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Umweltsphären: Relevante Bezugsräume im Umfeld des Unternehmens, in Wechselwirkung 

• Ökonomische: Rahmenbedingungen (Teuerung, Arbeitsmarkt),  

• Technologische: Produktionsverfahren, Materialien,  

• Soziale: Menschen mit seinen Wünschen und Vorstellungen,  

• Ökologische: 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:  

• Optimierung: Die kontinuierliche Verbesserung des Bestehenden.  

• Erneuerung: diskontinuierliche Schaffung von neuem 

Prozesse: routinemässige Abläufe, welche den unternehmerischen Alltag prägen 

• Managementprozesse: Gestaltung, Lenkung und Entwicklung der Unternehmung 

• Geschäftsprozesse: Kernaktivität einer Unternehmung 

• Unterstützungsprozesse: Interne Dienstleistungen 

Interaktionsthemen: Gegenstände der Austauschbeziehungen zwischen Anspruchsgruppen und der Unternehmung. Es gibt Perso-

nen- und kulturgebundene Element & Objektgebundene Elemente. 

Analyse: 1. Was beschreibt das Interaktionsthema? → Ressourcen und Umweltsphäre. 2. Welche Anspruchsgruppe ist betroffen? 

→ Anliegen, Interessen, Normen, Werte. 3. Was sind aus Unternehmenssicht die Gefahren und Reaktionsmöglichkeiten? 

 



Strategie 
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Intern: Stärken und Schwächen  Extern: Chancen und Bedrohungen 

 

 
 

 

 

Muss aufweisen: Wertvoll, selten, schwer imitierbar, nicht substituierbar 
 

Identität 

− Wer sind wir? 

− Welchen generellen Sinn und/oder 

Zweck erfüllt unsere Existenz? 

Ziele  

− Welchen wirtschaftlichen Zweck 

verfolgen wir? 

− Welche Produkte/ Dienstleistun-

gen stellen wir her? 

Verhaltensgrundsätze 

− Wie verhalten wir uns gegenüber 

Anspruchsgruppen? 

− Welche Grundsätze? 

Kostenführerschaft: Standardprodukt (Effizienz, Pro-

duktion Beschaffung, Lagerbewirtschaffung) 

Differenzierung: Einzigartigkeit (Qualität, Service, Sor-

timent, Speed, Innovation) 

Kostenfokus: Begrenztes Bedürfnis (meist preiselas-

tisch → Nachfrage sinkt bei steigendem Preis) 

Differenzierungsfokus: Spezifisches Bedürfnis (meist 

preisunelastisch → Nachfrage sinkt kaum bei steigen-

dem preis)  



Marketing 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

Werbung: Umsatz, Bekanntheit, Wissen, Einstellungen 

PR: Information, Kontakt, Image, Sozial, Absatzförderung 

Markenführung: Einzel, Sortiment, ++, Mehrschichtige Verk. 

Signalfunktion: Qualität, Preis, Funktion, Emotionen 

Im Marketing geht es, um das Verstehen und Befriedi-

gen von Märkten und von Kunden Bedürfnissen und 

die unternehmerischen Ziele zu erreichen. 

 

Quantitativ: Zahlenwert ermitteln 

Qualitativ: Kundenbedürfnisse ermitteln 

 
Marktsegmentierung

 
Positionierung: Die Abgrenzung zur Konkurrenz 

  

 

 
Verpackung: Technische und Kommunikative Funktion 

 
Räumliche Preisdifferenzierung: In- und Auslandpreise 

Zeitliche: Tag- und Nachttarif beim Telefonieren 

nach Käuferschichten: Studententarife, Verbilligung für Aktionäre 

nach Abnahmemenge: Mengenrabatte, Treueprämien 

nach Nutzungsverhalten: Software, Online/Printmedien, Apps 

Strategie der hohen Einführungspreise → Skimming 

Strategie der niedrigen Einführungspreise → 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 

 

Kundengewinnung + Kundenbindung 

 
 

Werbekonzept: Objekt (Wofür), 

Subjekt (Zielgruppe), Wirkungsziele, 

Botschaft, Mittel, Periode, Budget 

AIDA: Attention, Interest, Desire, 

Action 

 



    Fin-Buchhaltung 
  

Es wird laufender Geschäftsverkehr chronologisch und systematisch 

erfasst. Enthält Bilanz&Inventar(Vermögenslage), ER, Geldflussrech-

nung(Finanzplanung, Liquiditätssteuerung). Nur Gesamterfolg 

Dient als Dokumentation, für die Gewinnermittlung und Information 

 

 

 

 

Geschäftsbereich: Geschäft liquiditäts-

wirksame Einnahmen und Ausgaben 

Investitionsbereich: Veränderungen 

durch Investitionen 

Finanzierungsbereich: Veränderung 

Fremd(Eigen)Kapital (Dividenden) 

 

 
 

CFO muss das Finanz-Dreieck managen:  

− Sicherheit: Kein Konkurs Risiko 

− Rentabilität: Kein Verlust 

− Liquidität: Forderungen bezahlen 

 

 

 
 

Langfristig gebundenes Vermögen (AV) soll 

mit langfristigem Kapital (EK + langfristiges 

FK) finanziert werden. Kapitalbindungs-

dauer = Kapitalbereitstellungsdauer. 

 



Betriebsbuchhaltung  Durch die Leistungserstellung entstandenen Kosten erfasst und 

durch die Leistungsveräusserung erzielten Erlösen gegenüberge-

stellt. Die Kostenerfassung erfolgt durch: Kostenarten, Kostenstel-

len, Kostenträger. Es dient rein zur internen Kalkulation 

 

Kostenarten(Welche), Kostenstellen(Wo), Kostenträger(Wofür) 

Wird durch Betriebsabrechnungsbogen BAB dargestellt, ermöglicht 

die Kosten und Erträge und somit den Gewinn (pro Abteilung (Kos-

tenstellen) und) pro Produkt (Kostenträger) zu ermitteln 

 

 

 
 

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 Zuschlagsätzen für die Kostenträ-

gerrechnung 

− Ermittlung von Soll Ist Abweichung zur Wirtschaft-

lichkeitskontrolle 

Um bei einem Produkt auch die indirekten Kosten zu beachten: 

 

Umfasst alle Kostenrechnungssysteme, welche auf die Betrachtung 

der direkt einem Kostenobjekt zurechenbaren Kosten beschränken. 

Aus der Teilkostenrechnung resultiert kein Gewinn oder Verlust, 

sondern ein Deckungsbeitrag. 

− Fixkosten: unabhängig von der produzierten Menge 

− Variable Kosten: abhängig von der produzierten Menge 

− Deckungsbeitrag: Steht für die Deckung der fixen Kosten. 

− Break Even: Absatzmenge Bei dieser Verkaufsmenge wird die 

Gewinnschwelle erreicht 

 

 

  

Einkaufs-Kalkulation -> Betriebs-Kalkulation -> Ver-

kaufs-Kalkulation => Gesamt-Kalkulation 

 
 

Betriebsinterne-Kalkulation: Einstandswert + Gemeinkosten = 

Selbstkosten + Reingewinn = Nettoverkaufspreis(Nettoerlös) 

Verkaufs-Kalkulation: Nettoverkaufspreis + Verkaufssonderkosten 

= Nettobarverkaufspreis + Skonto = Nettokreditverkaufspreis + Ra-

batt = Bruttokreditverkaufspreis 

 

 
 



Absatz & Produktionsplanung 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

Verwaltung, Planung und Steuerung der Materialbewe-

gungen innerhalb eines Unternehmens und zwischen dem 

Unternehmen und seiner Umwelt zuständig und erfüllt 

zwei Aufgaben:  

− Technische: Erforderliche Menge & Qualität 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?  

 
Prozesse: 1. Ermittlung Materialbedarf 2. Ermittlung La-

gerbestände 3. Ermittlung Beschaffungsbedarf 4. Lieferan-

tenwahl 5. Bestellungen 6. Wareneingangskontrolle 

Beschaffungsobjekte: Rohstoffe, Hilfsstoffe, Betriebs-

stoffe(Bei Herstellung verbraucht), Montageteile(vorpro-

duziert), Handelswaren(unverändert weiterverkauft) 

Magisches Dreieck: Zielkonflikte 

 

 

 
Just in Sequence: JIT aber auch in richtiger Reihenfolge 

 
Insourcing: Verlagerung von zuvor im Markt bezogenen 

Leistungen in die eigene Wertschöpfung. Dadurch Reduk-

tion in Lieferzeiten, mehr Unabhängigkeit, Qualitätsstan-

dard, Fertigungskapazitäten besser nutzen 

Outsourcing: Langfristige Verlagerung zu extern. Dadurch 

weniger Fixkosten, flexibler in der Planung, weniger Lager-

kosten, Ausweichmöglichkeit 

Make or Buy: Kosten gegenüberstellen, bei intern sind di 

Fixkosten zu beachten. 

 

Für jeden Lagerartikel Menge × 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

 

Eingangslager: Bevor Produktion 

Zwischenlager: Parallel zur Pro-

duktion 

Fertigwarenlager: Fertigprodukte 

und Handelswaren bereit für Dis-

tribution 

Ergänzung zur ABC-Analyse, mit Einteilung in Güterkategorien aufgrund Vorher-

sagegenauigkeit des Bedarfs 

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

Zeitüberbrückung: Bedarf so schnell wie möglich bereitstellen und bis zur Aus-

lieferung überbrücken 

Sicherung: Liefer- oder Bedarfsschwankung abdecken mit Sicherheitsrückstand 

Spekulation: Preisschwankungen von Rohstoffen etc. 

Veredelung/Umformung: Auskühlung, Reifen, trocknen, etc., 

Assortierung: Sammellieferungen, Warenpräsentation, sortieren 
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Motivation: Arbeitet präzise nach Vorgabe, 

geringe Eigenmotivation(Was), Versteht den 

Zusammenhang, kann in Teilteams gut arbei-

ten(Woran), Hohe Eigenmotivation, Identifi-

kation mit dem großen Ganzen(Warum) 

 

Bestandsanalyse: IST, wieviel jetzt + in Zu-

kunft von bestehenden Verträgen 

Bedarfsanalyse: SOLL, Wieviel werden noch 

benötigt? Jetzt und Zukunft 

Bedarf Allgemein: IST + SOLL 

Aspekte für neue Mitarbeiter: Ziele, Aufga-

ben, Qualifikationen, Mittel, wo einglie-

dern, persönliche Merkmale(Stellenbezo-

gen und Teamorientiert) 

 
Stellenbeschreib: Verbindlich in schriftli-

cher Form mit Aufgaben, Verantwortung 

und Kompetenzen(Befugnisse) 

Linienstelle: Ist Weisungsberechtigt 

Stabstelle: Berät und unterstützt 

 

 
Kriterien bei Personalauswahl: 

 
Bewerbungsunterlagen: Lebenslauf(Berufserfahrung, 

Ausbildung, Soziale Verhältnisse), Motivationsschrei-

ben(Interesse and Unternehmen und Job), Zeugnisse 

Methoden zur Beurteilung von Bewerbenden:  

− Interview: Wird in Phasen unterteilt. Einführungsin-

terview: Informationsaustausch und Vorselektion. Ein-

stellungsinterview: Verhandlungsprozess, z.B. Lohn 

− Assessment: Mehrere Bewerber gleichzeitig z.B. Fall-

studien, Gruppendiskussion, Rollenspiele. 2-3 Tage 

− Testverfahren: Psychologische Einstellungstests. In-

telligenz, Leistung und Persönlichkeit werden getestet 

Interview Fragenthemen: Planung, Belastbarkeit, 

Durchsetzung, Kontakt, Initiative, Motivation, Selbstver-

trauen, Soziale Kompetenz, Führungsanspruch 

 

 

 

 

Personalausbildung: Firmenspezifisch oder allgemein (extern?) 

Humankapital: Allgemein (ersetzbar) und spezifisch (nicht) 

Firmenspezifisch: macht MA von Firma abhängig, gezieltes Aufbauen von Kompetenzen 

(Wettbewerbsvorteile), bringt Firma weiter. 

Allgemein: Handelbar, Macht MA für andere Firmen attraktiv, bringt MA weiter 

Wer bezahlt die Weiterbildung: Firma (eher bei spezifisch) oder Arbeitnehmer (eher wenn 

allgemein)? Investition in spezifisches oder allgemeines Humankapital? Attraktivität Arbeit-

geber? Image Arbeitgeber? Was bedeutet die Weiterbildung für den Lohn und die Karriere-

entwicklung (Beförderungen, Stellenwechsel)? 

 

 

Feedback von: Vorgesetzen, Arbeitskolle-

gen, Selbstbeurteilung und interne/externe 

Kunden 

Die meisten Massnahmen lassen sich auf 

eine oder mehrere der folgenden Hauptur-

sachen zurückführen: 

− Absatz- und Produktionsrückgang als 

Folge der gesamtwirtschaftlichen Entwick-

lung 

− Strukturelle Veränderungen 

− Saisonal bedingte Beschäftigungs-

schwankungen 

− Betriebsstillegungen, Betriebsvernich-

tung, natürliches Betriebsende 

− Standortverlegung 

− Reorganisation 

− Mechanisierung und Automation 

Arbeitszeugnis: Das Arbeitszeugnis sollte 

Auskunft über die Qualifikation des Arbeit-

nehmers für bestimmte Tätigkeiten geben. 

Ist jedoch meistens «codiert» und somit 

nicht aussagekräftig. Darum wird oft ge-

schaut was nicht auf dem Zeugnis drauf-

steht, und danach gefragt. 

 

 



   Investitionsrechnung 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

Anstatt mit Durchschnittswerten zu rechnen, wird mit Zahlungsströmen gerechnet. 

Geld was Heute verfügbar ist hat mehr wert als Künftiges. 

 

 

 

 
 

 

Ist eine Zahlungsreihe, die in der Regel mit einer  

(sicheren) Auszahlung beginnt auf die zu späteren 

Zeitpunkten Einnahmen folgen. 

 
Ertrag & Aufwand müssen nicht immer Geldfluss ha-

ben, dagegen Auszahlung & Einzahlung schon 

Aufwände: Erstinvestition/Zahlung/Anschaffung, An-

lauf/Inbetrieb kosten, Schulung, Laufende Kosten 

Erträge: Absatzsteigerung, Einsparung, Preiserhö-

hung, Erweiterung des Produktspektrums  

Technische Investitionsplannung: Mit Hilfe eines In-

genieurmässigen Planungsvorgang für eine techni-

sche Alternative zu entscheiden die eine maximale 

Nutzung der knappen Ressourcen hat. 

Kategorien von Investitionsprojekten: 

 
Investitionsgründe: 

− Normativ: Unternehmensphilosophie z.B. Umwelt 

− Strategisch: Technologiewechsel, Make or buy 

Warum: Investition helfen das langfristige Überleben 

der Firma zu sichern, es ist ein Unterstützung Pro-

zess, wird nur gemacht wenn lohnenswert 

 
 

Wie sind die Kosten der Anlagen? Statisch 

 

Kosten-Erlös, Das mit dem höchsten Gewinn, statisch 

 

Vergleich der Rentabilität der Alternativen aufgrund der 

Verzinsung des eingesetzten Kapitals. Diejenige Alternative 

mit der höchsten Gesamtrentabilität wird ausgewählt.𝑅 =
𝐺𝑒𝑤𝑖𝑛𝑛+𝑘𝑎𝑙𝑘.  𝑍𝑖𝑛𝑠𝑒𝑛

𝑑𝑢𝑟𝑐ℎ𝑠𝑐ℎ𝑛𝑖𝑡𝑡𝑙𝑒𝑠 𝑒𝑖𝑛𝑔𝑒𝑠𝑒𝑡𝑧𝑒𝑠 𝐾𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙
 

 
 

Was als erstes zurückbezahlt ist, zwei Methoden für Be-

rechnung, ist statisch: 

1. Kumulationsrechnung: Die Einzahlungsüberschüsse wer-

den addiert, bis die Summe der 

kumulierten Werte dem ursprünglichen Investitionsbetrag 

entspricht 

2. Durchschnittsmethode: Kapitaleinsatz/Cashflow 

 
 



Realisation 
 

 

 

  

  

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

ten, geringe Durchlaufzeit 

Durchlaufzeit: Zeit zwischen erstem und letztem Arbeitsschritt: Durch-

führungszeit(Rüst+Ausführung) + Übergangszeit(Liege+Transport) 

 

 
Strategisches Prozessmanagement: Effektive Erfüllung 

der Kundenbedürfnisse, Suche nach Wettbewerbsvor-

teilen durch richtige Wahl von Geschäftsmodell 

Grundtypen der Wertschöpfungsarchitektur: 

 

Produktion: Umwandlung von Sachgütern 

und Dienstleistungen in andere Sachgüter 

und Dienstleistungen. 

Ziel ist, den Produktionsprozess art- und 

mengenmässig, räumlich und zeitlich abge-

stimmt mit den benötigten Produktionsfak-

toren zu versorgen. 

 

Ziel ist Gewinnmaximum. Das «Optimale Produktionspro-

gramm» ist abhängig von Beschaffung, Kapazität 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 unterbeschäftigt noch 

überbeansprucht. Unterbeschäftigung => hohe Kosten 

Überbeschäftigung => Burnouts bei Menschen 

 

 

 

 
 

 

 
Engpässe: Entstehen durch: Rückweisungen von Aufträgen, Verschiebung, Kurz-

fristige Erhöhung der Produktionsfaktoren, Langfristige Erhöhung der Kapazität 

 

Fertigungstiefe (auch: Wertschöp-

fungstiefe) bezeichnet in der 

Wertschöpfungskette den Anteil 

der Eigenfertigung bei der Güter-

erstellung. 



 Rechnungen/Beispiele 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strengths: Etabliertes Unternehmen am Standort so 

weit im Markt, gut aufgestelltes Geschäftsfüh-

rungsteam 

Weaknesses: Preisgestaltung nicht abgestimmt mit 

Angebot (Hoch- und Niedrigpreis obwohl alle Bunga-

lows von guter Qualität 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 (Direktflüge mit 

Edelweiss) 

Threats: Tourismusbeschränkungen am Standort 

(Obergrenzen), Risiken durch Folgen des Klimawan-

dels (Meeresspiegelanstieg, Extremwetter), 

potenzielle Zielgruppe könnte langfristig Urlaube in 

der Schweiz/in Europa präferieren (Nachhaltigkeitsge-

danke, ev. Getrübte Konsumstimmung) 

 

 

 

 

P: Steuerliche Förderungen für Öko-Unternehmen vs. Dis-

kussion um Touristen-Obergrenzen. 

E: Weltweiter Tourismusboom trifft auf leicht rückläufige 

Umsätze und Wechselkursrisiken. 

S: Zuneigung junger Paare zu Privatsphäre und Nachhaltig-

keit – ideal für Öko-Bungalows. 

T: Ungenutztes Potenzial in CRM-Systemen, zielgerichtetem 

Retargeting und optimiertem Online-Buchungsworkflow. 

E: Ökotourismus-Image stützt Gesetzesvorteile, zugleich Be-

drohung durchsteigenden Meeresspiegel. 

L: Strikte Umwelt- und Bauvorschriften plus internationale 

Datenschutzanforderungen für Buchungsdaten. 

 


