SGGM

«Wirtschaft ist der Inbegriff aller planvollen menschlichen Tatigkeiten, die unter Beachtung des 6konomischen Prinzips (Rationalprinzips) mit dem
Zweck erfolgen, die — an den Bediirfnissen der Menschen gemessen - bestehende Knappheit der Giiter zu verringern» TLDR: The Biisney of Biisney

is Biisney

«Unternehmen» Ist eine Eigenstandige, rechtliche & wirtschaftliche Einheit die Sachgiter und
Dienstleistungen anbietet. «Betrieb» Ist die Ortliche Produktionsstitte < Ein Unternehmen kann aus
mehreren Betrieben bestehen. «Firma» Ist im rechtlichen Sinn der Name des Unternehmens

Umweltspharen

Kunden Y

" Geselischaft -
= Nehio
“Technologie
Wirtschaft

Anspruchsgruppen

\

Ordnungsmomente:
Alltagsgeschehen, «Sinngebung»
der Arbeit

Entwicklungsmodi:
«Optimierung» von etwasem,
resp. «Erneuerung» (Innovation)

Unternehmensverantwortung

N
(1 [ B Proit

- Unternehmenentwicklung), Geschéftsprozesse = Kernaktivitat des
Unternehmens, Unterstiitzungsprozesse - EDV,HR,Finance, etc.

Sozial: Menschen mit ihren Wiinschen, Vorstellungen, Gesellschaftliche Trends
Okologisch: Haushalt der Natur (Rohstoffe, Energie, Klima, Abflle)
Technologisch: Alles mit Technik, Materialtechnik, Produktionsverfahren,

Okonomisch: Volkswirtschaftliche Rahmenbedingungen fir Unternehmen,
Entwicklung von Wirtschaft, Arbeitsmarkt, Teuerung, Intern. Beziehungen, etc.

Giter

Wirtschaftliche Giiter
- begrenzte Verfiigbarkeit
- nicht kostenlos

/' Offentiichkeit
/NGOs .
T Prozesse: Managementprozesse
__ Ressourcen __ - A
= Normen und Werte .-
lUieferanten - —Anliegen und Interessen_——"" oy oy
! S = Prozesse
Interaktionsthemen CEiERgRuomerss
Entwicklungsmodi
Markt Umweltspharen:
Bediirfnis Bedarf g Her
Mangelgefiihl Summe der Wirksam- Ein Unterneh- Ein Unterneh-
mit Kaufkraft werden des men bietet men stellt
ausgestat- Bedarfs auf Giiter auf dem wirtschaftliche
teten Bediirf- dem Markt Markt an. Giiter her. H = B
sl it it s Transport- und Kommunikationsmittel
—> nisse -+ PIEN “—
Beispiel: Beispiel: Beispiel: Beispiel:
Mobilitét mit Finanzielle Kauf eines Automobil- Automobil-
einem Auto Mittel reichen Golf GTI, hersteller hersteller stellt
befriedigen fiir ein Mittel- neuwertig, rot bietet Golf GTI her.
klassewagen Golf GTl an.
(z.B. Golf GTI)
Freie Giiter
- unbegrenzte
Interaktionsthemenanalyse am Beispiel der Unternehmung «Tesla» L’E”UQ'I”’“@"
— kostenlos
eraktionsthema 1. Elektromobilitzt 5q
¢ it) £t e z.B. Luft, Sonnen-
Ressource 1a. Glaubwuirdigkeit (Image) und Kapital | 3a. Im 1, Verlust an G licht, Wiistensand

(Produktionsfaktor)

Anspruchsgruppe
(Stakeholder)

Anliegen
(verallgemeinerungsfahige Ziele)

Interessen

(unmittelbarer Eigennutze

& und Regeln)

1b. Natur/Umwelt

2. Kunden (Kaufer:innen von EV der
Marke Tesla)

2.a «Saubere», umweltfreundlichere 6g
Mobilitat, Nachhaltiges Image,
Innovative Technologie

2.b Reduktion des CO2-Ausslosses,
Steuererleichterungen, glnsti

Identifizierung der Marke mit Werten welche fur die
Anspruchsgruppen negativ konnotieren, Kirzung von
Subventionen (aktuell: USA!), sinkende Verkaufszahlen

3b. Investitionen in F&E allgemein, Investitionen in die l
S

Giiter, die angefasst werden kénnen.

2.B. Nahrungsmittel, Autos

Unterhalt

2c. Strassenverkehrsordnung,
Umweltschutzgesetz, kantonale
Subventionen

2d. Umweltschutz, Nachhaltigkeit,
Innovatitvitat

Politik, Anpassung des Produktportfolios (Sommer
2025: Model S und Model X werden aus div. Méarkte,
unter anderen auch Europa, zurlickgezogen)

Lobbying in der

E

l

Materielle Giiter (Sachgiiter oder Waren)

liter

z.B. Nahrungsmittel, Autos, Beratungsdienste

Immaterielle Giter
Giliter, die nicht angefasst werden kénnen.

2.B. Emiihrungsberatung, Bankberatung

l l

Giiter, die von
privaten Haushalten

(Konsumenten) werden.
verwendet werden.
z.B. Kleider z.B. Stan:

Giiter, die im Unter-

nehmen verwendet

zmaschine

Di i Rechte
Giiter, die gleich-
zeitig mit der Her-
stellung verbraucht

Gesetzlich ge-
schiitzes Recht, ein
bestimmtes Gut zu

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

z.B. Arbeit des z.B. Patente’,

Friseurs Lizenzen®, Marken

Strategie

Vision

Mission

Normen und Werte,
Kultur, Leitbild

Strategie
Strategische Ziele
Unternehmen

Operation
Operative Ziele
Unternehmen

A

Normative Ebene

Strategische Ebene

‘ Operative Ebene |8
(2yklische Prozesse)

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

Was wollen wir erreichen?
Geschaftsergebnisse,
Kunden-Perspektive,

g Produktivitat, etc.

\Welche Ziele leiten sich ab,
) bzgl. Leistungserstellung,
Mitarbeiter, etc. ?

1: Strategische Analyse

2: Strategische Planung

3: Strategische Umsetzung
4: Strategische Messung

SWOT-Analyse
Strengths: Worin sind wir besser als andere? USP? Einzigartige Ressourcen?

Weakness: Was konnte man verbessern? Wo haben Konkurrenten Vorteile gegeniiber uns?
Opportunities: Gesetzesanderungen/Trends/Ereignisse/Soziologische Entwicklung zu unserem Vorteil?
Threats: Was macht konkurrenz? Finanzielle schwierigkeiten? Schwachstellen?

Wichtig: S & W = Inwelt (Griin im SGMM)

Wichtig: O & T = Umwelt (Orange & Blau im SGMM)

Damit eine

Fihigkeit/Kompetenz
dauerhaftem Wettbewerbsvorteil fiihren kann, muss diese wertvoll,
selten, schwer imitierbar & nicht substituierbar sein

eines Unternehmens zu

PESTEL-Analyse (Umwelt)

Political: Regierung, Handel, Steuern, Regulatorien
Economical: Wirtschaftswachstum, Zinsen, Inflation, Arbeitslosenquote
Social: Altersverteilung, Gesundheitsbewusstsein, Lifestyle, Kulturell
ITechnological: Innovation, Megatrends, Automation
Environmental: Wetter, Klima, Meeresspiegel, Umwelt, Druck von NGO’s

Legal: Konsumentenschutz, Sicherheits- & Gesundheitsstandards, Arbeitsgesetz

Customers'

strength

Rivalry of
competitors

Potential of
new market
entrants

Suppliers'
strength



Die Unternehmensstrategie muss zu den Werten und der Arbeitskultur des
Unternehmens passen = Interne Stirken- & Schwichen-Analyse erforderlich

Die Vier Branchenwettbewerbsstrategien nach Porter (Strategische Planung)

branchenweit Kostenfuhrerschaft Differenzierung
(Standardprodukt) (Einzigartigkeit)
o *SEP: Effizienz, Produktion, *SEP: Qualitat, Service,
5 Beschaffung, Lagerbewirt- Sortiment, Image, Distribution,
0 schaffung, Economies of Innovation, Speed, Flexibilitat
F Scale usw. usw.
[]
=
Q
£ . .
° Kostenfokus Differenzierungsfokus
; o Konzentration auf bestimmte Abnehmergruppen,
Leistungen oder geografische Markte
(begrenztes Bedurfnis, (spezifisches Bedrfnis,
segment- meist preiselastisch) meist preisunelastisch)
spezifisch
Kosten Leistung

Strategischer Vorteil

Marktdurchdringung: Steigerung der Verkaufszahlen mit gegenwartigen
Produkten durch Verkauf an bestehende Kunden & Abwerbung von Kunden
der Konkurrenz

Marktentwicklung: Verkauf von Gegenwartigen Produkten in neuem Gebiet /
neue Kundengruppe. Erschliessung von Auslandmarkten, Leichte
Produktanpassung auf neue Zielgruppe

Produktentwicklung: Neue Produkte fiir gegenwértigen Markt/Zielgruppe.
Produktinnovation, Produktoptimierung

Produktdiversifikation: Neue Produkte fiir neue Markte/Zielgruppe
(Horizontale oder Vertikale Diversifikation)

Unternehmensstrategie (Strategische Analyse)

Differenzierung

abheben?

- Wodurch konnen wir uns von der Konkurrenz

- Wie kdonnen wir den Kunden fiir uns gewinnen?
Wirtschaftlichkeit (Cost or Quality leader)

- Erzielung von Gewinnen iiber tiefe Produktionskosten

- Erzielung von Gewinnen liber hohe Verkaufspreise

Kostenfiihrerschaft: Aldi, Lidl, Ryanair, Dacia
Differenzierung: Apple, Tesla, Starbucks, Rolex,
Kostenfokus: Regionale Brauerei mit Direktvertrieb
Differenzierungsfokus: Ferrari, diverse Kunst

Die Vier Produkt-Markt-Strategien nach Ansoff (Strategische Planung)
Gegenwartige Markte

Neue Markte

Erfolgsaussicht: 75%
Bewahrungsstrategie

Entwicklungsstrategie

Gegenwartige
Produkte

Erfolgsaussicht: 45%

.

Entwicklungsstrategie

Erfolegsaussicht: 35%

Neue
Produkte

Ausbruchstrategie
Erfolgsaussicht: 25% - 35%

Marketing (Geschéftsprozess)

«Im Marketing geht es um das Verstehen (Analyse) und Befriedigen (Aktivitdten, 4P-Mix) von Markten und von Kundenbedirfnissen um die
unternehmerischen Ziele zu erreichen» Wichtig: Kunde kauft kein Produkt, sondern einen Nutzen (z.B. Unabhéangigkeit, Status, Sicherheit, etc.)

Marktanalyse-Erhebungsmethode

Primdrmarktforschung: Ermittlung & Auswertung neuer Daten (mittels Befragungen, Beobachtungen, Experimenten, Auswertung von Kundendaten)
Sekundirmarktforschung: Auswertung von bestehenden Daten (Bereits bestehende interne Statistiken, Offentliche Statistiken, etc.

IAbsatzmarkte

B2B (Business to business): Produktionsmaschinen, etc.

B2C (Business to consumer): Konsumgliter wie Getranke, WC-Papier, etc.
C2C (Consumer to consumer): Privatverkauf, Flohmarkte

Marktanalyse-Marktforschung

Quantitativ: Zahlenwerte Gber den Markt (Marktvolumen? Marktanteil?)
Qualitativ: Motive fir Konsumentenverhalten (Erwartungen des Kunden
an das Produkt, warum kauft ein Kunde ein besimmtes Produkt?

4P’s (Konsumgitermarketing)

Product: Produkteigenschaft, Verpackung, Serviceleistung, Qualitat

Price: Preisstrategie, Preisbestimmung, Bezahlkonditionen

Place: Absatzweg (Eigene Ladenkette, im Ladengestell bei Coop, etc.)
Promotion: Vermarktungskanile, Strategie von Rabatten, Offentlichkeitsarbeit

Umsatz-
. . erlose
£ 1 Formel fiir den Break-Even-Point
O (in Stuck):
1] : . X Gesamt-
8 " _ Fxxk-j)suu i _ (‘,e‘N\““ ol
ﬁ Erlos pro Stiick — Variable Kosten pro Stiick
©
0
g Break-even-Umsatz ) Variable
Break-even-Point Kosten
X
WS
e Fixe
Kosten
0 Break-even-Menge Menge

Marktkapazitit (Gesamtheit der Bewohner)

Marktpotential (Héchstmégliche Absatzmenge aller Produktanbieter)

Séttigungsgrad in %

menge aller Produktanbieter)

Marktanteil (Effektiver Anteil eines Produktanbieters)

- Grosse - Design (Form, Farbe) - Beratung
- Gewicht - Verpackung - Schulung
— Material — Markierung - Zustellung
- technische Leistung = Installation
- Bedienungsfreundlichkeit - Reparatur und Garantiedienst
2 {
Verpackungsfunktion

Technisch: Transportfunktion, Lagerfunktion, Schutzfunktion
Kommunikativ: Informationsfunktion, Werbemittelfunktion
Wichtig: Verpackung widerspiegelt auch das Markenimage
und die Wahrnehmung des Produktes durch den Kunden

Preispolitische Massnahmen

Interne Distributionsorgane

Mitglied der Geschiftsleitung: Chef prasentiert das Produkt/Service selber
\Verkdufer/Aussendienst: Pflegt Kundenkontakt, Fester Lohn + ggf. Provision
\Verkaufsniederlassung: Modeldden, Apple-Store, etc.

(«Penetration», psychologisch)

Tag- und Nachttarif, In- und Auslandpreise, Studenten- oder
Rentnertarife, Mengen- und Treuerabatt, Hohe
EinfUhrungspreise -> danach sinkend («Skimming»), tiefe
EinfUhrungspreise fir Kundengewinn ->19.90 statt 20.00




Externe Distributionsorgane

Handelsvertreter: Selbstdndiger Verkdufer, verkauft die Ware nur und erhalt meist Umsatzgebundenen Lohn

Makler: Bringen Kaufer und Verkaufer zusammen und erhalten dafiir eine Provision

Einzelhandel: Kauft Guter ein und verkauft diese in der Regel ohne zusatzliche Bearbeitung an Endkunden (Coop, Migros, etc.)
Grosshandel: Kauft Glter in grossen Mengen ein und verkauft diese auch so weiter (z.B. Cash&Carry an Restaurant-Ketten, etc.)

Werbung
Information des Kunden (iber das Vorhandensein, Erhéltlichkeit einer

Dienstleistung oder Produkt (Geduckte Anzeige, Werbespot, Plakate,
Internetwerbung via cookies)

Indirekter Absatzweg

- Sehr viele Kunden

- Haufiger Bedarf

- Grosses Einzugsgebiet

Direkter Absatzweg

- Verderbliche Produkte

- Unstandardisierte Produkte
- Wertvolle Produkte

VS.

Attention Interest Desire Action
‘ (Interesse) (Verlangen) (Aufforderung)
— — [
Aufmerksamkeit Interesse wecken durch Unwiderstehllich Handlung provozieren
erzeugen durch frechmutigen und werden durch Top-Skills mit selbstbewusstem
prignante Betreffzeile originellen Einstieg und Mehrwert Call-to-action am Ende

- Kontinuierliche Wiederkaufe
erzeugen

- Beschwerdemanagement

- After-Sales-Management

- Zusatzkiufe erzeugen/erhéhen
- Folgek&ute erzeugen/erhéhen
- Wiederkaufe erhdhen

(Menge, Art, Preis)

- Viel Erklarungsbedarf

P&blick rilations (PR)

Schaffung & Aufbesserung des guten Unternehmens-images durch
Vermittlung unternehmerischer Tatigkeiten (Unternehmensleitbild,
Betriebsbesichtigung, Spenden, Offentliche Events (z.b. Redbull), etc.)

\Wichtig: PR dient als Informationsvermittlung (Intern & Extern),
Beziehungsaufbau, Forderung von Anerkennung zum Zwecke der
Verkaufsforderung. PR # Werbung

IArten von Werbebotschaften

Symbolfigur: z.B. Meister Propper
[Technische Kompetenz: Darstellung Herausragender techn. Leistung

[Testimonial: Zufriedener Kunde spricht iber customer experience

Lifestyle: Lebensstil der zum Produkt passt (z.B. Apple: Customer experience)
Slife-of-Life-Technik: Zeigt zufriedene Kunden (z.B. Lenor: Frau am Wasche machen)
Dreamworld-Technik: Zeigt eine Traumwelt (z.B. Ferrero am Menschenleeren Strand)
Stimmungs- /Gefiihlsbild: Soll die Wirkung des Produktkonsums vermitteln

\Wissenschaftlicher Nachweis: «entfernt 99% aller flecken», «9/10 empfehlen XY»

so oft verkauft werden, wenn der Hersteller die
«Hanszimmer AG» wadre.

Wichtig: Die Marke eines Unternehmens verkérpert etwas und der Name
«Apple», «Starbucks», etc. hat auch einen Wert. Das iPhone wiirde nicht

Aspekte einer Werbung:

Eigenschaft: Glinstiges Produkt, Qualitatsprodukt,
Gesundheitsfordernd

Nutzen: Welches Problem |6st das Produkt, z.B.
Beneidung anderer, Status

Vermittelte Werte: z.b. Exklusivitat, Qualitat, Swissness
Personlichkeit: Eine Zugehorigkeit auslosen (z.B.

Ziele der Werbung:
Umsatz:
Bekanntheit: Bekanntheitsforderung von Unternehmen und Produkt

Image: Wahrnehmung fiir Unternehmen & Produkt verbessern

\Wissen: Verbreitung von Information tber das Produkt (Anwendung, etc.)

Community-Gefiihl, Wert auf Gesundheit, etc.)

Werbekonzept:
Werbeobjekt: Wofiir?
Werbesubjekt: Welche Zielgruppe?

Wirkungsziele: Was soll erwirkt werden?

Marken-Arten

«Sprite», etc. her)

Monomarken: Gleicher Hersteller aber fir jedes Produkt eine andere Marke. (CocaCola stellt auch

Sortimentsmarke: Alle Autos der Firma BMW tragen auch das Logo «BWM»
Mehrschichtige Markenverkniipfung: Hinter VW steht Audi, Bugatti, Seat, Porsche, etc.

Werbebotschaft: Was will man vermitteln?
Werbemittel: Welches Medium?
Werbeperiode: Uber welchen Zeitraum?
Werbebudget: Was darf es kosten?

Bilanz und Erfolgsrechnung (Unterstiitzungsprozess: Teil der Finanzbuchhaltung = externes RW)

Bilanz ist eine Momentaufnahme des Unternehmens. Die 4
Erfolgsrechnung geht (ber einen Zeitraum hinweg,

Passiven 1
(Schulden / Mittelherkunft)

Aktiven
(Vermagen / Mittelverwendung)

typischerweise 1 Quartal, 2 Quartale oder 4 Quartale. TLDR:
Bilanz ist das Vermodgen des Unternehmens,
Erfolgsrechnung zeigt wie sich das Unternehmen finanziert.

Funktion der Bilanz

Dokumentation: Bestandsaufnahme von Vermégen und
Schulden an Stichtag X

Gewinnermittlung: Gewinn/Verlust einer Periode wird
ersichtlich

Information: Informiert Uber finanzielle Lage des
Unternehmens

Verflgbarkeit (Liguiditatsprinzip)

Umlaufvermégen

* Bargeld, Bankguthaben, Post

= Wertschriften (als Liquiditatsreserve)
« Forderungen an Kunden (Debitoren)
= Warenlager

Anlagevermégen

= Maschinen, Anlagen, Fahrzeuge
» Grundstiicke, Gebaude

* Beteiligungen und Finanzanlagen
+ ev. andere Aktiven

kurzfristiges Fremdkapital

+  Kontokorrentkredite

+ Kreditoren: Lieferantenforderungen
+ Vorauszahlungen von Kunden

= kurzfristige Riickstellungen

langfristiges Fremdkapital

+ Hypothekarkredite

+ Obligationenanleihen

« Bankdarlehen

« langfristige Ruckstellungen

Eigenkapital

«  Grundkapital

* Reserven

* Gewinnvortrag

Die Bilanz ist eine Gegeniiberstellung von Vermogen und Schulden per Stichtag.

Fristigkeit (Falligkeitsprinzip)

IAktiven-Seite der Bilanz

Umlaufvermogen: Zur Abwicklung des operativen Geschafts, fliissige
Mittel, Gestellte Rechnungen an Kunden

IAnlagevermogen: Dient dem Unternehmen langfristig und ist nicht zur
kurzfristigen verdusserung bestimmt. (Finanzanlagen, Maschinen,
Fahrzeuge, Patente, Immobilie, IP)

Passiven-Seite der Bilanz

Fremdkapital: Ist befristet, Fremdkapitalgeber ist nicht am Unternehmen
beteiligt und hat kein Mitspracherecht (Darlehen, Hypothek, Schulden bei
Lieferanten)

Eigenkapital: Entspricht der Schuld des Unternehmens gegenlber seinem
Eigentumer (Aktionare), Kapital, Gewinn




Bruttogewinn / Gross profit

Warenaufwand
bzw. Herstellkosten

Funktion der Erfolgsrechnung

IAufwdnde: Zeigt wo das Unternehmen wieviel
Geld ausgegeben hat und wie stark
Vermogenswerte verbraucht wurden
(Warenaufwand, Personalaufwand,
Mietaufwand, Abschreibungen, etc.)

Ertrage: Zeigt woflr das Unternehmen wieviel
Geld eingenommen hat und wie die
IVermogenswerte gewachsen sind
(Produktionsertrag, Handelsertrag,
Dienstleistungsertrag)

Verkaufseriose

SRR
Gewinn vor Zinsen & Abschreibung & Steuern / muzége;;?;ffl:ﬁ.d
5. ... S
£z | E385
A % E g 3 ) ) Abschreibungen (depreciation)
é'_’ §< cke ‘é = Gewinn vor Zinses & Steuern Amortisationen (amortization)
82| Bfeac) o EBIT .
'§ g’ﬁ §EY 5 888 Finanzaufwand (interest)
233 | 2223c « [ EBT
% £ g § g @ §§ a £, E é’ﬁ = Steuern (taxes)
8288 | 8ges | §%zcsl) BE
ST L0882 187550 25 I
Warenertrag 800
Warenaufwand -150
Personalaufwand -300
Raumaufwand -100
Ubrige Abgaben -100
Unterhalt und Reparaturen -20
= EBITDA 130
Abschreibungen -100
= EBIT 30
Zinsertrag 10
Zinsaufwand -5
Steueraufwand -5
= Reingewinn 30

Cashflow & Kennzahlen - Geldflussrechnung (Unterstiitzungsprozess: Teil der Finanzbuchhaltung)

Der Geldfluss stammt aus 3 Quellen: Betriebstatigkeit, Investitionstatigkeit, Finanzierungstatigkeit. Also «Liquiditat» wird die Sofortige
Verfiigbarkeit von Zahlungsmitteln zur fristgerechten und uneingeschriankten Begleichung von Verbindlichkeiten (Schulden) verstanden.

Geldfluss aus Betriebstatigkeit (Cashflow)

Cash Flow Statement

Zahlungen von Kunden 1180 Reingewinn
/ Zahlungen o Lieferanten ~620 nicht liguiditdtswirksame Aufwendungen Zu den nicht quuidi!étswirksamen
/ 5 | b s - nicht liquiditatswirksame Ertrige Aufwendungen zdhlen zum Beispiel:
S Eeboflaarhgasen > +  Zinszahlungen nach Steuern
/. Zahlungen fur tbrigen Aufwand - 140 Ver"énd_erung Nettoumlaufvermégen (ohne kurzfristige Finanzforderungen und -verbindlichkeiten) «Abschreibungen (also Wertminde-
Geldfluss aus Investitionstitigkeit operativer Cash Flow . rungen von Vermdégenswerten)
A kel limpraciait 0 e ereagen | Cohlowaus mesonststge
1Nve AT I Vi as ow aus Investitionstatigkel . "
+ Verkauf Fahrzeug B - e o & & ¢ «Bildung von Rucksteliungen (also
Geldfluss aus Finanzierungstatigkeit Zinszahlungen nach Steuern Zahlunge@ die fiir die Zukunft
+ Aktienkapitalerhdhung 50 +  Fremdkapitalaufnahmen geplant sind, aber deren Hohe
+ Erhohung Hypothek 35 - Fremdkapitalriickzahlungen derzeit noch nicht genau bekannt ist
/! Dividendenauszahiung - 20 Residual Cash Flow und deren tatséchliche Zahlung
o s < | Dividendenzahlungen Cash Flow aus Finanzierungstatigkeit noch aussteht)
= Abnahme flussige Mittel - . X
+ Eigenkapitalaufnahmen
Eigenkapitalrickzahlungen -Bestandsminderungen (an fertigen
Verdnderung der fliissigen Mittel oder unferﬁgen Waren oder
Op CF Op CF Op CF Op CF Dienstleistungen)
Rendite
FinCF InvCF FinCF InvCF FinCF InvCF FinCF InvCF
»Normalfall“ Erfolgreiche Firma Expandierende Startup oder
gesunde mit wenig Firma, Wachstums- Firma mit grossen
Unternehmung, die Investitions- strategie, op. Problemen
investiert maglichkeiten kann Investition nicht (existenziell!)
mit Op CF finanzieren Cash Loss
Sicherheit < > Liquiditat
Liquiditatsgrad | lissige Mittel Eigenkapitalquot Eigenkapital
J -g U 9 =100 in [%] I-gae;% prHeE L +100 in [%]
(Cash Ratio): kurfristiges Fremdkapital i Gesamtkapital
>=20% Fremdkapitalquote Fremdkapital 100 in [%]
- - - _—— in [%
Liquiditatsgrad flissige Mittel + Forderungen 100 in [%] <=30% Gesamtkapital
1l (Quick Ratio): Py : * LD
ca( 100% ) kurfristiges Fremdkapital Verschuldungsgrad Fremdkapital 100 in [%]
. - —_— in
_ _ <=230% Eigenkapital !
Liquiditatsgrad flussige Mittel + Forderungen + Vorrite 100 in [%] Fisenkapital
1 (Current T " * n | Anlagedeckungsgrad | igenkapita 100 in [%
Ratio}: 150. kurfristiges Fremdkapital 90% - 120% Anlagevermigen 100 [%]
200% _ Umlaufvermogen = 100 in [%)] Anlagedeckungsgrad Il Eigenkapital + langfr. Fremdkapital 100 i [%]
- - . . *
kurfristiges Fremdkapital 120% - 160% Anlagevermigen e

Zu viele fliissige Mittel verhindern rentablere Anlage des Kapitals. Fliissige Mittel + Geld welches Kunden einem Schulden soll zur Riickzahlung
von kurzfristigem Fremdkapital reichen.



Eigenkapitalrendite

Gewinn
Eigenkapital

+100 in [%)]

8% und mehr, unter Berlcksichtigung des Risikos

Gesamtkapitalrendite

Gewinn + Fremdkapitalzinsen

i.d.R. tiefer als EK-Rendite (6% und mehr)

Fremdkapital + Eigenkapital

* 100 in [%]

Umsatzrentabilitat

Gewinn
Umsat

— <100 in [%]

Handelsbetrieb: 2,5% und mehr
Industriebetrieb: 1,5% und mehr

EBIT-Marge

EBIT

Stark Branchenabhangig

—+ 100 in [%
Umsatz ' fn [%]

Voll- und Teilkostenrechnung (Unterstiitzungsprozess: Teil der Betriebsbuchhaltung)

Die Hauptaufgaben der Kostenrechnung sind die Ermittlung der Selbstkosten, Vorgabe von Sollkosten (damit Produkt XY) rentiert, Kontrolle der
Wirtschaftlichkeit und Vergleiche von Soll zu Ist.

[Kosten-Arten der Teilkostenrechnung

[Kosten-Arten der Vollkostenrechnung

Kostenarten: Welche Kosten Fallen an? (z.B. Material, Miete, Lagerraum)
Kostenstellen: Die Orte wo Kosten anfallen (z.B. Backstube, Verkaufsladen,

Lagerraum)

Kostentrager: Die zu verkaufenden Produkte (Vollkornbrote, Apfelkrapfen)

LDR: Mit der VKR lisst sich der Gewinn/Kostenstelle und
Gewinn/Kostentrdger ermitteln

Fixkosten: Konstante héhe (z.B. Mietkosten, CNC-Maschine an sich)

Variable Kosten: Abhangig von produzierter Menge (Werkzeugbruch,
Verbrauchsmaterial)
Deckungsbeitrag: DB = Verkaufspreis — VariableKosten - Dient zur
Deckung der Fixkosten
Break-Even-Absatzmenge: Bei Verkaufsmenge X reicht der DB aus um

die Fixkosten zu decken

Kalkulation/Betriebsabrechnungsbogen (BAB) (Im Rechnungswesen ein Teil der Betriebsbuchhaltung)

In der Kalkulation geht es um die Ermittlung der Selbstkosten, der Festlegung der Verkaufspreise, Beurteilung von Preisen, sowie der
Offertenstellung. BAB nach Motto «Abgrenzen, Zuschlagen, Umlegen»

FGK — Zuschlag =

MGK — Zuschlag =

Fertigungseinzelkosten

Materialgemeinkosten
Materialeinzelkosten

* 100 in [%]

=100 in [%)]

Wichtig
. K Kostenstelle K . . . .
Gemeinkosten- : = Die FIBU ist ganz links in der Kostenart-Spalte und
Tt - o = . . .
Zuschlagsatze im BAB o 28 - g2 | % |[dient dem externen Rechnungswesen. Die BEBU ist
o N 8 5 — = 2 @ a . .
g c;u & | § 82 2| 3 - 8| = | 5 |lganz rechts in der Kostenart-Spalte und dient dem
2 3 ol = T 5| 38 8 || . .
2 | 2|2 |86 = | & |£2| £ | S |linternen Rechnungswesen. Die «Abgenzung» dient
Umlage Material: Im Verhaltnis des Einzelmaterial 20 20—‘:“' 16 . .
Einzelmaterials -> 30 / (4+16) x 100 =150% | Einzellohn 200 200 8040 lzur Erfassung von theoretischen Kosten die jedoch
Zuschlagssatz sonstiges Material 8 8 1 5 2 . . . .
150% von 4 = 6, 150% von 16 = 24 sonstiger Lohn a0l sl 25 20| 55 effektiv nicht entstanden sind. (z.B. kalkulatorisches
Umlage Fertigung: Im Verhltnis der Raummiete 42 42 2 10 22 8 _ ’, H H
i A el R 5 Gehalt des Startup-CEQ’s, kalkulatorische Miete
B Abschreibun 25| 10| 15 2 3 6 4 i i 3 i i
S v 80 = 30, 50% von 140 = 10 pbscrve g 2 e wenn elge.ne Prlv.atraumllchkelt genutzt, o
Umlage V&V Im Verhéltnis der Herstellkosten-> 433 2] a3s] 18 20| 88| so] e4] 156]|Kalkulatorische Zinsen / Abschreibungen sowie Stille
(590 0 2o D) 5 2 P s Umlage Vorkostenstelle EDV-S. sy 1] 12 5
-> 26% von 120 = 30, 25% von 220 = 55 a0 100l 85 reserven
Umlage Material -30 6 24
|__Umiage Fertigung 30 70| Einkaufskalkulation Herieitung
Herstellkosten Produktion 100|250 » .
Bestandesanderung 50 =0 Brutickreditankaufspreis 50.00 CHF
Die Zuschlagssatze werden  |Herstell Verkaul _ - 2;3 GEER i
aus dem BAB ermittelt! |__Umiage Verwaltung/Vertrieb -85ip[ 30 Nettokreditankaufspreis 45.00 CHF 50 * (100%-10%)
Selbstkosten | 1 1 1 il 150 275
Erfolg 10 25 Skonto 20% -
Nettoerlds 140 300 Nettobareinkaufspreis 36.00 CHF 45 * (100%-20%)
Einzel-Material Bezugskosten 5 CHF
+ Material-Gemeinkosten Einstandspreis 41.00 CHF 36+5
= i B ne Kalkulation
Nettoverkaufspreis Gemeinkosten 200%
Herstellkosten We’ka“f“""de’k"s"f" Selbstkosten 123.00 CHF 41 * (100% + 200%)
+ +Verwaltungs-Gemeinkosten bl litp Reingewinn 20%
Fertigungskosten = = Selbstkosten +Skonto . Nettoverkaufspreis 153.75 CHF 123/ (100% - 20%)
Herstellkosten + Reingewinn = N e e Verkaufskalkulation
. Rabatt
=Nettoerlds (Netto- Fraba Verkaufssonderkosten 10.00 CHF
Verkaufspreis exklusive = Bruttokreditverkaufspreis (= Offerten-Preis)
i _ MwSLIN) Nettoverkaufspreis 163.75 CHF 153.75 + 10
Einzel-Lohne e + MwSt.
) ) L ' o Skonto 20% 163.75 / (100% - 20%)
+ Fertigungs-Gemeinkosten = Bruttokreditverkaufspreis (inkl. MwSt.)
7 — Nettokreditverkaufspreis 204,69 CHF h |
= hertigungskosten -» Dieser Teil der Kalkulation kommt nur zum |
Tragen falls auch wirklich Skonto/Rabatt etc. RS 5 204.69/(100% - 15%,
an die Kunden offeriert werden!!!! Bruttokreditverkaufspreis 240.81 CHF
Verwaltungskosten
Verwaltungskostenzuschlagsatz = ———————————— = 100 in [%)] Mishuvwoitale e
Herstellkosten MWSL_Satz 7%
Fertigungsgemeinkosten BruttokreditVP inkl. MWSt. 257.67 CHF 240.81" (100% + 7%)

Vertriebsgemeinkosten

Vertriehsgemeinkostenzuschlagsatz =

Herstellkosten

=100 in [%]




Materialwirtschaft (Geschaftsprozess: Leistungserstellungsprozesse & Kundenprozesse)

Materialwirtschaft ist fir die Verwaltung, Planung und Steuerung der Materialbewegungen innerhalb eines Unternehmens und zwischen dem
Unternehmen und seiner Umwelt zustdandig und erfillt eine Technische Aufgabe und eine Wirtschaftliche Aufgabe. Lagerwirtschaft Kostet, Lager
soll méglichst klein sein.

[Technische Aufgabe Kosten beim Lager \Wirtschaftliche Aufgabe

Die Erforderliche Menge und Qualitdt des Materials | [Lagerplatzkosten, gebundenes Geld, Temperierung Die Kosten der Materialbeschaffung
zur richtigen Zeit am richtigen Ort bereitzustellen Wertverlust/Lagerschaden/Diebstahl/Versicherung |zu optimieren

Materialwirtschaft Umfasst

Beschaffungslogistik: Wieviel Material wird benétigt, welche Preise gelten auf dem Markt

Lagerlogistik: Wo sollen die Materialen gelagert werden, wie kommen diese zur Verarbeitungsstelle, wie wird der Bestand ermittelt
Produktionslogistik: Wieviel Material verbraucht die Fertigung, Wie kann der Produktionsprozess optimiert werden

Absatzlogistik: Wie wird der Vertrieb der Endprodukte organisiert

Entsorgungslogistik: Welche Materialien kdnnen wiederverwendet werden

Ermittlung des Ermittlung des Ermittlung der Lieferantenwahl Material- Wareneingangs-
Materialbedarfs Lagerbestands Beschaffungsmenge bestellung kontrolle

Beschaffungskonzept «order to stock» | [Beschaffungskonzept «order to make»

Beschaffungsobjekte (Bsp. Autohersteller)

Ranatorel | Heupibestandteile des Produkts Stahl, Aluminium Umschreibt die Vorratsbeschaffung um | [Wird erst bei Bestelleingang beschafft >
Lieferengpéasse zu vermeiden Lagerhaltung wird an Lieferanten Gbertragen
Hilfsstoffe Nebenbestandteile des Produkts Autolack
Beschaffungskonzept «Just-In-Sequence» Beschaffungskonzept «Just-In-Time»
Betriebsstoffe  Werden bei der Herstellung verbraucht Maschinend!
Montageteile Vorproduzierte Komponenten fiirr das neue | Infotainment- Material erd erst fur den entSDFEChenden erd erst bel BESte”eingang beSChaﬁ:t
Produkt , System Produktionsschritt geliefert, damit es nicht unnétig | | Lieferant produziert (anders wie bei
Nicht fiir den Produktionsprozess Dachbox d k h d d Teil
Handelswaren | bestimmt, werden unverindert Fahrradia rumsteht order-to-make) auch erst dann das Tei
weiterverkauft
Entscheidung «Make or Buy» Kapitalbindung und Beschaffungskosten
- <300 Lagerunterhalt
Make: Reduktion von Lieferzeiten, sowie g
IAbh3 ngigkeit von 15%-20% 80%-50% Lieferbereitschaft
Lieferanten/Preisen/Absatzmengen, Lenkung des 5%-10% 40%-50%
Qualitétsstandards An!angsbestan; + Endbestand
BUY3 Minimierung der Fixkosten, Beschaffungsmenge Regelmissiger Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist hoch Grundnahrungsmittel
flexibel planbar, minimierung der Lagerkosten,
Schwankender Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist begrenzt Glace
Lieferant flexibel wahlbar
chhtlge Faktoren: Personalkapazitéit, Unregelméssiger Bedarf/Vorhersagegenauigkeit ist gering Medikamente
Kapitalbindung, Flexibilitat, Risiko, Konzentration i esveibraiich 360 (Tage)
auf Kernkompetenzen durchschnittlicher Lagerbestand Umschlagshéaufigkeit
Variable Kosten pro Stiick * x + Fixkosten = Variable Kosten pro Stiick * x
Personalmanagement (Unterstiitzungsprozess)
Personalplanung Personalgewinnung Personalfreistellung Personalbeurteilung- Honorierung &
Wieviele Leute haben wir Intern: Vertraglich festgelegte Arbeitszeit | Aufgrund von Entwicklung
momentan und zukiinftig verlangern, Personal in andere Umsatzriickgang, Standardisierte Personalbeurteilung
verflgbar, wieviele Leute Aufgabenbereiche zuteilen, interne Strukturelle wichtig fur die Objektive Bewertung.
brauchen wir momentan und Beférderungen, Beschaftigungsgrad wird | Veridnderung, Saisonale| Kriterien sind folgende: Fachkompetenz,
zukunftig fur die erhoht events, Sozialkompetenz, Fiihrungskompetenz,
Leistungserbringung Extern: Rekrutierung von neuem Personal| Betriebsstilllegung, Veridnderungskompetenz,
> Differenz = Mitarbeiterbedarf | (temporar oder dauerhaft) Standortverlegung, Unternehmerische Kompetenz,
Personallebenszyklus
Die richtige Person fiir den richtigen Job
Ziele des MA: Was soll der MA inhaltlich & sachlich erreichen Aot Linienstelle
Japen - .
IAufgaben: Welche Tatigkeit hat der MA 1o - fihrt Weisungen aus
Qualifikation: Was ist fiir die Tatigkeit an Qualifikation notig STELLEN- - Istweisungsberechtigt
Mittel: Was steht zur Verfiigung (Lohnbudget, Arbeitsplatz, Laptop, Mail, etc.) BESCHREIBUNG Stabstelle
Stelle: Wo ist der MA unterstellt (Stabsstelle, Produktion, etc.) - berdt und unterstiitzt
Verantwortung Kompetenzen | - jst nicht weisungsberechtigt

Personliche Merkmale - Stellenbezogen: Offenheit wegen Kundenkontakt, Nachtarbeit, etc.
Personliche Merkmale — Teambezogen: Welche Charaktereigenschaften passen ins Team




Personal-allozierung
Intern: Uberstunden, Mehrarbeit, Urlaubsverschiebung, Versetzung, Interne Stellenausschreibung
Extern: RAV, Blindbewerbungen, Stellenanzeige, Linkedin, MA wirbt MA

sowie Kompetenzen

Auswabhl des richtigen Personals

Leistungsfahigkeit

Wie weit stimmt die Ar-
beitsanforderung mit
den Fahigkeiten des
Bewerbers iiberein?

Leistungswille

Ist der potenzielle
Stelleninhaber be-
reit, seinen Fahig-
keiten entspre-
chende Leistungen
zu erbringen und
den Erwartungen
des Unternehmens
gerecht zu werden?

Entwicklungsmaéglichkeiten

Meist stimmen die Anforderungen
und die Qualifikationen nicht
hundertprozentig tiberein. Liegen
die Qualifikationen unter den An-
forderungen, stellt sich die Frage,
inwieweit der Bewerber durch
geeignete Ausbildungsmassnah-
men fiir die entsprechende Stelle
in geniigender Weise ausgebildet
werden kann

Leistungspotenzial

Inwieweit kommt der
Bewerber zu einem
spéteren Zeitpunkt fiir
héherwertige Aufgaben
in Frage?

Uobinterview-Fragethemen

Systematik/Planung, Belastbarkeit, Durchsetzung, Kontakt, Initiative, Motivation,
Selbstvertrauen, Soziale Kompetenz, Flihrungsanspruch

Beurteilung des MA’s

- Selbstbeurteilung durch den MA
- Beurteilung des MA durch den Vorgesetzten

- Beurteilung des MA durch Arbeitskollegen

- Beurteilung des MA durch interne & externe Kunden

arbeiten will

Bewerber einholbar

Bewerbungsunterlagen
Lebenslauf: Beruflicher & Privater Werdegang,

Motivationsschreiben: Warum er in Firma XY
Zeugnisse: Schulzeugnisse und

Arbeitszeugnisse (AZ nicht immer objektiv)
Referenzen: Damit zusatzliche Infos Gber

Personalentwicklung
along the job
Laufbahnplanung
Potenzialanalyse
Karriere- und Nachfolgeplanung

into the job on the job out of the job
3 . >

Berufausbildung ;:: Rt Outplacement
Trainee-Programm Eu]z?tgemcut Pensionsvorbereitung
Einarbeitung Job E’:!nc‘]ment .

Coaching und Mentoring

near the job off the job

Qualitatszirkel ‘Workshops

Arbeitszeugnis (2 Varianten nach OR

Projektarbeit

Lohnformen

[

Entlohnung nach Arbeitszeit

Entlohnung nach Leistung

Grundlohn + Bonus

Art. 330a)
Wichtig: Schauen was NICHT drinsteht
«Einfaches Arbeitszeugnis» nach Abs.
1: Keine Leistungsbeurteilung, sondern
nur Fakten zu Personalien,
[Anstellungsdauer, Aufgaben
«Qualifiziertes Arbeitszeugnis» nach
Abs. 2: Fakten zum Mitarbeitenden,
Leistungsbewertung, Verhaltensweisen

Klassische Weiterbildung

—[ Lohn

‘I Anreize

i

—I Betriebliches Vorschlagswesen

|
|
|
|

ﬂ Ausbildungsmaéglichkeiten

—-[ Aufstiegsmdglichkeiten

—I Gruppenmitgliedschaft

=1
Anreize _[ Fiihrungsstil

—[ Arbeitszeit- und Pausenregelung

—I Arbeitsinhalt

_l Arbeitsplatzgestaltung

Investitionsrechnung (Unterstiitzungsprozess)

Das Ziel einer Investition ist es, die Wetthewerbsfihigkeit des Betriebs zu gewahrleisten/auszubauen. Dies Geschieht
durch Produktivitatssteigerung, Globalisierung, Kostenreduzierung, Flexibilitdts-Erhohung, Durchlaufzeit-Senkung,
Kundenorientierung. TLDR: Investition beginnt mit der sicheren Ausgabe des Geldes auf welche zu spateren Zeitpunkten
unsichere Einnahmen folgen

Geldstrom-Arten

Einzahlung: Stellt immer einen Geld-Zufluss dar (z.B. Kunde
begleicht Rechnung)
Ertrag: Muss nicht zwingend ein Geld-Zufluss darstellen (z.B.
\Wertzunahme einer Aktie)
lAuszahlung: Stellt immer einen Geld-Abfluss dar (z.B.
Rechnungsbegleichung an Lieferanten)
IAufwand: Muss nicht zwingend ein Geld-Abfluss darstellen (z.B.
Bildung einer Rickstellung)

Investitionsrechnungsmethoden

Investitionsrechnung

Sachvermogen
= Immobilien

<.

Produktionsanlagen

D

Finanzanlagen

= Beteiligungen

= Wertpapiere

= Darlehen, Anleihen

< =

Immaterielles Vermogen
= Werbung

= Patente
Ausbildung
= Sozi

ngen

Investitionsgriinde

Unternehmensphilosophisch: z.B. Investition in erneuerbare Energien,
Okologische Bauweise, etc.
Strategisch: Wechsel auf neuere Technologie, Make statt Buy, Neue CNC

Die «Dynamischen Methoden» beriicksichtigen die

Schwaéchen der statischen Methoden.

I l

I Kosten- —‘ | Gewinn- Rentabilitéts- [ Amorti- Barwert-
vergleichs- | | vergleichs- rechnung sations- | | methode
1 rechnung ‘ rechnung rech
| (RO |(Pay back) | |(NPV/DCF)

e ]

Methode }
l des internen ‘
Zinssatzes ‘

|| (IRR)

Heute verfligbares Geld ist mehr wert als kiinftiges.




Kostenvergleichsmethode | Anlage A: Anlage B: Rentabilitdtsvergleich (ROI) Anlage A: Anlage B:

Jahrliche Betriebskosten 30'000 20’000 Reingewinn 68000 72000
+ Materialkosten 50'000 50000 * kalkulatorische Zinsen 12’000 18'000
=Vanable Kosten 80°000 70°000 / eingesetztes Kapital * 100 200°000 300°000
) ) = Rentabilitat 40% 30
Kalkulatorische Abschreibung 40000 60'000  (Anlage A verfiigt iiber die h6here Rentabilitit) ¢ ¢
Kalkulatorische Zinsen 12/000 18000 Sy
= Fixe Kosten 52’000 78’000 Kapitaleinsatz (Investition zu Beginn) 400'000 600000
Gesamtko§ten L 132°000 148°000 ! jahrlicher Cashflow Cashflow = Erl6s - Betriebskosten 120000 150'000
(Anlage A ist kostengiinstiger) = Payback-Frist
3.3 Jahre 4 Jahre

Gewinnvergleichsmethode Anlage A: Anlage B: (Anlage A verfiigt iiber die kiirzere Payback Frist)
Jahrlicher Nettoerlss 200'000 220'000 Barwert * Aufzinsfaktor | =Zeitwert |

- Variable Kosten 80'000 70'000 i *(1+i)n =Z,
- Fixe Kosten 52'000 78'000

= jahrlicher Gewinn ) ,
(Anlage B erwirtschaftet h6heren Gewinn) 68’000 72'000

- Anschaffungskosten 145'000.00 19500000 Zn (e =2
+ Liquidationserlas 0 170000567 = 9630 1'276.2815625 *1+(1+0.05)° =1'000.--

(Verkauf nach X Jahren)

1'000.-- *(1+0.05)5 = 1'276.2815625

(60'000 — 8'500)*

+ Nettorlickflisse (0.893+0.797+0.712+0.636+0.567 66'000*3.605 = 237’930
= Erlése/lahr — Kosten/Jahr ) = 185'657.50
= Kapitalwert K, 40°657.50 besrer —-= 52’569

Realisation (Geschiftsprozess)
Produktionslogistik heisst: Richtige Menge der Richtigen Objekte ist am richtigen Ort zum richtigen Zeitpunkt in der richtigen Qualitdt zu den
richtigen Kosten.

[Grundtypen der Wertschépfung

Geschichte der Industrialisierung Komplettanbieter: VW, Apple, Migros

1784: Industrie 1.0 (Mechanisierung, Dampfkraft, Webstuhl) Spezialanbieter: Intel (nur Halbleiterchips), DHL (nur transport)

1870: Industrie 2.0 (Massenproduktion, Fliessband, Elektroenergie) Losungsanbieter: IBM (Hard- und Softwareanbieter inkl. Beratung und
1969: Industrie 3.0 (Automatisierung, Computer, Elektronik) \Wartung)

2025: Industrie 4.0 (loT, Netzwerke, CyberPhysische Systeme)
Heute: Individualitat, personalisiert, human with machine, CustExp

Sortiments-Angebot

Produkttiefe: Ein Produkt in diversen Varianten (iPhone Pro,
Fertigungsverfahren iPhone Plus, 256GB, 512GB)

Werkstattfertigung: Gleiche Bearbeitungsverfahren (Dreherei, Friserei) Produktbreite: iPhone, Laptops, Airpods, Airtag
Fliessfertigung: Fertigungsstrasse (Mahlwerk-Zusammenbau)
Gruppenfertigung: Bearbeitung dhnlicher Objekte (Fertigungsinsel)

Fertigungstypen

Einmalfertigung: Schiffsbau, Gebdudebau

Einzel- und Kleinserienfertigung: Werkzeugmaschinen
Serienfertigung: Haushaltswaren, Autos
Massenfertigung: Elektronik-Kleinteile, Schrauben

Terminplanung hat zum Zweck, kurze Lieferfristen und hohe Liefertreue zu garantieren und die Koordination mit den Lieferanten zu managen. Es
gibt dabei Die Vorwarts- und Riickwartsplanung. Ziel dabei ist ebenfalls die Beriicksichtigung von Riistzeiten, Maschinenauslastung und

Liegezeiten des Materals. Riickwartsterminierung
Vorwaértsterminierung Vorteile Nachteile

Vorteile Nachteile - Vermeidung von langen Liegezeiten - Hoher Termindruck

- Geringerer Zeitdruck bei Produktion - Léngere Liegezeiten (Fertigwarenlager) - Geringere Kapitalbindung - Storanfalligkeit

- Hohe Terminsicherheit der Auftrége - Hohere Kapitalbindung - Keine Zeitreserven
. Ertrag — Aufwand Gewinn o Ausbringungsmenge

Rentabilitit = - - = - . Produktivitat = :

Kapitaleinsatz Kapitaleinsatz Faktoreinsatzmenge
Fehlerhafte Produkte , , . Ertrag
Fehlerquote = Wirtschaftlichkeit =

Total hergestellte Produkte Aufwand




Nachhaltiges Wirtschaften - Umweltmanagement
«Nachhaltig ist eine Entwicklung, welche die gegenwartigen Bediirfnisse zu decken vermag, ohne spiteren Generationen die Méglichkeit zur
Deckung der ihren zu verbauen»

Raum
(Regionen)

[Tripple Bottom Line (Konzept)

(Okologische Verantwortung: Ressourcenverbrauch, Emissionen/Belastungen, Natur- und Kulturlandschaft
Gesellschaftliche Solidaritat: Chancengleichheit, Sozialer Zusammenhalt, Verteilungsgerechtigkeit

Wirtschaftliche Leistungsfahigkeit: Innovation und Wettbewerbsfahigkeit, Flexibilitat und Stabilitat, Produktion und
Konsum, Internationaler Handel

Nachhaltigkeitsziele der UNO-Mithiedsstaaten bis 2030
3 wlllfl‘l—lr!“lﬁ 4 Lnummn [llIIUTV WS‘I’IW
A @’ E
sllﬂl

16 PEACE. JUSTICE 17 PARTNERSHIPS
ANDSTRONG LT SUSTAINABLE
Lty DEVELOPMENT

GOALS

SCOPE 1

DIRECT

SCOPE 2 SCOPE 3

INDIRECT INDIRECT

= 9
e equprent.
"*""" Production Of ‘» o trowd

Purchased
Materials

DECENT WORK AND
ECONOMIC GROWTH

Purchased
Electricity
For Own Use

lAusléser von Unternehmerischer Nachhaltigkeit

\Wirtschaftlich: Es [6hnt sich (Pull) Problemfelder/Druck Technik-Trends

\Wertebasiert: Weil wir wollen (Push) Energiebereitstellung/-Effizienz Sektor Kopplung, Energiespeicher Contracting, Energiedienste
Weil wir miissen: Rechtliche Vorgaben, Erwartung des Klima, Klimagesetzgebung Erneuerbare Energiesysteme, Carbon Capturing, negative
Dekarbonisierung Emissionen, Beratung
Zuordnung des Ressourcenverbrauchs auf einzelne Kategorien ' Ressourcen, Knappheit Recycling/Kreislaufwirtschaft Urban Mining

Ressourcen Kreislaufwirtschafts- Gesetze Waste Management Sortieranlagen, Mr. Green

Produktion

Mobilitat/Stau/Platz... neue Antriebe, H2, El., 6ff. Verkehr Mikromobilitat, Leihservice
Entsorgung
Digitalisierung/Kiinstliche Smart Cities, Smart Energy, Smart xy Integration digitaler Lésungen,
l r\ Intelligenz KI Losungen Ersatz einfacher admin.
(_) . Aufgaben
Materialverar Ernédhrung/ Ernahrung, Vegan, alternative Meat, Vertical Farming
Biodiversitat Food-Waste Genome Editing
beitung Wasserknappheit
Armut, Hunger, etc.
Nutzung @ 2

Distribution

Das Fiinf-Krafte-Modell nach Porter

potenzielle neue
Konkurrenten

Bedrohung durch
Markteintritt

Rivalitat mit den
bestehenden
Konkurrenten

Verhandlungs- Verhandlungs

stirke stirke

Bedrohung durch
Ersatzprodukte

Bulletproof PESTEL:

P: +Staatliche Férderprogramme, +Subventionen, -Zollanderungen, -Steuerregelungen, Politische (in)stabilit&t

E: +Tiefes Zinsniveau, +Steigendes BIP, -Inflationsrate, -Wirtschaftsabschwung = tiefe Konsumbereitschaft

: +Wachsendes Umweltbewusstsein, +Alternde Bevolkerung, -Schneller Gesellschaftlicher Wandel = stéandige Anpassung
: +Automatisierung, +KIl, -Hohe investitionen weil schneller tech. Wandel, +Gezielte Werbung im Internet

: Zunehmende Extreme Wetterereignisse

: -Nachweis das nicht Gesundheitsschddlich, +Patentschutz

rm - Wun



