig + Organisches Wachstum ca.25%
Muss aufweisen: Wertvoll, selten, schwer imitierbar, nicht substituierbar « Akquisitorisches Wachstum ca. 35 %




Definition
Im Marketing geht es, um das Verstehen und Befriedi-
gen von Markten und von Kunden Bediirfnissen und
die unternehmerischen Ziele zu erreichen.

Marketingkonzept

Markt- Marketingstrategie Marketing-
analyse — Zielmarktentscheid Mix

- Positionierungs- EEEE

entscheid

v
normativ strategisch operativ

Langfristige Ausrichtung Kurzfristige Umsetzung

Marketing

Marktgrdssen

: Marktpotenzial

nzahl méglicher Kunden

: bzw. Menge wenn alle Kunden

aufbereit sind (beim gegebenen Preis)

: Abgesetzte Menge bzw. Umsatz eines
: Anbieters / lhres Unternehmens im
¢ Verhaltnis zum gesamten Marktvolumen

Marktkapazitat
Gesamtanzahl még|
bzw. max. Menge al
i gebraucht / verbraut

licher Kunden
n Produkten, die

cht werden kdnnen | dem Markt

¢ (wenn Preis keine Rolle spielt)

: Tats&chlicher Absatz bzw.
: Umsatz aller Anbieter auf

Sattigungsgrad =

Marktvolumen

0,
Marktpotenzial G

Marketing 4-P-Mix
Die 4 Bereiche mussen dabei sorgféltig aufeinander abgestimmt
werden. Die Gestaltung des Produkts bestimmt bspw. Den Preis, die
Distribution und die Kommunikation.

Der harmonische Marketing-Mix — Stimmt das Gesamtpaket?
Erweiterung fur Dienstleistungsmarketing (7P)

«  Physische Einrichtung
e Personen
e Prozesse

Ny v g
i (K i ing ¥ 4P ) A, -
) g ;
: AN (TN v
Product Price Place X 'y 7 Promation
Produkt Preis Distribution ~ 1 Kommunikation
AL

- - Preisbesti - Absatzwege - Werbung

Sortiment - Preisstrategie - Transportmittel - Offentlichkeitsarbeit
- Produkieigenschaflen - Konditionen - Sponsoring
- Verpackung

- Senviceleistungen

- Garantieleistungen Quelle: Capaul, 2020, 262

Marktanalyse
Quantitativ: Zahlenwert ermitteln

Qualitativ: Kundenbedurfnisse ermitteln

Erhebungs- Erklarung Beispiel

methode

Primarmarkt Ermittlung neuer, - Befragungen (miindlich oder

forscht Id bisher noch nicht schriftlich mittels Fragebogen)
erfasster Daten — Beobachtungen (kénnen verdeckt

oder offen durchgefiihrt werden)
- Experimente, z. B. Wirkungs-
weisen von Produkten

— Kundenkarten
Die Auswertungen - innerbetriebliche Quellen wie
basieren auf bereits Absatzstatistiken, Reparaturli-
vorhandenen Daten, sten oder Kundenreklamationen
die urspriinglich - externe Quellen, z.B. For-
desk research) fur andere Zwecke schungsergebnisse, veréffent-
erfasst wurden. lichte Statistiken, Geschfts-

berichte anderer Unternehmen

Marktsegmentierung
‘ * ‘ T e
Verhaltensorientierte Psychographische ‘Soziodemographische
Kriterien Kriterien Kriterien
Preis- - 4 3 demo- ~ Geschlecht, Alter
verhalten |- Kauf von Person- | Interessen, | Le- graphische | - Familienstand
Sonderangeboten lichkeits- | aligemeine »bens- Merkmale | - Zahl der Kinder
Medien- |- Art und Zahi der Nackmeln 'E'"S"" st - HaushaltsgroBe
nutzung genutzten Medien e soziodko- |- Beruf
- Nutzungsintensitat - soziale nomische |- Ausbildung
Orientierung, Merkmale |- Einkommen
Einkaufs- |- Betriebsformen - Risikoneigung
stiittenwahl |- Geschaftstreue
I cvachest produkt- | - Wahmehmungen|
i ~ Motive
Produkt- Kaufer Merkmale | - spezifische
wahl und Einstellungen Geographische
Nicht- Produkt- = Nutzen- Kriteri
kaufer, bzw.
Marken- [ Marken- (Benefits) makrogeo- | - Bundestander
treve, wahl o’ - Stadt/Land
Marken- Merkmale -~ Gemeinden
wechsel
Vielkdufer, ] Kaut- SWISS mikrogeo- | - Ortsteile
Wenig- volu- FAIR® graphische | - Wohngebiete
kaufer men TRADE Merkmale |- StraSenabschnitte

Positionierung: Die Abgrenzung zur Konkurrenz

Produktpolitik

Gestaltung des Gestaltung des Zusatzleistungen (Kunden-
Produktkerns Produktédusseren service) zum Produkt
- Grosse - Design (Form, Farbe) — Beratung
- Gewicht - Verpackung — Schulung
- Material - Markierung — Zustellung
- technische Leistung — Installation
- Bedienungsfreundlichkeit — Reparatur und Garantiedienst
Definition Beispiel Automobil
Die _aU§ den technisch-funktionalen Grundnutzen Individueller Transport von A
Basiseigenschaften eines Produktes nach B
resultierende Beddirfnisbefriedigung
+
Uber den Grundnutzen Alle Uber den reinen Transport
hinausgehende Bediirfnis- hinausgehenden technisch-funktionalen
befriedigung durch das Produkt Zusatznutzen Nutzenkomponenten des Automobils (z.B.
hoher Sicherheitsstandard, besondere
Umweltfreundlichkeit)
Aus den asthetischen Wirkungen Befriedigung des
eines Produktes resultierende [ Schonheitsempfindens bei der
Bedurfnisbefriedigung ung von Form und Farbe des
AuBen-/Innendesigns des Automobils
+
Aus den sozialen Wirkungen eines Gelt snutzen ] Soziale Anerkennnung oder
Produktes resultierende Bediirfnis- Aufwertung durch den Kauf und die
befriedigung offentliche Nutzung eines auffélligen,
leistungsstarken Sportwagens
In Anlehnung an:
Produktnutzen Meffert, 2015, S. 38

Summe aller Nutzenkomponenten des Produkts, die aus seiner
technisch-funktionalen Gestaltung und seinen dariiber hinausgehenden
asthetischen und sozialen Wirkungen resultieren

Verpackung: Technische und Kommunikative Funktion

Nachfrageorientierung

Ausgangspunkt:
Zahlungsbereitschaft
der Kunden

Preispolitik
Kostenorientierung Wettbewerbsorientierung
Ausgangspunkt: Ausgangspunkt:
Kosten des Produkts fiir Preise der Konkurrenz

das Unternehmen

Raumliche Preisdifferenzierung: In- und Auslandpreise

Zeitliche: Tag- und Nachttarif beim Telefonieren

nach Kauferschichten: Studententarife, Verbilligung fiir Aktionare
nach Abnahmemenge: Mengenrabatte, Treuepramien

nach Nutzungsverhalten: Software, Online/Printmedien, Apps
Strategie der hohen Einfiihrungspreise - Skimming

Strategie der niedrigen Einfihrungspreise - Penetration
Gratis-Angebot und Freemium: Software

Beachtung psychologischer Effekte / Grenzen: 19.90.- statt 20.-

Preiselastische Nachfrage: sinkt mit steigendem Preis
Preisunelastische Nachfrage: sinkt kaum mit steigendem Preis
Inverse Nachfrage: Nachfrage steigt mit steigendem Preis

Kommunikationspolitik

Werbung: Umsatz, Bekanntheit, Wissen, Einstellungen
PR: Information,
Markenfiihrung: Einzel, Sortiment, ++, Mehrschichtige Verk.
Signalfunktion: Qualitat, Preis, Funktion, Emotionen

Kontakt, Image, Sozial, Absatzférderung

Direkter Absatz

Indirekter Absatz

Distributionspolitik

PRODUZENT

Internet ———————————

Eigene Filialen —=——————— E

> F.inzelhandler >
Grosshandler Einzelhdndler

erzeugen

Kundengewinnun
| fundemnawns Subjekt (Zielgruppe), Wirkungsziele,
— Kentinuierliche Wiederkéufe

- Beschwerdemanagement
- After-Sales-Management

CRM Werbung
g + Kundenbindung Werbekonzept: Objekt (Wofiir),

- Zusatzkaufe erzeugen/erhohen BOtSCh aftl M Itte II Pe ri Od €, B u dget

- Folgekéute erzeugen/erhthen . . H

ekt then AIDA: Attention, Interest, Desire,
(Menge, Arl, Preis) ACtion




Finanzbuchhaltung F B hh |t CFO/Kennzahlen pvey ot it
. . . . -— . . flussige Mittel |
Es wird laufender Geschaftsverkehr chronologisch und systematisch | n U C a U n g CFO muss das Finanz-Dreieck managen: . i P— N -
erfasst. Enthalt Bilanz&Inventar(Vermogenslage), ER, Geldflussrech- Cashfl — Sicherheit: Kein Konkurs Risiko 5§ ”"wv"“:**“me" B
. e e as ow e angirietiges Framckapital || E
nung(Finanzplanung, Liquiditdtssteuerung). Nur Gesamterfolg N . e e peia — Rentabilitat: Kein Verlust s
’ Geschéftsbereich: Geschaft liquiditats- q q bezahl 85 _
. . — Liquiditat: Forderungen bezahlen - 5%
Bilanz wirksame Einnahmen und Ausgaben q J “E &g
Dient als Dokumentation, fur die Gewinnermittlung und Information Investitionsbereich: Veranderungen
4 Aktiven Passiven 4 | durch Investitionen
(Vermogen / Mittelverwendung) (Schulden / Mittelherkunft) Finanzierungsbereich: Verinderu ng §
a -, i T X i . flussige Mittel >20 Zu viele fliissige Mittel
] Umlaufvermégen !‘“",{f,',;‘:{,f:,,f{:{,’:,‘l';?ﬁ"' ' Fremd(Elgen)KapltaI (D|V|denden) Furziristiges Fremdkapitall 100 verhindern eine rentablere
. - Bargeld, Bankguthaben, Post oxorrent” .
E_ . wgschriﬁn“n (ga\:s Liqir;ditﬂtsn-aserve) . 55:"‘:;:m&”f:i‘ﬁ'g::&i’:nge" E Geldfluss aus Betriebstétigkeit (Cashflow) Anlage des Kapitals bzw.
ﬂ +  Forderungen an Kunden (Debitoren) + kurzfristige I;‘L!;ckstellungen 4 Zahlungen von Kunden 1180 verursachen unnétige Kapi-
% ¢ ORI s /. Zahlungen an Lieferanten -620 talkosten.
E langfristiges Fremdkapital =E /. Personalausgaben -300
= * Hypothekarkredite i /. Zahlungen fir Ubrigen Aufwand - 140 120 -
jvectis : i A Fi I steh
‘-IT Anlagevermégen _g::a::::::;"'“'hﬂ“ H Geldfluss aus Investitionstatigkeit (fiussige Mittel + Forderungen) - 100 Gia R?S:;g:lee Ste’":n -
g . Mg:schi"erfAﬂlagm,Fahrzeuge pioisioe RicisbRnoe 3 R s ihire 2 e - kurzfristiges Fremdkapital R Ting Yo o
F * Grundstiicke, Gebsude k| . va:Jk :(ieh:( o 192 Fremdkapital bereit. Mit
) + ev.andere Am:’;:F Rigenkapital . I - 7 dem Zahlungseingang der
% : g::fv"::"" u Geldfluss aus Finanzierungstatigkeit Forderungen” darf inner-
g +  Gewinnvortrag : ?:;i"uk:;';?;f:ﬁzrﬂg ;g halb von 30 Tagen gerech-
/. Dividendenauszahlung - 20 65 IRt ertloa
Erfolgsrechnung = Abnahme flissige Mittel =7 <soioon: | e e i
o er Verkaur aer vorrate 1s
dtssice M ®
Aufwand Ertrag —— (flussige kulrt;zl;;g:;d;t;gigptt;‘male) -100 mit grossen Unsicherheiten
Aussenfinanzierung Innenfinanzierung
. ’\::\ - Umlaufvermégen 106 Yarsinden
Betriebsaufwand . ~ “kurzfristiges Fremdkapital
Betriebsertrag SRR [ R -
b finanzierung g
Betriebsfremder Aufwand
) Leverage Effect ( Eigenkapital >30%
Betriebsfremder Ertrag i Gesamtkapital | | 00
H Eigenkapital- S " oo BN TSR
Ausserordentlicher Aufwand =G g =16 + (1 — i) EK Fremdkapital <70%
i Ausserordentlicher Ertrag Gesamtkapital
R I Nettogewinn
Fremdkapital <230%
Erfolgsrechnung: Die Erfolgsrechnung stellt den wahrend einer Periode angefallenen Aufwand Lovirage-Ehud Eigenkapital
eines Unternehmens den Ertrégen gegeniber. Daraus resultiert der Gewinn (Verlust) einer -
bestimmten Periode. Eigenkapital . 90-120%
Anlagevermégen
FK
Verschuldungsgrad EK Eigenkapital + langfr. Fremdkapital .100 120-160%
Anlagevermégen
o erenauhanc Goldene Bilanzregel
Langfristig gebundenes Vermogen (AV) soll
...................................................... mit langfristigem Kapital (EK + langfristiges .
4 oG 0 8% und mehr, in Abhéngigkeit und unter
Ubriger liquiditats- i i i i - Eigenkapital J
briger liquiditats- FK) ﬁnan2|er't werde.n. Kapitalbindungs T Beriicksichtigung des Risikos
I T ——— dauer = Kapitalbereitstellungsdauer. (Govi + Pruncngiairond _
£ H E5E H Abschreibungen (depreciation) e Fremdkapital + Eigenkapital i.d.R. tiefer als EK-Rendite.
:."‘ ﬁ< 2 H § E Amortisationen (amortization) — Bz R - SR ety
£g cE8s i flissige Mittel '
a2 E o3 ® E E Epa (T T'% :§’ Forderungen aus Liefe- kurzfristiges Fremdkapital % % -100 Handelsbetrieb: 2,5% und mehr;
"§ E’E H g % 2 5 _ Finanzaufwand (interest) 5 S fungen e Letetungen %; Industriebetrieb: 1,56 % und mehr
c2 :ﬁg Eu g,; E s egE. Steuemn (taxes) i langfristiges Fremdkapital T
FEEE E s§ge- TE3fen g " B C UEBthz - 100 stark branchenabhingig
\m_é_lﬂ_“ _________ E_g_‘é ______ Eﬂ__r'nj,’,_g"'_ _____ EQ 8 Reingewinn (net income) i:? g, e msa
<5 >3
> w x




Definition BEBU(Kostenrechnung)
Durch die Leistungserstellung entstandenen Kosten erfasst und
durch die Leistungsverdusserung erzielten Erlésen gegenliberge-
stellt. Die Kostenerfassung erfolgt durch: Kostenarten, Kostenstel-
len, Kostentrager. Es dient rein zur internen Kalkulation

Betriebsbuchhaltung

Vollkostenrechnung
Kostenarten(Welche), Kostenstellen(Wo), Kostentrager(Wofiir)
Wird durch Betriebsabrechnungsbogen BAB dargestellt, ermoglicht
die Kosten und Ertrage und somit den Gewinn (pro Abteilung (Kos-
tenstellen) und) pro Produkt (Kostentrager) zu ermitteln

Kostenartenrechnung

Die Materialkosten kénnen
jedem einzelnen Produkt

Einzelkosten
= direkte
Kosten

Ubertragung in
die Kostentréger-

Alle wahrend dem Leistungspro-
zess fiir ein bestimmtes Produkt
(Kostentriger) entstandenen
Kosten, welche sich diesem direkt
zuordnen lassen.

genau zugeordnet werden.
Ein Kleid braucht eine genau
bestimmte Menge Stoff.

rechnung

Ubertragung in
die Kostenstellen-
rechnung

Die Mietkosten fiir das
Fabrikationsgebdude lassen
sich nicht direkt den einzel-

Gemeinkosten
= indirekte
Kosten

Alle wahrend dem Leistungsprozess
entstandenen Kosten, welche sich
nicht einem bestimmten Produkt zu-
nen Produkten zuordnen,
denn sie werden von allen

ordnen lassen, sondern zur Erstel-

lung mehrerer Produkte angefallen
sind. Es ist nur bekannt, in welchem
Bereich sie entstanden sind.

ersteliten Produkten gemein-
sam verursacht.

Kostenarten Kostenstellen Kostentrager
Einzelkosten
- Vollkornmehl, Hefe,
Salz, Wasser
Vollkornbrot
= =
Gemeinkosten | = Backstube
- Mietkosten, Strom-
kosten, Abschrei- > Lager
bun
L o Verkaufsldden

Kostenstellenrechnung
Eine Kostenstelle ist ein definierter Bereich im Unter-
nehmen, in dem Kosten anfallen.
Aufgaben der Kostenstellenrechnung:

— Verteilung der Kostenarten (Gemeinkosten) auf
Kostenstellen

— Umlage von Kostenstellenkosten auf andere Kos-
tenstellen

— Ermittlung von Zuschlagsatzen fur die Kostentra-
gerrechnung

— Ermittlung von Soll Ist Abweichung zur Wirtschaft-
lichkeitskontrolle

Teilkostenrechnung

Umfasst alle Kostenrechnungssysteme, welche auf die Betrachtung
der direkt einem Kostenobjekt zurechenbaren Kosten beschranken.
Aus der Teilkostenrechnung resultiert kein Gewinn oder Verlust,
sondern ein Deckungsbeitrag.

— Fixkosten: unabhdngig von der produzierten Menge

— Variable Kosten: abhdngig von der produzierten Menge

— Deckungsbeitrag: Steht fiir die Deckung der fixen Kosten.

— Break Even: Absatzmenge Bei dieser Verkaufsmenge wird die

Gewinnschwelle erreicht

Kalkulation im Industriebetrieb

Einzel-Material Einzel-Lohne

+ Material-Gemeinkosten + Fertigungs-Gemeinkosten

=Materialkosten

= Fer

Net:
Nettover p

Deckungsbeitragsrechnung
Fixkosten
Deckungsbeitrag pro Stiick

Mengenmiissige Nutzschwelle =

Wertmissige Nutzschwelle = Mengemissige Nutzschwelle - (Verkaufspreis pro Stiick)

P Erléskurve
Kosten/
Erlds
Gesamt-
kostenkurve
- (= Fxkosten

+ vanable Kosten)

Fixkosten-
kurve

& 1 N 1

>
X x,: Break-Even-Absatzmenge  x, Absatzmenge (x)

L ) + Verkaufssonderkosten
Y

= verkaufspreis

Materialkosten + Fertigungskosten = |

L Y J + Skonto

Herstellkosten = Nettokreditverkaufspreis
+Verwaltungs-Gemeinkosten
= Selbstkosten +Rabatt
+ Reingewinn

=Nettoerlés (Netto-Verkaufspreis
exklusive MwSt.!!!)

¥

= Bruttokreditverkaufspreis (= Offerten-Preis)

+ MwSt.

= Bruttokreditverkaufspreis (inkl. MwSt.)

Ermittlung der Zuschlagssatze im BAB

Um bei einem Produkt auch die indirekten Kosten zu beachten:
Endstellenkosten (ESK) der Hauptkostenstelle

Zuschlagssatz = e 100
BezugsgroBe der Hauptkostenstelle
Materialgemeinkosten
Materialgemeinkostenzuschlagssatz = —— ¢ 00
Materialeinzelkosten
Fertigungsgemeinkosten
Fertigungsgemeinkostenzuschlagssatz = e 100
Fertigungseinzelkosten
Verwaltungskosten
Verwaltungskostenzuschlagssatz = ——— o 100
Herstellkosten
Vertriebsgemeinkosten
Vertrichsgemeinkostenzuschlagssatz = —————— o 100

Herstellkosten

Kalkulation im Handelsbetrieb
Einkaufs-Kalkulation -> Betriebs-Kalkulation -> Ver-
kaufs-Kalkulation => Gesamt-Kalkulation
Bruttokreditankaufspreis CHF 6.80 (Katalogpreis des Lieferanten)

— Rabatt (hier: Mengenrabatt) CHF 1.20
= Nettokreditankaufspreis CHEF 5.60 (Rechnungsbetrag)

~ Skonto CHF 0.10
= Nettobareinkaufspreis CHF 5.50
+ Bezugskosten/Bezugsspesen CHF 2.40
= Einstandswert CHF 7.90

Kalkulation Schemas
Betriebsinterne-Kalkulation: Einstandswert + Gemeinkosten =
Selbstkosten + Reingewinn = Nettoverkaufspreis(Nettoerl6s)
Verkaufs-Kalkulation: Nettoverkaufspreis + Verkaufssonderkosten
= Nettobarverkaufspreis + Skonto = Nettokreditverkaufspreis + Ra-
batt = Bruttokreditverkaufspreis

AG in FIBU und BEBU

Bedeutung von ,AG" (Aktiengesellschaft)

Bereich Relevanz und Auswirkung

FIBU - Rechtliche U
* Muss Bilanz, Erfolgsrechnung und Anhang nach OR/IFRS/HGB fhren

Hoch - FIBU muss extemen

mit gesetzlichen
Anforderungen (z.B. Aktionaren.

+ Offenlegungspflicht, Pritfungsaflicht Beharden) gentgen

Tief - AG-Form hat keinen Einfluss auf
die Methodik der BEBU

BEBU « Unternehmensform ist nicht relevant fiir die Kostenrechnung

 Fokus auf Kosten, Leistungen, interne Steuerung

FIBU vs. BEBU

Kriterium Finanzbuchhaltung (FIBU) Betriebsbuchhaltung (BEBU)

Zielsetzung Externe Rechenschaft (z.B. fur Steuer, Interne Steuerung und Planung
Bilanz)

Adressaten Externe: Finanzamt, Investoren, Beh&rden Interne: Geschéftsleitung, Controlling

Gesetzliche Pflicht Ja (Handelsrecht, Steuerrecht) Nein, freiwillig (aber sehr niitzlich fiir

Management)
Datenbasis

Erfasst alle Geschaftsvorfalle chronologisch Nutzt Daten aus FIBU, bereitet sie

betriebsbezogen auf
Zeitraumbezug

Periodenbezogen (z. B. Jahresabschluss) Auch kurzfristige Planung und Kontrolle

Methodik Doppelte Buchfiihrung, Bilanz, GuV Kostenrechnung, Kalkulation,

Plankostenrechnung
ErgebnisgréBe

Jahrestiberschuss (Gewinn/Verlust) Betriebsergebnis, Deckungsbeitrag,

Stuckkosten




Materialwirtschaft
Verwaltung, Planung und Steuerung der Materialbewe-
gungen innerhalb eines Unternehmens und zwischen dem
Unternehmen und seiner Umwelt zustandig und erfillt
zwei Aufgaben:
— Technische: Erforderliche Menge & Qualitdt des Mate-
rials zur richtigen Zeit am richtigen Ort bereitstellen

— Wirtschaftliche: Kosten der Beschaffung optimieren

Sie besteht aus:

— Beschaffungslogistik: Bedarfsermittlung & Beschaf-
fungsmarktforschung(Welche Preise, Markt, Lieferant)

— Lagerlogistik: Wo lagern?, Innerbetrieblicher Trans-
port(Wie gelangt zu Verarbeitung?), Bestandsermittlung
— Produktionslogistik: Verbrauchsermittlung(Wieviel
Material?), Produktionsplanung(Wie optimieren?)

— Absatzlogistik: (extern) Distribution(Wie organisieren?)
— Entsorgungspolitik: Was recyceln?

BMW-Werk Miinchen
Auftrags- Auftrags- S >
eingang vorbereitung i
Warenlager
Kunde < Lieferanten
Markus Wunder Fertigwarenlager  Zwischenlager Eingangslager
£ : "\
Distribution/ P i Produkti Material- odet
P B * Material- "
Absatz 2. Fertigung 1. Fertigung Informationsfiuss
B Beschaffungslogistik
M Lagerlogistik
Entsorgung

Produktionslogistik

Absatzlogistik

BMW 320i Entsorgungslogistik

Prozesse: 1. Ermittlung Materialbedarf 2. Ermittlung La-
gerbestande 3. Ermittlung Beschaffungsbedarf 4. Lieferan-
tenwahl 5. Bestellungen 6. Wareneingangskontrolle
Beschaffungsobjekte: Rohstoffe, Hilfsstoffe, Betriebs-
stoffe(Bei Herstellung verbraucht), Montageteile(vorpro-
duziert), Handelswaren(unverdandert weiterverkauft)

Magisches Dreieck: Zielkonflikte
Kapitalbindung und
Lagerunterhalt

Beschaffungskosten

Lieferbereitschaft

Absatz & Produktionsplanung

Lagerorganisation
Eingangslager: Bevor Produktion
Zwischenlager: Parallel zur Pro-

Kennzahlen der Lagerhaltung

Anfangsbestand + Endbestand

Durchschnittlicher Lagerbestand =

Z .
L hlagshiufigkeit Jahresverbrauch duktion
agerumschlagshiufigkeit = ———— R '
Durchschn. Lagerbestand Fertlgwa ren |ager . Fe rtlgp rod u kte

360

Urischlagshanfigkait und Handelswaren bereit fiir Dis-

Durchschn. Lagerdauer =

tribution
ABC-Analyse

Fir jeden Lagerartikel Menge x Einstandspreis = Lagerwert pro Artikel. Artikel
absteigend nach Lagerwert ordnen. Prozentualer Anteil jedes Artikels am Ge-
samtwert. Dann klassifizieren, es entscheidet nur der Gesamtwert, Mengenan-

teil ist ein «soll» Wert. Ziel => Lagerwertreduzierung
Anwendungsmoglichkeiten

100% I
® Kostenarten im Verhaltnis zu Kostenvolumen R
e (Kosten)-Optimierung (lohnt sich bei A-Giitern) W
* Umsatzanteil von Lieferanten-/Kundengruppen
5
z
Kategorie " n Gesamtwert Mengenanteil an de: ntmer E
70%-80% <30% . . c
16%-20% 30%-50%
I 20 50
5%-10% 406-50% 0% Mm;g{, ook
XYZ-Analyse

Ergdnzung zur ABC-Analyse, mit Einteilung in Guterkategorien aufgrund Vorher-
sagegenauigkeit des Bedarfs
Kategorie

Bedarf el

Vorhersag

auigkeit Beispi
Regelmaissiger Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist hoch Grundnahrungsmittel
Schwankender Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist begrenzt Glace
Unregelméssiger Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist gering Medikamente

Es wird eine Kennzahl berechnet. Dann Klassen je nach Branche festgelegt

Lagerfunktionen
Zeitliberbriickung: Bedarf so schnell wie méglich bereitstellen und bis zur Aus-
lieferung tGberbriicken
Sicherung: Liefer- oder Bedarfsschwankung abdecken mit Sicherheitsriickstand
Spekulation: Preisschwankungen von Rohstoffen etc.
Veredelung/Umformung: Auskiihlung, Reifen, trocknen, etc.,
Assortierung: Sammellieferungen, Warenprasentation, sortieren

Beschaffungskonzepte

t

Die Beschaffungsmenge ist grosser als der aktu-
elle Beschaffungsbedarf. Dieses Konzept bietet
sich bei erwarteten Preissteigerungen, bei ver-
mutenden Lieferengpéssen und bei unverderb-
lichen Materialien an.

Der Besitzer einer Autogarage kauft
Ersatzreifen auf Vorrat, da er weiss,
dass er diese immer wieder benétigt
und lange Zeit lagem kann.

Der B g wird wenn
ein Materialbedarf festgestellt wird. _

Die fallweise Beschaffung existiert
vor allem in der auftragsbasierten
Einzelfertigung: Ein IT '-Unternehmen,
welches fiir seine Kunden ganze
wenn das Material jederzeit ist, der c
Materialbedarf nicht fiir lingere Zeit im Voraus
geplant werden kann und eine
fung aufgrund der hohen K
spielig wére.

jeses Konzept bietet sich nur dann an,

putersysteme einrichtet, wird
spezielle, vom Kunden gewiinschte
P B erst nach des-
sen Auftragserteilung beschaffen.

kost-

Dieses Konzept passt die Beschaffung in zeit-
licher und mengenméssiger Hinsicht genau dem
Bedarf an. Dabei beginnt im Unterschied zur

JFallweisen Beschaffung® auch der m

dann il

Eisenbahnwaggon- oder Flugzeug-
hersteller bestellen grossere Module
(z.B. Motoren) nur dann, wenn ein
entsprechender Kundenauftrag vor-
liegt. Auch deren Lieferanten fertigen
solche Module nur im Falle einer ent-
sprechenden Anweisung des
Bestellers.

Eine Lagerhaltung eriibrigt sich entspre-
chend sowohl beim Besteller als auch beim Liefe-

ranten. Dieses Konzept bietet sich dann an, wenn
auf emm

Kleinste Verspatungen wiir-
den zu einem Produktionsstopp fiihren.

Just in Sequence: JIT aber auch in richtiger Reihenfolge

ANEE AN

Eiserner Vorrat
f

Insourcing: Verlagerung von zuvor im Markt bezogenen
Leistungen in die eigene Wertschopfung. Dadurch Reduk-
tion in Lieferzeiten, mehr Unabhangigkeit, Qualitatsstan-
dard, Fertigungskapazitaten besser nutzen

Outsourcing: Langfristige Verlagerung zu extern. Dadurch
weniger Fixkosten, flexibler in der Planung, weniger Lager-
kosten, Ausweichmaoglichkeit

Make or Buy: Kosten gegeniiberstellen, bei intern sind di

Fixkosten zu beachten.
Hohe Lieferbereitschaft

Hoher Lagerbestand

[ [angenraban
Grossere Bestellmengen |-

| ™| Tistare Transportkosten / Stick |

Hohere Lagerkosten
|

Lagerunterhaltskosten: Kapitalbindung:

Kosten fiir Lagerplatz, Bewachung, Die eingelagerten Waren binden Geld,
Temperierung, Wertverust, welches nicht fur andres (z.B.
Verderben, Lagerschaden, Diebstahl, gewinnbringende Geldanlage) genutzt
Versicherung, etc. werden kann.




Personalplanung Personalgewinnung P | Hauptaufgaben
Bestandsanalyse: IST, wieviel jetzt + in Zu- ersonadl|- es Personsimanagemerts
. = Uberstunden / Mehrarbeit = Regionale Arbeitsvermittlungszentren i | :
kunft von bestehenden Vertragen Q !
. . = \Verldngerung der Arbeitszeit - Blindbewerbung
Bedarfsanalyse: SOLL, Wieviel werden noch . — : :
= Urlaubsverschiebung = Personaldienstleistung . .
benot‘lgt? JetZt Und ZU ku nﬁ: = Flexible Arbeitszeitmodelle = Stellenanzeige Humanka p italtheorie
Bedarf Allgemein: IST + SOLL *  Qualifizierung = Personaimessen Personalausbildung: Firmenspezifisch oder allgemein (extern?)
. . . . = \ersetzung = Hochschulrecruiting (Praktika, A . . < H
Aspekte fiir neue Mitarbeiter: Ziele, Aufga- Abschiussarbeken) Humankapital: Allgemein (ersetzbar) und spezifisch (nicht)
el . Lo = Inteme Stellenausschreibung *  Mitarbeiter werben Mitarbeiter Firmenspezifisch: macht MA von Firma abhangig, gezieltes Aufbauen von Kompetenzen
ben, Qualifikationen, Mittel, wo einglie- . Percomaentueid » Social Mo (2 5 XING. Linked! P . ) ) ) 8le, & P
dern, persnliche Merkmale(Stellenbezo ersonalentwicklung ocial Mecia (z.B. XING, Linkedin) 1 (\Wettbewerbsvorteile), bringt Firma weiter.
] 20- Betriebseigene Arbeitskrafte Betriebsfremde Arbeitskréfte
Allgemein: Handelbar, Macht MA fiir andere Firmen attraktiv, bringt MA weiter
gen u nd Teamorientiert) - Bereits mit Betrieb, Geschaftsgepflogenheiten und - Neue Ideen und Erfahrungen von auBen g . . ! . . . e ! g .
Untermehmenskultur vertraut Wer bezahlt die Weiterbildung: Firma (eher bei spezifisch) oder Arbeitnehmer (eher wenn
Beschaftigte . e . I . . o egae .
------------------ * Leistongs.,Fiigkefs und Schwachenprofi der - a g ekt atsca allgemein)? Investition in spezifisches oder allgemeines Humankapital? Attraktivitat Arbeit-
Mitarbeitenden bekannt geber? Image Arbeitgeber? Was bedeutet die Weiterbildung fiir den Lohn und die Karriere-
___________________ g - Motivationssteigerung durch Beftrderungsperspektive - Vergleich mit externen Qualfikationen und | @NtWicklung (Beférderungen, Stellenwechsel)?
//F~ 3 Gehaltsforderungen méglich
A [ . .
X - g - Kiirzere Einarbeitungszeit - Wichtige Erkenntnisse iiber Stellung und Personalhonorierung Personalfreistellung
E é‘ Wettbewerbssituation am Arbeitsmarkt Die meisten Massnahmen lassen sich auf
= = .
P - s - Schnellere Realisierung freier tellen . eine oder mehrere der folgenden Hauptur-
5 ] H - - .
E d-é g g - Keine oder geringere Zusatzkosten (z. B. Pensionskasse) saChen ZurUCkahren .
% )Nfl _ﬁ § im Vergleich zur externen Einstellung _ Absatz_ und Produkﬁonsrﬁckgang a|s
Kriterien bei Personalauswahl: Folge der gesamtwirtschaftlichen Entwick-
Stellenbeschreib: Verbindlich in schriftli- ‘|L°'"' | lung
cher Form mit Aufgaben, Verantwortung | i || o | e e et ——— [ Ertolsbeteiigung || - strukturelle Veranderungen
. den Fihigkeiten des reit, seinen Fihig- hundertprozentig iiberein. Liegen spéteren Zeitpunkt fir — 2 -
und Kompetenzen(Befugnisse) Bowarbarsdbrreir? | | keflmemtspre. | | e Ouaifationen unter den A | | hohenwertige Aufgaben Anreize «IBetrIebllche Sozialleistungen I — Saisonal bedingte Beschaftigungs-
. . . . chende Leistungen forderungen, stellt sich die Frage. n Frage?
Linienstelle: Ist Weisungsberechtigt prraoil | Bl [ Bermebiches vorscngawesen || SChwankungen
Stabstelle: Berit und unterstiitzt pradvbyipsioi il | Ilobdirrisspibodrind — Betriebsstillegungen, Betriebsvernich-
) werden kamn Anreize [ ‘IAusblldungsméglichkeiten I tung, natirliches Betriebsende
Personalentwicklung Bewerbungsunterlagen: Lebenslauf(Berufserfahrung,
p sichern im . . . . . . . —lAufs(legsmngichkeiten I - Standortverlegung
S H — Uniemeten dine inhetiche Grniags Ausbildung, Soziale Verhéltnisse), Motivationsschrei- Reorganisation
i « der Benennung, —
R e ben(Interesse and Unternehmen und Job), Zeugnisse —IGruppenmitglledschaft | n .
Interkulturelle ;mm-n;‘ : Faihrungs- « des Controllings von Kompetenzen. . - I\/IechanIS|erung Und Automatlon
Korpetans (%% “mocel | yompatans Methoden zur Beurteilung von Bewerbenden: . . . )
Rt am, B . N . o . o = ‘1“*--’ bsklima | Arbeitszeugnis: Das Arbeitszeugnis sollte
iy | ey — Interview: Wird in Phasen unterteilt. Einflihrungsin- L i H . . e .
Kampeton: ompetens ) . - - Anreize ,. Auskunft Gber die Qualifikation des Arbeit-
Fihrungsstil
terview: Informationsaustausch und Vorselektion. Ein- . . .
‘Ablkung parsonatwitschaticher . . nehmers fir bestimmte Tatigkeiten geben.
ARSI stellungsinterview: Verhandlungsprozess, z.B. Lohn «IArbei(szeit- und Pausenregelung | . . . .
] . Ist jedoch meistens «codiert» und somit
Anforderungsprofile, Auswahlverfahren, Komp i verfahren, — Assessment: Mehrere Bewerber gleichzeitig z.B. Fall- . vges .
Karriereplanungen (-wege) usw. : ) : . —IArbeI(sinhaIt I nicht aussagekraftig. Darum wird oft ge-
2 the job studien, Gruppendiskussion, Rollenspiele. 2-3 Tage . .
Laufbehrplenm . ) o ' schaut was nicht auf dem Zeugnis drauf-
Potenzialanalyse — Testverfahren: Psychologische Einstellungstests. In- | Arbeitsplatzgestaltung |
Karriere- und Nachfolgeplanung i ) o i L . — steht, und danach gefragt.
: telligenz, Leistung und Personlichkeit werden getestet |Motivation: Arbeitet prazise nach Vorgabe,
the job ¢ of the job . . . . o .
— ob Rotati oo N h | lastbark geringe Eigenmotivation(Was), Versteht den 360° - Beurteilung
Berufausbildung S Outplacement H : B H i . . .
Tminee Programm Pensionsvorbercitung Interview Fragenthemen P aﬁung, e.ast. arkett, Zusammenhang, kann in Teilteams gut arbei- |Feedback von: Vorgesetzen, Arbeitskolle-
S : Durchsetzungl, Kontak, Inmatnr/]e, Motlvatlon,hSerstver— ten(Woran), Hohe Eigenmotivation, Identifi- |gen, Selbstbeurteilung und interne/externe
he job e job trauen, Soziale Kompetenz, Fiihrungsanspruc . .
Quiliateitkel  Workshops ’ P ’ gsansp kation mit dem groBen Ganzen(Warum Kunden
Kl he W bild
Projektarbeit Klassische Weiterbildung




Definition
Ist eine Zahlungsreihe, die in der Regel mit einer
(sicheren) Auszahlung beginnt auf die zu spateren
Zeitpunkten Einnahmen folgen.

Auszahlungen
ol
2

- Projektstandkurve

Einzahlungen

Innnn

t [Perioden]

0, 1

Projekistand: Zahlungsstrome

Ertrag & Aufwand missen nicht immer Geldfluss ha-
ben, dagegen Auszahlung & Einzahlung schon
Aufwinde: Erstinvestition/Zahlung/Anschaffung, An-
lauf/Inbetrieb kosten, Schulung, Laufende Kosten
Ertrage: Absatzsteigerung, Einsparung, Preiserho-
hung, Erweiterung des Produktspektrums
Technische Investitionsplannung: Mit Hilfe eines In-
genieurmdssigen Planungsvorgang fiir eine techni-
sche Alternative zu entscheiden die eine maximale
Nutzung der knappen Ressourcen hat.

Kategorien von Investitionsprojekten:

Sachvermégen Finanzanlagen Immaterielles Vermégen
= Immobilien = Beteiligungen = Werbung
. - * Wertpapiere = Patente
< * Produktionsanlagen > = Darlehen, Anleihen < usbildung
= 50 en

Investitionsgriinde:
— Normativ: Unternehmensphilosophie z.B. Umwelt
— Strategisch: Technologiewechsel, Make or buy

Warum: Investition helfen das langfristige Uberleben
der Firma zu sichern, es ist ein Unterstiitzung Pro-
zess, wird nur gemacht wenn lohnenswert

| I ‘ | !_L 1]

Kosten- Gewinn- Rentabiiitéts Amorti- Barwert- Methode

vergleichs- vergleichs- rechnung sations: methode des internen

rechnung rechnung rechnung Zinssatzes
(ROI) (Payback) | (NPV/DCF) (IRR)

Investitionsrechnung

Kostenvergleichsmethode
Wie sind die Kosten der Anlagen? Statisch

L [Awagea lAnages:

Jahrliche Betriebskosten 30000 20'000
+ Materialkosten 50000 50'000
= Variable Kosten 80’000 70000
Kalkulatorische Abschreibung 40000 60'000
Kalkulatorische Zinsen 12'000 18'000
= Fixe Kosten 52'000 78000
LI 132000 148°000

(Anlage A ist kostengiinstiger)

Gewinnvergleichsmethode
Kosten-Erlos, Das mit dem hochsten Gewinn, statisch

Jahrlicher Nettoerlés 200000 220°000
- Variable Kosten 80°000 70°000
- Fixe Kosten 52'000 18'000
= jahrlicher Gewinn 68°000 72'000

(Anlage B erwirtschaftet héheren Gewinn)

Rentabilitdtsvergleich (ROI)
Vergleich der Rentabilitdt der Alternativen aufgrund der
Verzinsung des eingesetzten Kapitals. Diejenige Alternative

mit der héchsten Gesamtrentabilitat wird ausgewahlt.R =
Gewinn+kalk. Zinsen

durchschnittles eingesetzes Kapital

Anlage A: Anlage B:

Reingewinn 88000 72000
+ kalkulatorische Zinsen 12'000 18'000
| eingesetztes Kapital * 100 200'000 300'000

= Rentabilitat

o
(Anlage A verfiigt iiber die hGhere Rentabilitét) Ced

30%

Payback-Frist (Amortisation)
Was als erstes zurilickbezahlt ist, zwei Methoden fir Be-

rechnung, ist statisch:

1. Kumulationsrechnung: Die Einzahlungsiiberschiisse wer-
den addiert, bis die Summe der

kumulierten Werte dem urspriinglichen Investitionsbetrag
entspricht

2. Durchschnittsmethode: Kapitaleinsatz/Cashflow

Kapitaleinsatz (Investition zu Beginn) 400000 600'000
! jahrlicher Cashflow 120000 150'000

= Payback-Frist

(Anlage A verfiigt iiber die kiirzere Payback Frist) 3.3 Jahre

4 Jahre

<D

Indirekter Cashflow = Reingewinn + Abschreibungen + FK-Zinsen

Direkter Cashflow = Jihrlicher Nettoerlds - (jdhrliche Betriebs- und Materialkosten)

Dynamische Investitionsrechnung
Anstatt mit Durchschnittswerten zu rechnen, wird mit Zahlungsstromen gerechnet.

Geld was Heute verfligbar ist hat mehr wert als Kiinftiges.
Aufzinsung: Geld K, bei einem Zins von i iiber Dauer n, wenn ich zu Beginn K

hatte.

K- (1+D)" =K,
[oarver | -autensionor | =zeiwer
Ky T+ =,
1'000.- * (1+0.05) = 1'276.2815625
Abzinsung: Wie viel ist Geld K,, nach Dauer n aus heutiger Sicht Wert Kj;.

K, ! K,
@i P
Zeitwert * Barwertfaktor = Barwert
K, *1+(1+ip =
1'276.2815625 *1+ (1 +0.05)° = 1'000.—

Kapitalwertmethode (NPV)

n
NPV = Z(Abzinsl- - Gewinn;) — Anschaf fungskosten
=1

Beispiel 1 ¢ = mm—— b
Abzinsung = 0.1 = 10% ol \

try
X-Barwerte

\
\ |
] ‘y ]
s I
(313'524) ' " ;
1 : I
1 1
1
Zeitwert 2

Zeitwert 1 Zeitwert 3

l 130000 | | 100000) | | 1so000) |,
0 1 2 3

Anschaffungskosten 145000.00 195'000.00
Liquidationserlos 0.00 17'000.00
Kalkulatorischer Zinssatz 12% 12%
Wartungskosten pro Jahr 8'500.00 12'500.00
Erwartete Erlése pro Jahr 60'000.00 78'500.00
Jéhrliche Uberschisse 51'500.00 66'000.00

[ | cNC Maschine 1 CNC Maschine 2

- Anschaffungskosten 145'000.00 195'000.00

+ Liquidationserlos 0 17'000*0.567 = 9'639

(60000 - 8'500)*
(0.893+0.797+0.712+0.636+0.567)
= 185'657.50

+ Nettorlckfllisse 66'000*3.605 = 237'930

= Kapitalwert K, 40'657.50 52'569




Wertschépfungsmanagement

Realisation

\ Strategische Planung

: ! 2 : ! : !

‘ Differenzierung und Positionierung

: ! a : ! a . !

Wertschdpfungsmanagement

Strategisches Operatives
Prozessmanagement Prozessmanagement
Aufbau und inhaltliche Ausrichtung schlanke Geschaftsprozesse durch
der Wertschopfungsarchitektur Geschéftsprozessoptimierung

Wertschoépfung

Effizienz

und Effektivitat

Prozesskompetenz
Strategisches Prozessmanagement: Effektive Erfillung
der Kundenbedirfnisse, Suche nach Wettbewerbsvor-
teilen durch richtige Wahl von Geschéaftsmodell
Grundtypen der Wertschopfungsarchitektur:

Lésungsanblster

Spezlalanbleter

Komplettanbleter

w

Produktionsprogrammplanung
Ziel ist Gewinnmaximum. Das «Optimale Produktionspro-

~|gramm» ist abhangig von Beschaffung, Kapazitdt und Absatz
Produktionsprogramm: Bestimmt Art, Menge und Zeitpunkt

der zu produzierende Produkte in einem Unternehmen.

Produktionsprogrammbreite: Anzahl der von einem Unter-

nehmen hergestellten Produktarten.

Programmtiefe: Anzahl der Artikel und Typen, die innerhalb

einer Produktart vom Unternehmen angeboten werden.
Idealfall: Die Ressourcen sind optimal ausgelastet, d.h.
Mensch und Maschinen sind weder unterbeschaftigt noch
liberbeansprucht. Unterbeschaftigung => hohe Kosten
Uberbeschiftigung => Burnouts bei Menschen

Fertigungsstrukturen
Fertigungstiefe
T T .
Geringe Mittlere Grosse
Fertigungstiefe Fertigungstiefe Fertigungstiefe

Vorwarts- vs. Rickwartsterminierung

Vorwadrtsterminierung

Geringer Zeitdruck bei Produktion

Zubunht Gagerwart

<< Ruckwststerminionng << Zuhamit

Riickwirtsterminierung

Hohe Terminsicherheit der Auftrage

Lingere Lieferzeiten
Héhere Kapitalbindung

Vermeiden von langen Liegezeiten
& Geringere Kapitalbindung

Hoher Termindruck
o Storanfalligkeit
e Keine Zeitreserven

Produktionslogistik
Produktion: Umwandlung von Sachgiitern
und Dienstleistungen in andere Sachguter
und Dienstleistungen.

Monate im
Voraus.

Ziel ist, den Produktionsprozess art- und
mengenmassig, raumlich und zeitlich abge-
stimmt mit den bendtigten Produktionsfak-
toren zu versorgen.

— Richtige Menge der

— Richtigen Objekte ist am
— Richtigen Ort zum

— Richtigen Zeitpunkt in der

Voraus.

— Richtigen Qualitat zu den
— Richtigen Kosten

Planung der
Vorgange 1-12

Freigabe und
Steuerung der |
Auftrage 1-2
Wochen im

Produktionsplanung und -steuerung PPS

Primarbedarfsplanung

Sekundérbedarfsplanung

Produktionsplanung

Ziele: Kurze Lieferfristen & hohe Liefertreue, Koordination mit Lieferan-
ten, geringe Durchlaufzeit

Durchlaufzeit: Zeit zwischen erstem und letztem Arbeitsschritt: Durch-
fihrungszeit(Rist+Ausfiihrung) + Ubergangszeit(Liege+Transport)

Kapazitatsauslastung
Durchlaufzeit 7

,--——*A .

Kapazitdatsplanung

Maschinenbaisgung vy
1 2 3
Maschine Std. Maschine  Std. Maschine Std. Maschine  Std.
[unoor L SRRCR w oW e -
2= - 12 M 4 ™ 8 -
Mi 14 M 4 ] W=
m ] 20 M 2 Mz & Ma 12
Maschinenbelegungsplan
Std. 4 8 12 16 20 24 28 32 36 40 44
1
Maschine 2 A4
3
Maschine 3 A3 A1
3
Maschine 4

A3
2

Engpasse: Entstehen durch: Riickweisungen von Auftragen, Verschiebung, Kurz-
fristige Erhohung der Produktionsfaktoren, Langfristige Erh6hung der Kapazitat

Fertigungstypen

Fertigungstypen

Einzelfertigung

Einmalfertigung Schiffsbau
Einzel- und Kleinserienfertigung
Serienfertigung

Massenfertigung

Autos
Schrauben

Fertigungstypen

Serienfertigung

Massenfertigung

Fertigungsverfahren

Werkstatt-, Fliess- und Gruppenfertigung

Fertigungsverfahren

Werkzeugmaschinen

Werkstattprinzip Fliessprinzip Gruppenfertigung

Kennzahlen der Produktion

Gewinn

Ertrag — Aufwand
Kapitaleinsatz  Kapitaleinsatz

Rentabilitat =

Ausbringungsmenge
Produktivitit = M
Faktoreinsatzmenge

Ertrag

Wirtschaftlichkeit = Aufwand

Fehlerhafte Produkte
Total hergestellte Produkte

Fehlerquote =

Fertigungstiefe
Fertigungstiefe (auch: Wertschép-
fungstiefe) bezeichnet in der
Wertschopfungskette den Anteil
der Eigenfertigung bei der Guter-
erstellung.




Kostenrechnung

Die Herstellungskosten des Umsatzes (HKU) umfassen alle Produktionskosten, also

1. Materialeinzelkosten
2. Materialgemeinkosten (Summe Material inkl. Umlagen)
3. Fertigungseinzelkosten

4. Fertigungsgemeinkosten (Summe Fertigung inkl. Umlagen)

Rechnungen/Beispiele

Kapitalwertmethode (NPV)
In Ihrem Betrieb wird die Anschaffung einer neuen Maschinengruppe erwogen. Auf

Anfrage bei de

Herstellern wurden zwei Angebote, A und B, zugestellt. Die folgenden Daten stehen als

Entscheidungsgrundlage zur Verfugung:

| A | 5

Kapitaleinsatz 150°000,- 150000, -
Nutzungsdauer 5 Jahre 5 Jahre
Kalkulatorischer Zinsfuss (i) 10% 10%
Cashflow 1. Jahr 40'000,- 70'000,-
2. Jahr 45'000,- 60'000.-
3. Jahr 60'000.- 55'000.-
4. Jahr 75'000.- 45'000,-
5. Jahr 80'000.- 40'000,-

A B A B

ABF, (i=10%)

Zinsrechnung

Berechnen Sie den Barwert folgender Zahlungsreihe bei einem Zinssatz von i= 5%

Jahr 1 2 3 4
10°000.- 15'000.- 30'000.- 60'000.-

e 0.952 0.907 0.864 0823
952381 13605 44 25915.13 4936215

Wertt,

Lésung: Summe 1/(1+i)*t = 98'406.53

Abzinsfaktor

1
Jahr Zahlung (', (CHF) (1+0,05)" Barwert (', % Faktor (CHF)

1 10 000~ 1/1,05" = 09524 10 000 = 0,9524 = 952381
2 15 000. 1/1,05% = 0,9070 15 000 = 0,9070 = 13 605,44
3 30 000~ 1/1,05% = 0,8638 30000 = 08638 = 25 915,13
4 60 000 17105 = 0.8227 60000 = 08227 = 49 362,15

Tabelle: Aufzinsung (Ko = 1000 CHF, i = 5 %)

Laufzeit n Formel K, (CHF)
1 Jahr 1.000-(1,05)" 1 050,00
3 Jahre 1.000-(1,05) 1157,63
5 Jahre 1 000-(1,05)° 127628
Tabelle: Abzinsung (K, = 1000 CHF, i = 5 %)

Laufzeit n Formel Ko (CHF)
1 Jahr 1000/1,05" 952,38
3 Jahre 1 000/(1,05)° 863,84
5 Jahre 1 000/(1,05)° 783,53

SWOT
Strengths: Etabliertes Unternehmen am Standort so
weit im Markt, gut aufgestelltes Geschaftsfiih-
rungsteam
Weaknesses: Preisgestaltung nicht abgestimmt mit
Angebot (Hoch- und Niedrigpreis obwohl alle Bunga-
lows von guter Qualitat sind), kaum Investitionen in
Werbung in den letzten Jahren
Opportunities: Potenzielle Zielgruppe in der Schweiz
mit Erwartungen, welche das Unternehmen gut abde-
cken kann (junge Paare), gutes Image des Standorts,
gute Verbindungen aus der Schweiz (Direktflige mit
Edelweiss)
Threats: Tourismusbeschrankungen am Standort
(Obergrenzen), Risiken durch Folgen des Klimawan-
dels (Meeresspiegelanstieg, Extremwetter),
potenzielle Zielgruppe kénnte langfristig Urlaube in
der Schweiz/in Europa préaferieren (Nachhaltigkeitsge-
danke, ev. Getriibte Konsumstimmung)

1. Jahr 40'000,- 70000 - 0.909 36'360 - 63'630 -
2. Jahr 45'000,- 60'000.- 0.826 37'170,- 49'560.-
3. Jahr 60°000,- 55'000,- 0.751 45'060,- 41'305.-
4. Jahr 75'000,- 45'000.- 0.683 51'225,- 30735,-
5. Jahr 80°000,- 40'000.- 0.621 49'680,- 24'840,-
Total 300'000,- 270'000,- 219'495,- 210'070,-
- Kapitaleinsatz - 150'000,- - 150°000,-
Kapitalwert 69°495,- 60°070,-
Reihenfolge 1 2
Jahre 0 1 2 3 4 5 Summe
Einza h|ungen + 15’000 + 15’000 + 15’000 + 15’000 + 15’000
Ausza hlungen -42'000 - 6000 - 6000 - 6000 - 6’000 - 6'000
Lig.Erlés +17000
CF -42'000 + 9000 + 9000 + 9000 + 9'000 + 26'000
Abzins.Faktoren 1.0 0.926 0857 0794 0.735 0.681
Barwerte/Kap.E -42°000 8'334 7713 7'146 6’615 17'706 5’514

Der Kapitalwert betragt: 5’514

PESTEL

P: Steuerliche Férderungen fiir Oko-Unternehmen vs. Dis-
kussion um Touristen-Obergrenzen.

E: Weltweiter Tourismusboom trifft auf leicht ricklaufige
Umsatze und Wechselkursrisiken.

S: Zuneigung junger Paare zu Privatsphare und Nachhaltig-
keit — ideal fiir Oko-Bungalows.

T: Ungenutztes Potenzial in CRM-Systemen, zielgerichtetem
Retargeting und optimiertem Online-Buchungsworkflow.

E: Okotourismus-Image stiitzt Gesetzesvorteile, zugleich Be-
drohung durchsteigenden Meeresspiegel.

L: Strikte Umwelt- und Bauvorschriften plus internationale
Datenschutzanforderungen fiir Buchungsdaten.

Betriebsabrechnungsbogen

Kostenstellen
IGemeinkostenarten [Energie |Material [Fertigung Verwaltung ‘ertrieb
Hilfs- und Betriebsstoffe 100'000 |10'000 140°000
Personalkosten 10°000 35'000 60'000 100000 100000
lkalkulatorische Abschreibungen [10°000 10'000 190000 [2'000 '000
kalkulatorische Miete 10'000 [30°000 10'000 10'000
kalkulatorische Zinsen [20'000 30'000 [20°000 [3'000 2'000
lsonstige betriebliche Kosten 130°000 [20'000 10°000 [25'000 15'000
'Summe Kosten (170000 [115°000 1200'000 1140°000 1307000
Umlage Kostenstelle Energie 17000 ‘ | 85000 ‘ ‘ 25500 ‘ ‘ 42500
v v v v
'Summe der Kosten (inklusive DV | [
[ Re—— || 1es500 ||| 172500
132000 285000 ¢ <
v v
[Zuschlagsgrundlagen:
la) Materialeinzelkosten 1'000"000
bb) Fertigungseinzelkosten/Lohne [200'000
ic) Herstellkosten des
(ishize 1617000 1617000
v v
|Zuschlagssitze in % 132 ‘ | 142.5 ‘ ‘ 102 ‘\/ ‘ 107
v v v




