1. EinfUhrung

Wirtschaft ist der Inbegriff aller planvollen menschlichen Tatigkeiten, die unter Beachtung des 6konomischen Prinzips (Rationalprinzips) mit dem Zweck erfolgen, die —an den
Bedurfnissen der Menschen gemessen — bestehende Knappheit der Guter zu verringern.

Maximumprinzip

Mit einem vorgegebenen Mitteleinsatz ist das
grésstmégliche Ergebnis zu erzielen.

Optimum-Prinzip: méglichst wenig Aufwand moglichst hoher Ertrag

Gutereinteilung:

Freie Giter Wirtschaftliche Giiter
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Immaterielle Giiter
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Markt
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teten Bedurf- dem Markt Markt an. Giiter her.
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Ein Unternehmen ist eine eigenstandige, rechtliche und wirtschaftliche Einheit die Sachguter und Dienstleistungen anbietet Betrieb ist die ortliche
Produktionsstatte, Unternehmen kann aus mehreren Betrieben bestehen. Firma ist im rechtlichen Sinne der Namen des Unternehmens

Dreifache Unternehmensverantwortung (3P: People Planet, Profit)
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4 Powwtsawen =B Gruppen und Individuen, die von Tatigkeit

=Stakeholder

Unternehmen betroffen sind

gummam = (Erwartungen/Ansprlche)

@ Proese
@ [Ap—
g Cr—

+ Kein Modell fir Lésungen

+ Denkanstdsse fiir Fragen

- Relevante Bezugsraume, Trends und Veranderungen

’.m..mmm —» analysieren

- Gegenstande der Austauschbeziehungen zwischen

4 Anspruchsgruppen und der Unternehmung

- Routinemassige Ablaufe, die unternehmerischen
P4 Alltag pragen (System von Prozessen)

- Alltagsgeschehen der Unternehmung verlangt nach
/ gesamteinheitlicher Ausrichtung + Sinngebung

- Bezeichnetversch. Arten der Weiterentwicklung
einer Unternehmung (Optimierung/Erneuerung)
« Verkniipfung der verschiedenen Unternehmensaufgaben mit

gegenseitigen Beeinflussungen

+ Visualisierung aller relevanten Bereiche fur Unternehmen,
Analyse und Entscheidungstool fir Manager



Umweltsphéren bezeichnen relevante Bezugsrdume im Umfeld der
Unternehmung.

Das Unternehmen steht in Wechselwirkung mit den Elementen dieser
Systeme, weshalb sie sehr genau auf Trends und Verédnderungen zu
analysieren sind.

Die Gesellschaft stellt die umfassendste dieser Spharen dar. Wichtig sind
jedoch auch die Natur, die Technologie und die Wirtschaft.

Umweltsphdaren | Beobachtungsbereiche

Okonomische Sie betrifft die (volks-)wirtschaftlichen Rahmenbedingungen fir ein
(wirtschaftliche) | Unternehmen (Entwicklung der Wirtschaft, Arbeitsmarkt, Teuerung,
Umwelt Wirtschaftsbeziehungen zum Ausland etc.).

Technologische | Sie umfasst alles, was in den Bereich Technik und Naturwissenschaften fallt
Umwelt (Produktionsverfahren, Materialien, Transport- und Kommunikationsmittel
etc.).

Soziale Umwelt Sie betrifft den Menschen mit seinen Winschen und Vorstellungen
(politische und gesellschaftliche Trends, Wohlbefinden der einzelnen
Menschen etc.).

Okologische Sie betrifft den Gesamthaushalt der Natur (Rohstoffe, Energie, Klima, Abfalle
Umwelt etc.).

Die Entwicklungsmodi bezeichnen die verschiedenen Arten der Weiterentwicklung einer Unternehmung.

- Optimierung = Die kontinuierliche, standig ablaufende Verbesserung des Bestehenden.

Anspruchsgruppen (= Stakeholder) bezeichnen alle Gruppen und
Individuen, die in einer Form von der Tatigkeit der Unternehmen
betroffen sind.

Aus dieser Beziehung leiten Anspruchsgruppen Erwartungen und
Anspriiche an die Unternehmung ab, die sie entweder selber oder
durch Interessenvertreter an die Unternehmung herantragen. Diese
Anspriche haben Einfluss auf Unternehmensziele.

Primér stellen meist faktische, vertrag-
liche, gesetzliche oder normative i § Strategische
Grundlagen die Basis firr die Macht- ;¢ Anepructisnippen
austibung der Anspruchsgruppen dar. :g
P8
2 x 20
Sekundar kénnen auch gesellschafts-
" _ N 12
politische und wirtschaftsethische Kon- : g 5 =
" . : 18 ezugs- Interessen-
\gﬁgzznen die Sanktionsgrundlage ¥ e i

jering Wille zur MachtausGbung

Mit Interaktionsthemen werden ,,Gegenstande
der Austauschbeziehungen“ zwischen
Anspruchsgruppen und der Unternehmung
bezeichnet.

Man unterscheidet hier zwischen:

= Personen- und kulturgebundenen Elementen
(Anliegen und Interessen sowie Normen und
Werte) und

= Objektgebundenen Elementen (= Ressourcen)
Interaktionsthemen mit Anspruchsgruppen
bewegen sich immer innerhalb von
Umweltspharen.

Interaktionsthemenanalyse: Vorgehen

- Erneuerung = Die diskontinuierliche, nur sprunghaft stattfindende Schaffung von véllig Neuem. 1. Was beschreibt das |nteraktionsthema, also den streitbaren Sachverhalt?

Prozesse (= routineméssige Ablaufe, welche den unternehmerischen Alltag pragen). Je besser diese a. Welche Ressource (Produktionsfaktor) des Unternehmens ist betroffen??

Ablaufe optimiert sind, desto grosser ist i.d.R. der Erfolg der Unternehmung.

= Managementprozesse = grundlegenden Aufgaben, die mit der Gestaltung, Lenkung und Entwicklung der

b. In welcher Umweltsphare (Kontext) spielt sich der Sachverhalt ab?

Unternehmung zu tun haben (nhormative Orientierungsprozesse, strategische Entwicklungsprozesse und 2. Welche Anspruchsgruppe ist betroffen?

operative Fihrungsprozesse).

= Geschaftsprozesse = Kernaktivitat einer Unternehmung, die auf den Kundennutzen ausgerichtet ist a. Welche Anliegen (verallgemeinerungsfahige Ziele) bringt die Anspruchsgruppe vor?

(Leistungserstellung, Vertrieb etc.).

= Unterstiitzungsprozesse = Interne Dienstleistungen fur einen effektiven Vollzug der Geschéftsprozesse

(Personal, EDV, Finanzen etc.).

Das Alltagsgeschehen einer Unternehmung, das in Form von Prozessen ablauft, verlangt nach einer
gesamtheitlichen Ausrichtung und Sinngebung. Dafiir sind die Ordnungsmomente zustandig. 3

b. Welche Interessen (unmittelbarer Eigennutzen) verfolgt die Anspruchsgruppe dabei?

c. Welche Normen (Gesetze und Regeln) stitzen das Anliegen der Anspruchsgruppe?

Ordnungsmomente ergeben sich aus dem Alltagsgeschehen und strukturieren dieses wiederum.

Es besteht also eine Wechselwirkung zwischen Prozessen und Ordnungsmomenten.
Die Teilbereiche sind:
- Strategie - Strukturen — Kultur

d.  Welche Werte (grundlegende Ansichten) stutzen die Anliegen der Anspruchsgruppe?

Was sind aus Unternehmenssicht die...

a. Gefahren, die sich aus der Situation fur die betreffende Unternehmung ergeben?

b. Reaktionsméalichkeiten. die vom betreffenden Unternehmen erariffen werden kénnen?



2. Strategie

- Prinzipien, Normen Strategische
- Vision, Mission Konfliglerende Aufbau unternehmerischer Strategische Analyse (Analyse der Ausgangslage): Analyse \
: ntesen Lettmators-und © SWOT-Analyse Strategische Strategische
Normative Ebene - Strategische Ziele und - PESTEK-Analyse g g
Stratesische Eb - Geschaftsmodell Homelexit und — Auau nachhaltiger - 5-Forces Modellnach Porter Messung Planun
rategische Ebene Ungewissheit der Management Wettbewerbsvorteile Strategische Planung (Strategieformulierung/-auswahl): \ Strategische
Operative Ebene - Operative Ziele - 4-Produkt-Markt-Strategie nach Ansoff Umsetzun
- Prozesse, Strukturen | Knappheit der Gewihrleistung effizienter - 4-Branchenwettbewerbsstrategie nach Porter g
M. 1t "
- Umsetzung Produktionsfaktoren — Abliute
- : - : ie -Analyse untersucht den Einfluss der sechs
SWOT-Analyse: PESTEL-Analyse: Die PESTEL-Anal t ht den Einfl d h:
Chancen (Opportunities) Risiken (Threats) Economic externen Umwelt-faktoren eines Unternehmens:
Hier stehen Chancen oder Potentiale, Hier stehen Risiken, die dem ¢ * Political (POImSChG)
die sich im Markt und Umfeld zeigen Unternehmen schaden kénnten » : . L. .
Political Social + Economical (Okonomische)
Starken (Strengths) S0-Strategien ST-Strategien e + Social (Sozio-Kulturelle)
UHierstehen :Ii_e Stérken‘des Kombination ncen Kombination Sté n £ TeChn°|°gi°al (TeChnOIOQiSChe)
nternehmens im Vergleich zu Strategie Strategie
anderen Wettbewerbern 8 e : 5
| 8 « Environmental (Okologische)
Schwichen (Weaknesses) WO-Strategien WT-Strategien Technological ¢ Legal " Legal (Rechlliche) Faktoren.
Hier stehen Schwichen des Kombination Schwiéchen und
X ’ Kombination siken :
Unternehmens im Vergleich zu Ch Enviromental .
et sm“,:h Strategie - PESTEL-Analyse deckt den (Chancen/Gefahren) Teil der SWOT-Analyse ab
5-Forces Modell nach Porter: Potenzielle Kern-Kompetenzen:
ialitEt mi Konkurrenten
Elvatln:t n:t d:n K + Economies of Scale Branchen  wettbewerb
estehenden Konkur- P it ei i
= Bedraliinsg dogh Lieferanten + Produktifferenzierung | * Anzahl der Wett- | Kunden Damit eine KompeFerIz zu einem qauerhaften
Marksebums + Produkt- « Kapitalbedarf bewerber « Produkt- Wettbewerbsvorteil fihrt, muss diese die
e — differenzierung + Umstellungskosten « Uberschusskapazititen differenzierung folgenden Eigenschaften aufweisen:
'erhandlungsmacl e » Umstellungs- + Zugang zu + Produktdifferen- * Umstellungs-
der Kunden e e g kosten Vertriebskanalen :
IR Dostenenden Verhandiuny zierungen kosten Wertvoll
ISR oniurrenten e B + Bedeutung | - Staatseinfluss « Austrittsharrieren . Bedeutung - ertvo
) des Verkaufs des Einkaufs - Selten
* Lieferanten- H imiti
Verhandlungsmacht . - - Nicht r schwer imitierbar
i konzentration Ersatzprodukte I Abnehmer- .C ode S.C . e erba
der Lieferanten B « Gefahr der konzentration - Nicht substituierbar
Ersatzprodukte Vorwérts- . Preis-.'l_.eistungs- » Gefahr der
Potenzielle neue integration verhéltnis Rilckwarts-
Konkurrenten « Umstellungskosten integration

Ersatzprodukte I

« Kundenein stellungen




wedes aus

Entwicklung einer Strategie

Unternehmensleitbild 4-Branchen-wettbewerbsstrategie nach Porter: .
dey Mte , desto
besses
Unternehmensanalyse Umweltanalyse . i1 i H :
Starken und Schwéichen Chancen und Gefahren branchenweit Kostenfiihrerschaft leferen2|erung branchenweit | Kostenfiihrerschaft Differenzierung
(Standardprodukt) (Einzigartigkeit) @ ' g w
Untemehmensstratecie 2 *SEP: Effizienz, Produktion, *SEP: Qualitat, Service, -
2o Beschaffung, Lagerbewirt- Sortiment, Image, 2 &
ﬂ schaffung, Economies of Distribution, Innovation, 8 QO
Unternehmensleitbild: - Scale usw. Speed, Flexibilitit usw. ] =
g B 4 2 K Diff g
A\ E1 —
|dentitit = Wer sind wir? g . . g w
B Kostenfokus Differenzierungsfokus "
* Welchen generellen Sinn undioder Zweck erfiillt - s . —_
s Konzentration auf bestimmte i t tibits
‘ inesisl=xmion=/ ‘ s Abnehmergruppen, Leistungen (Mw} spaziisch A
Ziele »  Welchen wirtschaftlichen Zweck verfolgen wir? oder geografische Markte Kosten I I —_ Leistung
rategischer Vortel
« Welche Produkte/ Dienstleistungen stellen wir (begrenztes Bediirfnis, (spezifisches Bediirfnis, Mf‘l‘e “'f'l l"t*‘" sh)
her? meist preiselastisch) meist preisunelastisch) beissen sida (ot kleesich
] t. SEP = Strategische Erfolgs-Positionen
Verhaltens- + Wie verhalten wir uns gegeniber
grundsitze Anspruchsgruppen? + Kostenfiihrerschaft Standardprodukt (Effizienz, Produktion Beschaffung, Lagerbewirtschaffung...)
e Kosten Strategischer Vorteil + Differenzierung Einzigartigkeit (Qualitat, Service, Sortiment, Speed, Innovation,...)
* Welche Grundsatze gelten fur unser tagliches spezifisch 9 * Kostenfokus Begrenztes Bedirfnis (meist preiselastisch — Nachfrage sinkt bei steigendem Preis)
Handeln? Leistung = Differenzierungsfokus  Spezifisches Bedrfnis (meist preisunelastisch — Nachfrage sinkt kaum bei steigendem preis)
Strategie muss zur Kultur, der Organisation, den Werten und zum
Leitbild passen!
4-Produktmarkt-Strategien nach Ansoff: Drei Stossrichtungen und ihre Erfolgsaussichten:
Gegenwirtige Mirkte Neue Mirkte Gegenwirtige Markte Neue Markte
L Marktdurchdringung Marktentwicklung g, Erfolgsaussichten:
E ﬁ (= Penetration) (HBM"J) Bsp.: E £ Bewahrungsstrategie R Entwicklungsstrategie Bewahrungsstrategie: ca. 75%
.; % Ausschopfen des Marktes (Umsatz Suche nach neuen Markten, die man mit . huimn{at s =1 »
e steigem) mit dem Ziel, bei Kunden dem gegenwdrtigen Leistungsangebot = : Py
¥ emonte | 2uer , Kunden| bedienen kann. Coca Cola madet Cofe g E Entwicklungsstrategie:
1] der Konkurrenz abzuwerben und/oder " RS @ )
0] Neukunden zu gewinnen. o Vastikal rickwarts ( g},,.Fr) o »  Marktentwicklung ca. 45%
ihle. baofer (2 , _
Produktentwicklung Diversifikation Z“Dﬁn‘ rwirts v \ Produktentwicklung ca.35%
[ gy w O . - r
- . = Entwicklungsstrategie Ausbruchstrategie ie:
g E Verbesserung des bisherigen Leistungs- Bearbeitung eines neuen Marktes elnmd qu:shpdb“- (Wb““"l"‘r) g é:‘ Ausbruchstrategie:
g 'g angebotes flr gegenwértige Markte. ausserhalb des gegenwértigen T .
= Tatigkeitsfeldes durch horizontale, o atesel . Zp *+ Organisches Wachstum  ca.25%
vertikale oder laterale Diversifikation. Mﬂll-‘ ’“ﬁ- ‘.Aom#ﬂ o
h +  Akquisitorisches Wachstum ca. 35 %

e Marktdurchdringung Ausschopfung des Marktes
= Bestehenden Kunden mehr verkaufen
= Abwerbung von Kunden der Konkurrenz
e Marktentwicklung Suche nach neuen Mdrkten (mit gegenwartigem Angebot)
= Erschliessung eines Auslandmarkes
= Anpassung des Produkts auf neue Zielgruppe
e Produktentwicklung Verbesserung des Leistung.
* Produktinnovation Entwicklung neuer Produkte
= Produktoptimierung  Verbesserung bestehender Produkte

* Diversifikation Bearbeitung eines neuen Marktes ausserhalb des gegenwirtigen Titigkeitsfeldes

- Aufnahme sehr dhnlicher Produkte — Aufnahme neuer Produkte aus vor- ~ Aufnahme eines Produkt-Markt-

. Bereich isheri
oder nachgelagerten Stufen (siche o eichS: der zum bisherigen
- : L Produktangebot keine Beziehung
vertikale Diversifikation)

hat (siehe laterale Diversifikation)

in das Produktprogramm (siehe
horizontale Diversifikation)

(fir geg artige Markte)



3. Marketing

Im Marketing geht es um das Verstehen (Analyse) und Befriedigen (Aktivitaten, 4P-Mix) von Markten und von Kundenbedurfnissen, um die unternehmerischen Ziele zu erreichen.

Marketingkonzept

Markt-
analyse

Marketingstrategie

- Zielmarktentscheid Mix

- Positionierungs-
entscheid

Marketing-

eEEeE®

Marktanalyse:
- B-to-B: Business to Business Marketing (Firmenkundengeschéft)
- B-to-C (Business to Customer Marketing (Privatkundengeschaft)

- C-to-C (Customer to Customer Marketing (Privatverkauf)

Marktforschungs-
methoden

normativ

Langfristige Ausrichtung

Marktpotenzial
bzw. Menge wenn alle Kunden

Kaufbereit sind (beim gegebenen Preis)

V
strategisch

operativ

Kurzfristige Umsetzung

Abgesetzte Menge bzw. Umsatz eines

Anbieters / Ihres Untemehmens im

Verhaltnis zum gesamten Marktvolumen =

Marktforschung: oo Sekundii-
- Quantitativ: Zahlenwerte (iber den Markt ermitteln
(Marktdaten und -grossen) . o
Qualitativ: Motive fiir Verhaltensweise der Konsumenten = s Beobacking Test tiche Quellen  liche Quellen
herausfinden (Kundenbeddrfnisse) = Prau
(LY beobachtung Markttest
Darstellung der Marktgréssen: quaitaiv e | R

- Marktanteil: Abgesetzte Menge (Umsatz) eines Anbieters

Marktvolumen: Abgesetzte Menge (Umsatz) aller Anbieter
- Marktpotential: Mogliches Volumen bei gegebenem Preis
- Marktkapazitat: Mogliches Volumen, Preis keine Rolle

Marktsegmentierung:
Aufteilung des Gesamtmarkts in homogene Kaufergruppen nach

Marktkapazitat

Gesamtanzahl mogiicher Kunden Tatsachiicher Absatz bzw. . .
Umsatz aler Anbleter auf Marktvolumen bestimmten Kriterien

oot vereast et e dem Mark sattigungsgrad = Ll X 100%

(wenn Preis keine Rolle spielt)

Marketing 4-P-Mix:

Klassisches (Konsumgiiter)Marketing = 4P

Product
Produkt

— Absatzprogramm/
Sortiment

- Produkteigenschaften

— Verpackung

- Serviceleistungen

- Garantieleistunaen

Der 4 P-Mix beschreibt die Hauptaufgaben im Marketing. Die 4 Bereiche mussen dabei sorgfaltig

D e

~ P

-
’ ) Q"bé\/
ce %, # Promotion

Price Pla
Preis Distribution Kommunikation
Platzierung
— Preisbestimmung — Absatzwege — Werbung Produkt
- Preisstrategie — Transportmittel - Offentlichkeitsarbeit
- Konditionen - Sponsoring Produkt

aufeinander abgestimmt werden.

Klassisches Marketing: 4P

Dienstleistungsmarketing: 7P

Gestaltung des Produkts bestimmt Preis, Distribution, Kommunikation.

Produktgestaltung:

Wert des Produktes definiert sich tiber
den Nutzen

Der Kunde kauft keine Produkte, sondern

einen Nutzen (=Value). Das Produkt ist ein

Vehikel zur Nutzenstiftung bzw.
Bedurfnisbefriedigung

Gestaltung des
Produktkerns

- Grosse

- Gewicht

- Material

- technische Leistung

- Bedienungsfreundlichkeit

1

Gestaltung des
Produktdusseren

— Design (Form, Farbe)
- Verpackung
- Markierung

Zusatzleistungen (Kunden-
service) zum Produkt

- Beratung
- Schulung
- Zustellung
- Installation

Grundnutzen + (Zusatznutzen [Erbauungsnutzen + Geltungsnutzen))

- Reparatur und Garantiedienst

Produktnutzen



Preispolitik:

Preisstrategie:

- Preishoéhe: Je hoher Preis desto mehr Gewinn pro Stiick

- Absatzmenge: Der Preis beeinflusst die absetzbare Menge
3verschiedene Ansétze der Preisfestsetzung:

Ausgangspunkt: Ausgangspunkt: Ausgangspunkt:

Preise der Konkurrenz

Kosten des Produkts fiir

Zahlungsbereitschaft
der Kunden das Unternehmen

Distributionspolitik:

Hauptaufgaben
Festlegung der Distributionsorgane

Festlegung des Absatzweges

Festlegung der physischen

Fragen
Wer soll die Produkte verteilen?

Auf welchem Weg sollen die Produkte
zum Kunden gelangen?

Soll der Transport selbst oder durch

Break-Even-Analyse:
Bewertungsmodell zur Ermittlung der Absatzmenge, um die Gewinnschwelle zu erreichen.

Umsatz-
erlose Preis

Gesamt-
Gevl‘““ kosten

Break-even-Umsatz

Umsatzkosten CHF

. Variable
Break-even-Point g Kosten

Fixe Skimmingstrategie
Kosten

0 Break-even-Menge Menge
Preispolitische Massnahmen:

- Zeitliche Preisdifferenzierung (Hauptsaison/Nebensaison)

- Rdumliche Preisdifferenzierung (In- /Auslandpreise)

- Preisdifferenzierung nach Kauferschichten (Studententarif)

- Preisdifferenzierung nach Abnahmemenge (Mengenrabatt)

- Strategie der hohen Einfiihrungspreise (Skimming) (Handy)

- Strategie der niedrigen Einfiihrungspreise ( ) (Getranke)
- Gratis-Angebot und Freemium (Apps)

- Preisdifferenzierung nach Nutzungsverhalten (Online)

- Beachtung psychologischer Effekte / Grenzen (19.90.- statt 20.-)

Penetrationsstrategie

Distribution einen Dritten ausgefiihrt werden?
Welche Transportmittel sollen gewéhlt
werden?
Distributionsorgane:
UnternehmenslINtern: UnternehmensEXtern:
Distributionsorgan  Erklérung Distributionsorgan  Erklarung
Bei dieser Art des Absatzes pflegt die Geschafts- 4 Ein treter ist ein G
leitung einen persdnlichen Kontakt zu ihren Gross- der, der sein Tun frei und auch seine

kunden und stellt diesen selbst die neusten Produkte selbst einteilen kann. Die Produkte gehen nicht in das Eigen-
oder D|ens(|eqs(unge" vor. tum des Handelsvertreters (ber. Somit tragt er keine mit
der Ware verbundenen Risiken, wie z.B. Verderb der Ware
oder Zahlungsunfahigkeit des Kunden. Die Vergiitung sol-
cher meist stark i

Diese Distributi sind vom jeweiligen Untemeh-
men angestellt und auch dessen Regeln und Pflichten
unterworfen. Solche Verkiufer besuchen ihre Kunden
regelmassig und beziehen dafiir einen festen Lohn und
teilweise auch eine umsatzabhangige Provision.

Makler suchen Kiufer und Verkufer von bestimmten Pro-
dukten und bieten ihnen gegen eine Provision die Gelegen-
heit zum Abschluss von Geschaften an.

Der Einzelhéndler kauft Giiter und verkauft diese in der

Diese Form wird vor allem von Grossunternehmen ge- Regel ohne G e

wiihlt, wobei eigene Niederlassungen gegriindet und

gefiihrt werden, welche beispielsweise fur Kunden- Im Grosshandel werden Waren in grossen Mengen einge-
und aus kauft und an (also nicht dem

eigenen Lagern zusténdig sind. weiterverkauft.

Absatzwege:

Direkter Absatz ——— Int t >

Eigene Filialen —=———————————

v Einzelhdndler
Grosshandler Einzelhdndler

Verderbliche, Unstandardisierte, Wertvolle, Neue,
Innovative- / Erklarungsbedtirftige Produkte
Indirekt: Sehr viele Kunden, Haufiger Bedarf, Grosses Einzugsgebiet

PRODUZENT

KONSUMENT

Indirekter Absatz



Kommunikationspolitik:

Kommunikationsinstrumente:

- Werbung Plakate, Radiowerbung, Kataloge, Gedruckte Werbun

- Public Relations (PR) Unternehmensleitbild, Jahresberichte, Spenden
- Sponsoring Sportsponsoring, Kunst- und Kultursponsoring...

- Verkaufsférderung Pramien), Zweitplatzierungen Warenprobe

- Persoénlicher Verkauf Verkaufsstellen, Ausstellungen und Messen

- Produkt Placement Omega-Uhr in James Bond

Markenfiihrung: = ” , — —
. . X i A Einzelproduktmarken/Monomarken 3 Jedes - - onsumguter- nvestitionsguter- ienstleistungs-
Aspe‘kte einer Marke: Die Slg nalfunktion |prodnateinen sigenen tarkennamen :ntufn. ﬂgﬂ J Marketing Marketing
- Eigenschaften Vermarktung von Vermarktung von Marketing for
; ; f ; ; Produkten for c Produkten o immaterielle Guter und
Eine Marke wird von Kunden mit gewissen Eigenschaften verbunden. . Qualitat Sortimentsmarke < Eine Marka i ale A R et | e R e
- Nutzen Produkte des Untemehmens
Nutzen, den diese Marke bzw. dessen Produkte bieten. + Preis Non-rofit- Social Destination Handels-
Mehrere Sortimentsmarken 3 Mshrere Marketing Marketing Marketing Marketing
- Werte Marken fr unterschiediiche Produktbereiche
A ) ) ) R . ., = Marketing fir Vermarktung einer Varmarktung einer Varmarktung eines
Eine Marke widerspiegelt die dem Produkt /Markeninhaber zugeordneten Werte. + Funktionalitat = Organisationen ohne sozialen Idee (keiner bestimmten Ragion Handelabetriebs
. . . g > Gewinnabsicht Organisation) (Tourismus) (Einzelhandel)
- Persénlichkeit und Nutzeridentifizierung ) 2.8, Verkntpfung von Firmenname und ‘
Eine Marke kann ein bestimmtes Persénlichkeitsgefihl vermitteln. + Emotionen Markename :
CRM (Customer Relationship Management):
Kundenzufriedenheit und langfristige Kundenbeziehung
= Kundengewinnung + Kundenbindung Instrumente im Uberblick: Kundenpotenzial ausbauen:
. . . Marketing t,’w.«,.»‘nmzwy mit dem Massnahmen mit dem r{l assnahmen mit dem Art des Kaufes Erklarung Beispiel Gillette
KUndengernnUng ist funfma| teurer, imente Fokus .Interaktion Fokus ,Zufriedenheit" Fokus Wechselbarriere
als die Bindung von Kunden! ~ Gemeinsame ~ Indivi - technische Alle Kaufprozesse des gleichen Kauffrequenz erhéhen durch einen
. - . Pr " - Qu . . =
Beispiele fiir Kundenbindung: 9 B Produkts Wechsel auf ein neueres Ra§|erer
L S ieatiolatingen modell (z.B. Wechsel von Gillette
— Garantien Mach 3 Turbo zu Gillette Mach 3 Po-
wer)
— Kundenkarten — Preisgarantien — Rabatt- und Bonus-
= Zufri t
gige - ., g Direkte Kaufverbunde zwischen Kauf von Rasierklingen bei Besitz
= Kundenkarten dem Erstprodukt und einer anderen eines Gillette-Rasierers
~ Kundenbesuche — Online-Bestellung - Abonnemente Leistung
~ Katalogverkauf ~ Standortwahl
SiBUeKIvarall eugen Verbundmechanismus zwischen Kauf von Pflegeprodukten der Marke
— Direkt-Mail e aibE bt v B o dem Erstprodukt und einer anderen Gillette (z.B. Aftershave)
- Events - Kundenzeitschriften systeme Leistung. Der Nutzen- und Beschaf-
~ Servicenummern ~ Beschwerdemanage- - Preisdifferenzierung fungsverbund ist aber fiir den Kunden
- Gewinnspiele ment ~ Kundenkarten

— Kontinuierliche Wiederkaufe - Zusatzkéufe erzeugen/erhshen

- Folgekéufe erzeugen/erhéhen
- Wiederkéufe erhéhen
(Menge, Art, Preis)

erzeugen
— Beschwerdemanagement
— After-Sales-Management

Marketing Public Relations / PR

Werbung:

Darunter versteht man im Hier geht es im Wesentlichen @
Wesentlichen die ,4P": um die: e w
- Produktgestaltung Zielgerichtete Darstellung einer
- Promotion (Werbung, Verkauf etc.) Organisation und deren Anliegen bei
- Platzierung Ihren relevanten Dialoggruppen. pr— — Daslie o
- Preisgestaltung
.4 Zisle: Markeiing
7 Umsaz, Image, Vartrauen,
Marktantelle, Reputation, Wissen,
Deckungsbeitrdge Akzeptanz
atc.
erzeugen. ausiosen. einbinden.

- Produktmuster

nicht per se erkennbar.

Ziel:

Umsatz, Bekanntheit, Wissen, Image
Inhalte eines Werbekonzepts:
Werbeobjekt (Produkt, Marke,...)
Werbesubjekt (Zielgruppe)
Wirkungsziele

Werbebotschaft und Werbemittel
Werbeperiod und Werbebudget



5. EinfUhrung Finanzen - 6. Kennzahlen - 7.

Bilanz
' Erfolgsrechnung
Sie zeigt Aktiv- und Passivbestinde am Akt P: Aufwand Ertrag

] iven assiven
Schluss bzw. am Anfang einer (Vermagen / Mittelverwendung) (Schulden / Mittelherkunft) Sie zeigt die in einer Rechnungsperiode,
Rechnungsperiode. Sie st eine = ettt el . also in einem Zeitraum, entstandenen Betriebsaufwand
Momentaufnahme, denn sie bezieht sich auf & Umlautvermégen e ] Aufwendungen und Ertrage. Sie gibt einen riebsaufwan )
— einen Zeitpunkt. Die Bilanz zeigt das £ | Pl st : Kamume: Lussrmustorsanngen £ | Einblick in das betriebliche Geschehen Betriebsertrag
Vermdgen eines Unternehmens. 2 : ;ﬁ:w 0 Kunden {Debitoren) - Kurziistige Ruckstellungen % (Leistung) der Untemehmung und zeigt die
3 ) Finanzierung des Vermégens. Betriebsfremder Aufwand
5 langiristiges Fremdkapital £
g - Hypothekarkradits il Betriebsfremder Ertrag
H =) - jationena n -
Bilanz 3 | = i'n"ai'::“:::” . z Erfol " Ausserordentlicher Aufwand
£ | - aschinen Anagen,Fanvzeuge Slan =T 5 olgsrechnung 1
(p) % : S.“hm”laﬁﬁe“m““:« T a " 2 Ausserordentlicher Ertrag
(a) - + v, andere Aktiven . "'Gm"“"'muw 3 (A)
- Gewinn g c (E) hrend einer Periods angefallenen Aufwand
In der Finanzbuchhaltung (FIBU) Gewinn -
wird der laufende Geschaftsverkehr Die Bilanz ist eine Gegeniiberstellung von Vermdgen und Schulden per Stichtag. —’—
chronologisch und systematisch Geldflussrechnung
erfasst. Die Geldflussrechnung vermittelt den Anspruchsgruppen ein ° G“Lh‘"t’b_'-'“f'ch ) bzwaH?;zr;:en
Die Finanzbuchhaltung dient Bild iiber die Fahigkeit eines Unternehmens Zahlungsmittel zu *  Liquidititswirksame Ertrage / Aufwande
. i nd qil il n i « Investitionsbereich
- Der El’mlttlung der :T:]\;l;l%}:if:ﬁghﬂngniéu\uskunff ber den zahlungsmitelbedarf = Investitionen und Desinvestitionen
Vermdogenslage mittels . . - *  Finanzier eic Obriger quiditats-
| . g ng'[ Die Geldflussrechnung setzt sich aus folgenden Positionen . Ein \nd Definanzierung wirksamer Aufwand oy
nventars und Bilanz Fusarmmen: e dene B e S
€z €2
- Der Feststellu ng des Erfo[ges - Geldfluss (Cashflow) aus Betriebstatigkeit Die Geldﬂusmchﬁgng (Cashflow) informier'1 l‘?ber die Herkunft und die ig 2522 Abschreibungen (depreciation)
mittels Erfolgsrechnung + Geldfluss (Cashflow) aus Investitionstétigkeit Verwendung der flissigen Mittel und kurzfristigen Geldanlagen £i< 22fE. Amortisationen (amortization)
) P, + Geldfluss (Cashflow) aus Finanzierungstatigkeit 82 | 3a,°p %
D.er quwdltatsstguerung und Op CF Op CF Op CF Op CF ':giéﬁ 154d Finanzaufwand (interest)
2383 | £3aeE
Finanzplanung mittels o (NILWE = (Nicht) iuidititswirkszme Ertrige HigRHiL SEUsT )
Geldflussrechnung o (NJLWA = Nicht Liquiditatswirksame Aufwinde djas | of 3

In der Betriebsbuchhaltung IWE—IWA=0CF. R inn + NLWA = NLWE = 0CF
(BEBU) werden die durch die / @ @ B Sicherheit

Leistungserstellung entstandeqen FinCF InvCF  FinCF InvCF FinCF Inv CF FinCF Inv CF k;‘imml:nln-n
Kosten erfasst und den durch die n;nqu-:::ww
. . . ~Normalfall* Erfolgreiche Firma Expandierende Startup oder M.
Leistungsverausserung erzielten gesunde mit wenig Firma, Wachstums- Firma mit grossen
.. . L die it strategie, op. Problemen
i i lichkeite ki I itie ich i iell!]
Erlésen gegenubergestellt. nvestiert moglichkeiten ann nvestilon nichi otz

Hauptformen der Unternehmensfinanzierung Rolle des CFO:

Manager des Finanzdreiecks bestehend aus Sicherheit, Liquiditat und
Rentabilitat. 3 Bereiche stehen Zielkonflikt zueinander! CFO
verantwortlich, die 3 Bereiche in Einklang mit der
Unternehmensstrategie zu bringen und so zu gestalten, dass die
unternehmerischen Ziele erreicht werden konnen.

Finanzierung

I - Ein Unternehmen muss stets liquide genug sein, um auf Forderungen m‘;‘“m mm“;;‘mw
ussenfnaosienng — (Zinsen, Steuern, Kosten, etc.) eingehen zu kénnen sicher sicher sein
- Ein Unternehmen muss stets rentabel sein (da sonst Verlust gemacht e b SR
e — wird, Konkursgefahr!) Rentabilitat 4% » Liquiditat
S e . erune "g;‘?““‘g“m' - Ein.Unternehm.e.n muss die notwendige finanzielle Sicherheit haben Rentable Anlagen (ke Anladen
anciening (kein Konkursrisiko!) sind oft langfristig gebunden kdnnen weniger rentabel sein




Wichtige Kennzahlen: Liquiditat

Unter dem Begriff Liquiditat wird die sofortige Verfiigbarkeit von Zahlungsmitteln zur fristgerechten

und uneingeschrankten Begleichung von Verbindlichkeiten (Schulden) verstanden.
Tab. 167
Liquditits- Aligemeine Formel Richtwert Begriindung des
grad in% Richtwerts
L»qx:;(?nlats- flussige Mittel 6 >20 Zu';‘lel: fiissige Mll:-ztl'l
gra Fisiatiges Framdiapital’ verhindern eine .venl lere
.Cash Anlage des Kapitals bzw.
Ratio*) verursachen unndétige Kapi-
talkosten,
Liquiditats- {fussige Mittel + Fordenungen) ca. 100 Fl.i_.'lsstge Mittel slef'\e.n zur
grad Il T ¢ | Riickzahlung von falligem
kurzfristiges Fremdkapital 5 ST
.Quick Fremdkapital bereit. Mit
Ratio") dem Zahlungseingang der
Forderungen” darf inner-
halb von 30 Tagen gerech-
net werden.

Li ditiits- = dte i
'ql:; md = (flussige Mittel + Forderungen + Vorrate) 100 e De' Verauf :’:’ Yc:v:e st
gra: Turdinstiges Fremdkepial mit grossen Unsicherheiten

Current S verbunden.
Ratio®) _ Umlaufvermbgen .100
- kurzfristiges Fremdkapital
Wichtige Kennzahlen: Rentabilitat
Rentabilitéat Aligemeine Formel Richtwert
Eigenkapital- Ef—e%!"‘h—';’il@ -100 89% tnd mehr, in Abhingigkeit und unter
rendite Beriicksichtigung des Risikos
(Gewinn + Fremdkapitalzinsen) - A -
Gesamtkapital- Fremdkapital + Eigenkapital - 100 i.d.R. tiefer als EK-Rendite.
rendite 6% und mehr
Gewinn :
Umsatz- tinsats 100 Handelsbetrieb: 2,5 % und mehr;
rentabilitat Industriebetrieb: 1,5% und mehr
EBIT-Marge Dinaiz 100 stark branchenabhéngig
Vollkostenrechnung:
Kostenarten Kostenstellen Kostentréger

JWelche Kosten fallen an?*

2.B. Vollkornmehl, Hefe, Salz und
Wasser sowie Mietkosten fiir die
Backstube, den Lagerraum und
die Verkaufsldden

Wo fallen Kosten an?*

2.B. in der Backstube, im Lager-
raum und in den Verkaufsldden

Apfelkrapfen

Wofiir fallen Kosten an?"

2.B. fiir Vollkornbrote oder

Liquiditatsgrade

Aktiven Bilanz

Fremdkapital 5?
§.

:E'zf @  Forderungen aus Liefe-
E E rungen und Leistungen
Vorriite
langfristiges Fremdkapital

b O

93 L=
< E § =
<8 & 8

ROE: Leverage Effect, Hebel fiir EK - Rendite

Eigenkapital-
Rentabilitat
rEK

rE=rG+(l'G—i)EK

= Gesamtkapitalrendite

Leverage - Effek

FK
EK
Verschuldungsgrad
Kostenarten Kostenstellen Kostentriiger
Einzelkoston
~ Vollkornmeh, Hefe,
Salz, Wasser 2l
Vollkornbrot
|
f 3 T )
Gemeinkosten | Backstube
= Mietkosten, Strom- ‘=
kosten, Abschrei- 2 Lager |
bungen [ )
— Verkaufsladen

Wichtige Kennzahlen: Sicherheit

Die Sicherheit hdangt von der Kapitalstruktur all). Sie besagt, wie iiberlebensfahig
ein Unternehmen im Falle von Verlusten und Riickzahlung von Fremdkapital ist.

Die finanzielle Sicherheit eines Unternehmens ist massgeblich von der Hohe des
Eigenkapitals und der Filligkeit des Fremdkapitals abhingig.

Tab. 169
Kennzahl Aligemeine Formel Richtwert
Eigenkapitalquote Eigenkapital >30%
=100
Gesamtkapital
Fremdkapitalquote Fremdkapital < 70%
= 100
Gesamtkapital
Verschuldungsgrad Fremdkapital <230%
“Eioenkapital * 19°
igenkapital
Anlagedeckungsgrad | Eigenkapital 100 90-120%
Anlagevermégen
Anlagedeckungsgrad || Eigenkapital + langfr. Fremdkapital .100 120-160%
Anlagevermégen
- Die (graphische) Darstellungsform der Vollkostenrechnung ist
der Betriebsabrechnungsbogen BAB
- Der BAB ermdglicht die Kosten und Ertrige und somit den
Gewinn (pro Abteilung (Kostenstellen) und) pro Produkt
(Kostentrager) zu ermitteln!
Beispiel fiir einen Betriebsabrechnungsbogen (BAB) a"‘”
Oberleitung der Arten Kostenstellen Kostentrager
P
in 1000 CHF FIBU Abgrenzung  BEBU E‘L':;“r' Werstatt VSO g scvanke
1200 1200 400 800
600 600 80 300 220
500 500 10 260 230
250 -50 200 30 120 50
2550 -50 2500 120 680 500 a00 800
oo svs  UMiage Einkauf/Lager -120 a0 80
Umlage Werkstat -680 360 320
| Herstellkosten 800 1200
Umlage Verwaltung/Vertrieb 500 200 300
Selbstkosten 1000 1500
Verkaufseridse -2 400 -2 400 -800 -1600
Salden 150 -50 100 o o o 200 -100
‘ Bezeichnung Verlust Veriust Verlust Gewinn




Kostenartenrechnung

Geordnete Darstellung der angefallenen Kosten. Es wird dabei unterschieden
zwischen Einzelkosten und Gemeinkosten.

Kostenstellenrechnung

Eine Kostenstelle ist ein definierter Bereich im Unternehmen, in dem Kosten
anfallen.

Aufgaben der Kostenstellenrechnung

* Verteilung der Kostenarten (Gemeinkosten) auf Kostenstellen

* Umlage von Kostenstellenkosten auf andere Kostenstellen

* Ermittlung von Zuschlagsatzen fur die Kostentrégerrechnung

e Ermittlung von Soll-Ist-Abweichung zur Wirtschaftlichkeitskontrolle

Kostentragerrechnung

Die hergestellten Guter und die erbrachten Dienstleistungen werden als
Kostentrager bezeichnet. Diese Kostentriger haben die von ihnen verursachten
Kosten zu tragen.

Gesamtkosten

Fixkosten: Kosten, die entstehen egal wie viele Einheiten eines
oder mehrerer Produkte das Unternehmen produziert

Variable Kosten: Kosten, die pro produzierte Einheit anfallen,

a Henstans Fixkosten + variable Kosten
Fixe, variable und Gesamtkosten
Kosten

8000

7'000

6000

5000 variabler Anteil
der Gesamtkosten
4’000
3000
2'000
fixer Anteil
1'000 der Gesamtkosten

0

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Ermittlung der Zuschlagssitze im BAB also Basis
fiir die (Einzel-) Kalkulation (Offertenerstellung)

e T (ESK) der Hauptk 11
Zuschlagssatz = « 100 = Grundformel
BezugsgroBe der Hauptk 11
Materialgemeinkosten
Materialgemein} hi - . 100
Materialeinzelkosten
Fertigungsgemeinkosten
Fer 1 hl = e 100
Fertigungseinzelkosten
Verwaltungskosten
Verwaltungsk hi: = e 100
Herstellkosten
Vertriebsgemeinkosten
Vertrieb ink hl = e 100
Herstellkosten

Break-Even-Analyse (Gewinnschwelle/
Nutzschwelle)

Teilkostenrechnung

|
Die Teilkostenrechnung umfasst alle Kostenrechnungssysteme, welche sich auf die Betrachtung

der direkt einem Kostenobjekt zurechenbaren Kosten (=Einzelkosten) beschranken.

Aus der Teilkostenrechnung resultiert kein Gewinn oder Verlust, dern ein Deck beitrag
Begriff Erklarung
Fixkosten Diese Kosten fallen in konstanter H6he an, unab-
héngig von der produzierten Menge eines Pro-
dukts, z. B. Mietkosten.
Variable Kosten Diese Kosten hangen von der produzierten Menge

eines Produkts ab, z. B. Materialeinzelkosten.

Dieser entsteht, wenn der Verkaufspreis grésser
als die variablen Kosten pro Stiick ist. Er steht zur
Deckung der fixen Kosten zur Verfiigung.

Bei dieser Verkaufsmenge wird die Gewinn-
schwelle erreicht.

Break-Even-Absatzmenge

Kostenfunktion Erlosfunktion
Fixkosten (FK) + [var. Kosten (VK)/Stk. - Menge (x)] = Preis (P)/Stk. - Menge (x)

Wird obige Gleichung nach x aufgeldst, ergibt sich fiir die Break-Even-Absatz-

Abb.204  menge folgende allgemeine Formel:
Break-Even-Absatzmenge Fixkosten (FK)
‘ Fkiuie) { Break-Bren-Absstzmenge (x) = prop rouSE —veriable Kosien (VE)/St
Kosten/
Erlos Da der Deckungsbeitrag pro Stiick als ,,Preis (P)/Stk. - variable Kosten (VK)/
Stk.“ definiert ist (siche weiter vorne unter ,Deckungsbeitrag®), lisst sich die
q Break-Even- Gesamt- Formel zur Berechnung der Break-Even-Absatzmenge (x) auch folgendermas-
° Point kostenkurve sen notieren:
______________ ! (= Fikosten
! + variable Kosten) 9 _ Fixkosten (FK)
: - { Break-Even-Absatzmenge (x) = Deckungsbeitrag/SIE
: : kurve
1 1
: : : Die Nutzschwelle (Break-Even) ist der Mindestumsatz, der zur Gewinnerzielung erreicht werden muss.
- 4 . P sy
- R -Even-Absal - ® »  Deckungsbeitrag DB pro Stiick: Stickerlds - variable Kosten

Die Break-Even-Absatzmenge (x;,) liegt beim Schnittpunkt zwischen der Kosten-
sowie der Erlosfunktion. Mathematisch kann dieser Punkt bestimmt werden,
indem die Kosten- und die Erlésgleichung gleichgesetzt werden:

+ Die Nutzschwelle ist erreicht, wenn die Deckungsbeitrage der verkauften Produkte alle Fixkosten decken.

Fixkosten

Mengenmassige Nutzschwelle = m

Wertmassige Nutzschwelle = Mengemassige Nutzschwelle - (Verkaufspreis pro Stick)



8. Kalkulation

Hauptaufgabe:

% Die Preisfindung

Die Preisbeurteilung

Die Offertenerstellung

Ermittlung der Selbstkosten (Total-Kosten)

Kalkulation im Industriebereich:

Zur korrekten Preisbestimmung in der
Einzelkalkulation (Kalkulation fur ein einzelnes
Produkt) mussen zu den direkten Kosten
(Material- und Lohne etc.) auch die indirekten
Kosten (Gemeinkosten wie Miete,
Abschreibungen etc.) dazugezahlt werden.
Deshalb werden als Basis fur Berechnung der
sGemeinkosten-Zuschlagsatze“ die Totale der
Kostenstellen verwendet (Endstellenkosten der
Hauptkostenstelle).

- Grundformel Seite 10

1.  Ermittlung der Zuschlags-satze aus BAB

2. Kalkulationsschema anwenden:

Einzel-Material
+ Material-Gemeinkosten
=Materialkosten

Nehoverl-(aufspreis

Einzel-Léhne

+ Fertigungs-Gemeinkosten

= Fertigungskosten

+ Verkaufssonderkosten

= Nettobarverkaufspreis

L

+ Skonto

J

Y

Materialkosten + Fertigungskosten = Herstellkosten / |

= Nettokreditverkaufspreis

L

J

Y

Herstellkosten

+Verwaltungs-Gemeinkosten

2. Kalkulationsschema anwenden
3. (nur bei Skonto/Rabatt)

Kalkulation im Handelsbereich:

Die Kalkulation im Handelsbetrieb besteht aus drei Teilen:

Einkaufs- :; Betriebs- Verkaufs-
Kalkulation Kalkulation Kalkulation
=) o

d =

Alle drei Teile zusammen werden als Gesamt-Kalkulation bezeichnet!

Verkaufs-Kalkulation:

Die Verkaufskalkulation versucht die Frage zu beantworten, wie hoch ein Ver-
kaufspreis angesetzt werden muss, damit das Unternehmen zusitzlich Rabatt |- Netwokred
und Skonto gewihren kann. Der Bruttokreditverkaufspreis wird wie folgt be-

= Selbstkosten
+ Reingewinn
=Nettoerlds (Netto-Verkaufspreis

exklusive MwSt.!!!)

Einkaufs-Kalkulation:

Bei der Einkaufskalkulation geht es darum, vom Bruttokreditankaufspreis zum
Einstandswert zu kommen. Der Einstandswert wird wie folgt berechnet:

Bruttokreditankaufspreis (= Katalogpreis des Lieferanten)
- Rabatt/-e”

= Nettokreditankaufspreis (= Rechnungsbetrag)

- Skonto

= Nettobareinkaufspreis

+ Bezugskosten

= Einstandswert/Einstandspreis

Gesamtkalkulation:

Bruttokreditankaufspreis (= Katalogpreis des Lieferanten)

Vom Katalogpreis des Lieferanten
- Rabatt/-¢

kaufspreis (= Rect betrag)

- Skonto
= Nettobareinkaufspreis

+ Bezugskosten
rechnet: = Einstandswert/Einstandspreis
. Einstandswert
Nettoverkaufspreis osandenert
+ Verkaufssonderkosten = Sebstkosten
+ Reingewinn
= Nettobarverkaufspreis = Nettoverkaufspreis (Nettoerlos)
Nettoverkaufspreis
+ SkOntO + Verkaufssonderkosten
= Nettokreditverkaufspreis bt e g
+ Skonto
+ Rabatt = Nettokreditverkaufspreis

= Bruttokreditverkaufspreis

+ Rabatt
= Bruttokreditverkaufspreis

Zum eigenen Katalog-/Ladenpreis

+Rabatt
= Bruttokreditverkaufspreis (= Offerten-Preis)

+ Mwst.

= Bruttokreditverkaufspreis (inkl. MwSt.)

-> Dieser Teil der Kalkulation kommt nur zum Tragen falls
auch wirklich Skonto/Rabatt etc. an die Kunden offeriert
werden!!!!

Betriebsinterne-Kalkulation:

Bei dieser Kalkulationsart stellt sich die Frage, wie hoch der Nettoverkaufspreis
eines Produkts angesetzt werden muss, um alle Kosten, wie Mietkosten fiir Ver-
kaufsliden und Stromkosten zu decken und dabei dennoch einen angemessenen
Gewinn erzielen zu konnen.

Auch der angestrebte Reingewinn muss kalkuliert werden. Wird dieser Rein-
gewinn zu den Selbstkosten dazugezahlt, ergibt dies den Nettoverkaufspreis.
Dieser wird wie folgt berechnet:

Einstandswert

+ Gemeinkosten

= Selbstkosten

+ Reingewinn

= Nettoverkaufspreis (Nettoerlds)



9. Materialwirtschaft

Materialwirtschaft ist fiir die Verwaltung, Planung und Steuerung der Jeschaffungs: - Bedarfsermittlung: Wie viel Material wird benétigt? Make or buy
Materialbewegungen innerhalb eines Unternehmens und zwischen dem Unternehmen b = S::‘;Z':::‘f;’;:g:ﬁ::::z;::::z:’:;:i"‘:“ =i
und seiner Umwelt zustandig und erfiillt zwei Aufgaben: Ziel: Minimierung der bei Materialbereitstellung anfallender Kosten.
agerl - Lagerung: Wo sollen die Materialien gelagert werden?
= iebli Tr Wie die iali . _ . .
Technische Aufgabe Wirtschaftliche Aufgabe zuden Verarbeitungsstellen? * Kostenfunktion «make» K =Var. Kosten pro Stiick + Fixkosten
— Bestandsermittlung: Wie wird der aktuelle Lagerbestand ° Kostenfunktion «buy» K = Var_ KOSteTl pTO Stuck
Die erforderliche Menge und Qualitat des Materials Die Kosten der Materialbeschaffung sind zu Produktiof - :erbrauch:erminlung: Wie viel Material verbraucht die
. . : o o logistik ertigung
e T 2R A g EEmminain | it - Produkti : Wie kann der Produkti Kostenanfall im Zusammenhang mit der Materialwirtschaft:
optimiert werden?
Absatzlogistik ~ Distribution: Wie wird der Vertrieb der Endprodukte | Hohe Lieferbereitschaft ‘
extern) organisiert?
Beschaffungs- Produktions- Lagerlogistik Absatzlogistik Entsorgungs- I
logistik logistik log Entsorgung: - Entsorgung: Welche Materialien kénnen wieder verwendet | Hoher Lagerbestand ‘
logistik den ?
) werden - l Mengenrabatt l
Beschaffungsprozesse: Beschaffungsobjekte | it Be|stel|mengen Tiefere Transportkosten / Stuck |
1. Ermittlung Material- . ..
Rohstoffe - Hauptbestandteile des Produkts
e | I-]lohere Lagerkosten| ‘
Hilfsstoffe -> Nebenbestandteile des Produkts
) Lagerunterhaltskosten: Kapitalbindung:
2L EA R Kosten fiir Lagerplatz, Bewachung, Die eingelagerten Waren binden Geld,
Betriebsstoffe -> Werden bei der Herstellung verbraucht
Lagerbesténde Temperierung, Wertverlust, welches nicht fiir andres (z.B.
Verderben, Lagerschaden, Diebstahl, gewinnbringende Geldanlage) genutzt
Montageteile - Vorproduzierte Komponenten Versic ng, etc. werden kann.

Magisches Dreieck der Materialwirtschaft:

Handelswaren - Nicht fir den Produktionsprozess bestimmt, werden
unveréndert weiterverkauft
Beschaffungskonzepte: Insourcing Kapitalbindung und Beschaffungskosten
Lagerunterhalt

- Vorratsbeschaffung (order to stock) e Reduktion von Lieferzeiten

Die Beschaffungsmenge ist grésser als der ® Unabhéangigkeit von Lieferanten, Preisen und Absatzmengen

aktuelle Beschaffungsbedarf. ¢ Aufrechterhaltung Qualititsstandards . .
- Fallweise Beschaffung (order to make) e Auslastung Ferti 5n skapazititen Lieferbereitschaft

Die Lagerhaltung wird an den Lieferanten 8 gungskap

UberFrag'en. Outsourcing Das magische Dreieck besteht aus drei Komponenten, die gleichzeitig die Ziele der
- JustinTime (JIT) ) ) ) Materialwirtschaft darstellen.

Lieferant beginnt erst mit der Fertigung, wenn ein ® Minimierung der Fixkosten

Kundenauftrag vorliegt. e Beschaffungsmenge und Zeitspanne flexibel planbar Welches sind magliche Zielkonflikte?
- Justin Sequence (JIS) o ¢ Minimierung der Lagerkosten — Lieferbereitschaft vs. Kapitalbindung

Benotigte Materialien werden rechtzeitig in . s L. e w . .

notwendiger Menge und richtiger Reihenfolge * Ausweichmdglichkeit bei Kapazitéitsengpassen - Beschaffungskosten vs. Kapitalbildung

geliefert.



ABC-Analyse:
Menge der gelagerten Teile wird samt Einstandspreis aufgelistet. Lagerwert der
einzelnen Lagerartikel ergibt sich aus der Menge und dem Einstandso@d‘§9ro

Lagerorganisation:

— Eingangslager: Vor der Produktion, versorgen Produktion mit nétigen Materialien.
— Zwischenlager: Parallel zur Produktion

100%
‘95 = i — Fertigwarenlager: Fertigprodukte und Handelswaren
! Anwendungsmdglichkeiten:
i - Kostenarten im Verhéltnis zu Warenlager Lieferanten
80 ! Kostenvolumen
i — Optimierung
- Umsatzanteil von Lieferanten-/
- | Kundengruppen = ,Key-
o Account-Management*
H :
% i ; Produktion Produktion
3 | | 2. Fertigung 1. Fertigung
[
A B i ¢ Lagerfunktionen
i . e Zeitiberbriickung Zeit zur Auslieferung tiberbriicken
20 | . .
i e Sicherung Liefer- und Bedarfsschwankungen
o . .
0% Menge 100% e Spekulation Erwartete Preisschwankungen
Kategorie Wertanteil am Gesamtwert Mengenanteil an der Gesamtmenge " .
e Veredelung / Umformung  Auskiihlung, Reifeprozess, ...
A-Gilter 70%-80% <30% e Assortierung Sortierung und Warenprdsentation
B-Giiter 159%-20% 30%-50% Kennzahlen der Lagerhaltung:
Lagerkenn-  Formel Erkidrung Beispiel Lagerkenn- Formel Erklarung
C-Giter 5%-10% 40%-50% zahlen zahlen
~ Konzentration der Planungs- und Organisationsarbeiten auf A-Gter Durch Anfancekiestand & Enidtiestand Zihit zu den zentralen Anfangsbestand: 40 Stk.  Durch- 360 (Tage) Diese Kennzahl gibt an,
=> Lagerwertreduzierung schnittlicher > Ker I ' der Lager- Jahtossndb'es.lar\d: 60 Stk. schnittliche Umschlagshaufigket wie lange das Gut im
Lager haltung. Sie geben Aus- Durchschnittlicher Lagerdauer Durchschnitt im Lager ver-
. . . . bestand uber, wi 5 i e
- Zusdtzlich zur Reduktion der Kapitalbindung kann der Platzbedarf und somit Hene ;:'nﬁL: S;urbb:;t:: :1m°c“ Lag;rbestands Blebt le iizer ciaLage:
Lagerunterhaltskosten durch die Minimierung voluminéser Giter aesenkt werden. D hg bt st %=50 Stk fung, desto genngor ist
Lash SLULE S die Kapitalbindungsdauer.
y . g . - Die durchschnittliche
Kategorie Bedarf / Vorhersagegenauigkeit Beispiel Lager Jehresoibratch Diese Zahl gibt an, wie Wenn in der Produktion Lagerdauer sinkt mit
s R n umschlags durchschnittlicher Lagerbestand oft der durchs(j,hmfmche po Ja.hr 1000 Stk. eines steigender Umschlags-
X-Gter R Bedarf/ keit ist hoch Grundnahrungsmittel haufigkeit Lagerbestand in einem Materials verbraucht haufigket ist
3 m— Jahr umgesetzt wird. werden und wenn sich i
Y-Goter SHECRIE et beg Glace Je niedriger diese Zah|, davon im Schnitt 50 an Anfangsbestand + Endbestand
3 i % = Durchschn. Lagerbestand =
S g = 7 S 7 : desto tiefer ist die Um- Lager befinden, dann be-
Z-Giliter Unr Bedarf/Vort keit ist gering Medikamente WGt die Lagerimachiags-
héufigkeit 20.
— Ergéanzung zur ABC-Analyse Jahresverbrauch

- Einteilung in Giterkategorien aufgrund Vorhersagegenauigkeit des Bedarfs

— X-Gliter: kontinuierlicher Materialfluss moglich
— Y- und Z-Guter: Bedarfsschwankungen, welche durch Lagerbestande aufgefangen
werden kénnen.

Lagerumschlagshaufigkeit = m

360

Durchschnittliche Lagerdauer = m



10. Personalmanagement
Personalplanung: Wie viel? Welche Fahigkeiten? Langfristige Ziele?

Eintritt

Personalgewinnung: Intern? Extern? Welche Quelle?

Personalbeurteilung: Ziele wie erreicht? Sagt wer? Neue Ziele?

Personalentwicklung: Spezifisch, allgemein, hohe der Kosten?

Personalhonorierung: Anreize, Motivation, Signalwirkung

Austritt

Personalfreistellung: fehlverhalten Mitarbeiter, schlechte wirtschaftliche

Situation (allgemein oder unternehmensspezifisch)

Personalgewinnung:

Personalwerbung

Personaleinfiihrung

Betriebsinterne Personalgewinnung Betriebsexterne Personalgewinnung

Regionale Arbeitsvermittlungszentren

Leistungsfahigkeit Leistungswille

Uberstunden / Mehrarbeit

Verlangerung der Arbeitszeit

Urlaubsverschiebung

Flexible Arbeitszeitmodelle

Qualifizierung
Versetzung

Interne Stellenausschreibung

Personalentwicklung

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

Ist der potenzielle
Stelleninhaber be-
reit, seinen Fahig-
keiten entspre-
chende Leistungen
2zu erbringen und
den Erwartungen
des Unternehmens
gerecht zu werden?

Entwicklungsmaéglichkeiten Leistungspotenzial

Blindbewerbung
Personaldienstleistung
Stellenanzeige
Personalmessen

Hochschulrecruiting (Praktika,

Abschlussarbeiten)

Mitarbeiter werben Mitarbeiter

Social Media (z.B. XING, LinkedIn)

Meist stimmen die Anforderungen
und die Qualifikationen nicht

Inwieweit kommt der
Bewerber zu einem

hundertprozentig tiberein. Liegen spéteren Zeitpunkt fiir
die Qualifikationen unter den An- héherwertige Aufgaben
forderungen, stellt sich die Frage, in Frage?

inwieweit der Bewerber durch
geeig Ausbildung rah
men fiir die entsprechende Stelle
in geniigender Weise ausgebildet
werden kann.

Personalplanung:

Personalbestandesanalyse (IST)

Wie viele Mitarbeiter sind zur Zeit in unserem
Unternehmen tétig und werden aufgrund von
bereits feststehenden Veriinderungen zu einem

spiiteren Zeitpunkt vorhanden sein?

Personalbedarfsanalyse (SOLL)

Wie viele Mitarbeiter benétigt unser Unterneh-
men fiir die gegenwirtige und die zukiinftige
Leistungserstellung?

L

]

Bedarf an neuen Mitarbeitern

Erforderliche Mitarbeiter werden mithilfe der Personalgewinnung rekrutiert.

Personalentwicklung:

Kompetenzmodelle sichern im
Unternehmen eine einheitliche Grundlage
+der Benennung,

+ des Versténdnisses,

along the job

Laufbahnplanung
Potenzialanalyse

Karriere- und Nachfolgeplanung

Personalhonorierung:

-||.ohn

Anreize

-I”' beteiligung

'-| Betriebliche Sozialleistungen

—| Betriebliches Vorschlagswesen

| Ausbildungsmoglichkeiten

-[ Aufstiegsmoglichkeiten

—| Gruppenmitgliedschaft

_-I dima

-| Fahrungsstil

_l und
undF

H Arbeitsinhalt

L{ Arbeitsplatzgestaltung

+ der Bemessung und into the job SELECE out of the job
y 2otati _—
+ des Controllings von Kompetenzen. Berufausbildung Job Rotation Outplacement
Tesinee-Frograumm Job Enlargement Pensionsvi it
Einarbeitung Job Enrichment
Coaching und Mentoring
near the job off the job
Qualititszirkel Workshops
Projektarbeit Klassische Weiterbildung

Personalbeurteilung:

Personalfreistellung:

= Absatz- und Produktionsriickgang als Folge der gesamtwirtschaftlichen Entwicklung
= Strukturelle Veranderungen

= Saisonal bedingte Beschaftigungsschwankungen

= Betriebsstillegungen, Betriebsvernichtung, natiirliches Betriebsende

= Standortverlegung

= Reorganisation

= Mechanisierung und Automation



11. Investitionsrechnung

Eine Investition ist eine Zahlungsreihe, die in der Regel mit einer (sicheren)
Auszahlung beginnt, auf die zu spateren Zeitpunkten (unsichere) Einnahmen folgen.

Quelle: Schmidt, R. (1996)

Auszahlungen Einzahlungen

Kunden-
orientierung

Senkung der
ﬂ| | | | Durchlaufzeit

[\ @l

Projektstand; Zahlungsstréme

Projektstandkurve

Methoden der Investitionsrechnung:

Investitionsrechnungsmethoden

t [Perioden]

Ziel der Investitionen: Wettbewerbsféahigkeit des Betriebs

Investitionsrechnung

l

Steigerung der
Produktivitdt

Globalisierung Sachvermégen Finanzanlagen Immaterielles Vermégen
Dynamik ‘ » Immf»bilien 0 Beteiligu!'lgen = Werbung
des > -:_y_q;ﬁl‘.h__‘ = Wertpapiere = Patente
Marktes ' c = Produktionsanlagen > = Darlehen, Anleihen < usbildung
Kosten- " 30 en
reduzierung
Ethohdngder Technische Investitionsplanung heisst, sich mit Hilfe eines

Flexibilitat
ingenieurmassigen Planungsvorgangs aus einer Reihe

technischer Alternativen fir diejenige zu entscheiden, die
eine maximale Nutzung der knappen Ressourcen verspricht!

Statische Methoden:

- Kostenvergleichsrechnung (Was sind Kosten fuir Anlage B und A)

- Gewinnvergleichsrechnung (Was ist Gewinn fiir Anlage B und A)

- Rentabilitatsrechnung  (Verglich der Rentabilitat der Anlagen aufgrund Verzinsung des eingesetzten Kapitals)
- Amortisationsrechnung (Zeitdauer bis zur Rickzahlung des Investitionsbetrags)

Dynamische Methoden:

Die dynamische Investitionsrechenverfahren versuchen, Schwéachen der statischen Methode

zu beseitigen:

= Es wird nicht mit Durchschnittswerten (Ein-Perioden-Betrachtung) gerechnet, sondern mit
Zahlungsstrémen, die wéhrend der ganzen Nutzungsdauer der Investition auftreten Heute verngbares Geld ist mehr wert als kl'.lnftiges.

Kost Gewi R - I I i — = Der zeitlich unterschiedliche Anfall der Einzahlungen und Auszahlungen wird beriicksichtigt
s er'1 ew'”,”' entabilitats- | | Am.orh- Sanwert; MEHTDde Samtliche zukunftige Ein- und Auskiinfte missen somit auf den Zeitpunkt auf- oder
vergleichs- vergleichs- rechnung sations- methode des internen abgezinst werden, an welchem die erste Zahlung erfolgt.
| rechnung rechnung ' rechnung | | Zinssatzes B + Method
| - arwert Methode
| (E0D |(Payback) | |(NPV/DCF)| L—(LRL - Methode des internen Zinssatzes
Aufzinsung: Geld K, bei einem Zins von i Gber Dauer n, wenn ich zu Beginn K, Abzinsung: Wie viel ist Geld K,, nach Dauer n aus heutiger Sicht Wert K.
hatte. 1
) K, —= =K,
Ko-(1+ D" =K, a4
Barwert * Aufzinsfaktor = Zeitwert Zeitwert * Barwertfaktor = Barwert
Kﬂ '(1+l)" =K“ Kn .1+(1+i)" -
1'000.-- *(1+0.05) = 1'276.2815625 1'276.2815625 *1+(1+0.05° =1'000.--



Kostenvergleichsmethode (pro Jahr)

Gesamtkosten = Variable Kosten + Fixe Kosten

Anlage A: Anlage B:

Jahrliche Betriebskosten 30'000 20'000
+ Materialkosten 50'000 50'000
= Variable Kosten 80°000 70000
Kalkulatorische Abschreibung 40'000 60'000
Kalkulatorische Zinsen 12'000 18'000
= Fixe Kosten 52'000 78'000
m‘*ﬁ;‘: oo 132'000 148'000

Rentabilitatsvergleich (ROI) (pro Jahr)

Gewinn + kalk.Zinsen

ROI =
@ eingesetztes Kapital

Reingewinn 68000 72000
+ kalkulatorische Zinsen 12'000 18'000
/ eingesetztes Kapital * 100 200'000 300'000
= Rentabilitat 40% 0%

(Anlage A verfiigt iiber die h6here Rentabilitét)

Kapitalwertmethode

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

Abzinsung mit i, = 10% Tabelle zur Abzinsung V11, S.32

¢ e mm—- - ~
)=~ L 5 S
I
bot !
X-Barwerte

\
1
\ 1
(313'524) 1 !
1

I
1

I
1

|
1
1
1
1
1
Zeitwert 2

Zeitwert 1 Zeitwert 3

130'000) 100°000) 150'000)
0 1 2 3

t

Wenn die Summe der Barwerte grosser ist als die Investition, dann ist die Rendite
hoher als die geforderte Minimalverzinsung (ixax = 10%)

Gewinnvergleichsmethode (pro Jahr)

Jahrlicher Gewinn = Jahrlicher Nettoerlos — (Variable Kosten + Fixe Kosten)

L lAvageA|AnlageB:

220000

Jahrlicher Nettoerlos
- Variable Kosten
- Fixe Kosten

= jdhrlicher Gewinn
(Anlage B erwirtschaftet h6heren Gewinn)

Payback-First

200000
80'000
52'000

68'000

70°000
78'000

72'000

Pavback — First Kapitaleinsatz
ayback — First = ————
< Cashflow
Kapitaleinsatz (Investition zu Beginn) 400'000 600'000
/ jahrlicher Cashflow 120'000 150000
= Payback-Frist
(Anlage A verfiigt iiber die kiirzere Payback Frist) 33 Jalwe 4 Jahre
Beispiel 2
Jahre ] 1 2 3 4 5 Summe
—_ 1 Elnlahlungen +15 000 + 15000 + 15000 +15 000 + 15 000
e Anschaffungskosten = 42'000 P el
e Einnahmen pro Jahr = 15'000 LiqErkes o
° Ausgaben pro‘lahr=6’000 CF - 42 000 + 9000 9000 + 9000 9000 +26 000
Abzins.Faktoren 1.0 09259 0.8573 0.7938 0.7350 0.6806
e Kalkulationszins = 0.08 (:8%) Barwerte/Kap.E. mooo| s3ma| 7msy| 71|  eerso| 1esss| 55036

5
1 ,
NPV = Z (1_08" .9 000) — 42000 = 5504
&




12. Realisation

Wertschépfungsmanagement:

‘ l '- s“mi”lht Raiting l l Komplettanbieter Spezialanbieter Losungsanbieter Produktion:
[ g und Positionierung Umwandlung von Sachgiitern und Dienstleistungen in andere Sachgiter und Dienstleistungen.
ik I a iy a Produktionslogistik:
{ Wertschépfungsmanagement Ziel ist, den Produktionsprozess art- und mengenmassig, raumlich und zeitlich abgestimmt mit
I — Strategisches | | wm den bengtigten Produktionsfaktoren zu versorgen.
Aufbau und inhaltliche Ausrichtung schlanke Geschéftsprozesse durch * Richtige Menge
= Ceschiig 9 e Richtige Objekte
e Bt Etizienz e Richtigen Ort
* Richtigen Zeitpunkt
* Richtigen Qualitat
* Richtigen Kosten
Fertigungsstrukturen Produktionsplanung und -steuerung:

Produktionsprogrammplanung:

Produktionsprogramm: Bestimmt Art, Menge und Zeitpunkt

der zu produzierenden Produkten in einem Unternehmen.
Produktionsprogrammbreite: Anzahl der von einem
Unternehmen hergestellten Produktarten.

Programmtiefe: Anzahl der Artikel und Typen, die innerhalb

einer Produktart vom Unternehmen angeboten werden.
Idealfall: Die Ressourcen sind optimal ausgelastet, d.h. weder
unterbeschaftigt noch tberbeansprucht.

Unterbeschaftigung => hohe Kosten

Uberbeschéftigung => Burnouts bei Menschen

«Optimales Produktionsprogramm» Abhangig von

Beschaffung, Kapazitat und Absatz

Produktionsprogramm des
BMW-Werks Miinchen

Motoren
— Touringmotor
- Sechs-, Acht- und Zwdlf-

zylinder
- Hochleistungsmotoren

Automobile
— Limousinen (3er-Reihe)

Produktionsprogrammbreite

ajenwuwelboidsuoipinpoid

make or buy Z

Fertigu ngsstru kturen
Fertigungstiefe

-
Mittlere
Fertigungstiefe

-
Geringe
Fertigungstiefe

Vorteile Buy

Konzentration auf Kerngeschaft
Zugang zu Know-how

(vom Zulieferer)

Freisetzung von Kapazitaten und
Finanzmitteln

Bessere Steuerbarkeit

der Kosten

Variable statt fixe Kosten
Standardisierung und klar definierte
Leistungen

‘v'
Grosse
Fertigungstiefe

Nachteile Buy

Abhangigkeit

Risiko schlechte Leistung des Outsourcing-
Partners

Langfristiger Verlust von Know-how
Sensible Daten, Geheimhaltung

Schwer riickgangig zu machen
Transaktions- und Umsetzungskosten
Kommunikationsintensiv
(Informationsdefiziten)

o Priméarbedarfsplanung
Planung der 2
L]
Vorgange 1-12 g Sekundérbedarfsplanung
Monate im i
-
Voraus. 3
g Terminplanung Kapazitétsplanung
o
Freigabe und 5
Steuerung der 3
3
Auftrage 1-2 E Maschinenbelegungsplan
Wochen im 8
Voraus. § Riickmeldung mit Betriebsdatenerfassung
a
Ziele:

- Kurze Lieferfristen garantieren (= Terminierung)
- Hohe Liefertreue garantieren (- Terminierung)
- Koordination mit Lieferanten

» Geringe Durchlaufzeit

Durchlaufzeit

Ubergangszeit
Liegezeit + Transportzeit

Durchfiihrungszeit
Rilstzeit + Ausflihrungszeit




Vorwartsterminierung Auftragseingang=» Frilhster Endtermin =% Kundentermin Fertigungstypen: Fertigungsverfahren:

e Einmalfertigung Schiffsbau Werkstatt- -
Vorteile  [Nachteile [N Fliessfertigung |  Sruppen

Einzel- und Kleinserienfertigung Werkzeugmaschinen

- Geringerer Zeitdruck bei Produktion - Lé&ngere Liegezeiten (Fertigwarenlager) Serienfertigung Autos fertigung fertigung
- Hohe Terminsicherheit der Auftrage - Hohere Kapitalbindung ;
e Massenfertigung Schrauben
Riickwartsterminierung  ayfiragseingang €— Spétester Starttermin€= Kundentermin Fertigungstypen
R I T TR——
- Vermeidung von langen Liegezeiten - Hoher Termindruck
- Geringere Kapitalbindung - Storanfalligkeit

Massenfertigung Serienfertigung

- Keine Zeitreserven

WKenttzahiern dor Prodaktion 13. Fuhrung/Umweltmanagement Kulturmodell nach Schein:

r—' Symbolsysteme I
I

Ertrag — Aufwand Gewinn i -1 i aber inter-
Rentabilitit = 9 f = Strategle Sprache, Rituale, Kleidung, | pretationsbediirftig
entabtiiita 7 5 7 .
Kapitaleinsatz Kapitaleinsatz Umwelt Unnelt Umsﬂﬂssﬂ“"?" |
e Ausbringungsmenge , \ ——‘ Normen und Standards
Produktivitat = Fak - I S
a toremsatzmenge Maximen, ,Ideologien*, I teils unbewult
St kt K |t Verhaltensrichtlinien, Verbote |
ruktur B2 ultur
Ertrag T
Wirtschaftlichkeit = —————
Aufwand \ Umwelt / Basis-Annahmen . I
1 ¢ i
Unternehmenskultur bezieht sich auf gemeinsame Umseliberug o
Fehlerhafte Produkte .. ) el s
Fehlerquote = Orientierungen, Werte, Haltungen usw. Es handelt sich um i
Total hergestellte Produkte . . e s
ein kollektives Handlungsmuster. esen menischl Bezielurigen
Kufurnerkmale Beschreibung Vor- und Nachteile einer starken Unternehmenskultur: | Menschenbilder: N
Vorteile Nachteile Historische nach g nach Schein
Werte Massstibe, an denen sich Menschen ' Eandk"eng‘;?'erg'igng AUTER s, “Tendenz zurAbschillessuing Nach Machiavelli
bl Handelr st omplexitatsreduktion « Abwehr neuer Orientierungsmuster Menschen sind heuchlerisch, .\ Theorie X rational & economic man
eim Handeln orientieren « Effizientes Kommunikationsnetz . Imp!ementationsbarrieren hinterhiltig und unzuverlissig g'l'l::bclh; arbol': nurunter «—»| Mitarbeiter verfolgt eigene Ziele
% 2 g und muss kontrolliert und muss angetrieben werden.
+ Rasche Informationsverarbeitung und + Fixierung auf Erfolgsmuster der Nach Adam Smith o
. g % Jeder Mensch verfolgt sei
Normen Verhaltensrege'ln (Code of Entscheldt{ngsfmdung . Vergangenheit or Mansch verolgt seinon Joa—
Conduct’)”, mit welchen das Zu- « Beschleunigte Implementation von + Vermeidung von Selbstkritik Mitarbeiter erwartet Anerkennung,
Mimenleben koordiniettwird Plénen und Projekten ] ) Loyalitat und Verstindnis.
sammenieben koordiniert w +  Praferenz fiir Konformitat
« Geringer Kontrollaufwand («Kulturdenkeny) Theorle ¥ self-actualizing man
Rituale Regelméssige Ereignisse oder ¢ :::I igfﬁ::ti;:\::; ::i;iitfz « Geringe Anpassungsfshigkeit Mitarbatir sind und ) e or s stungsmoti
Vorgehensweisen ) Zwei < .
= . - wei-Faktoren-Theorie nach Herzberg:
Geschichten und Diese bilden den Hintergrund der Luhrungsstilnach Tannenbaumund Schmict: g SomRlex man
) . ) — Villensbild :r" eiter wollen flexibel g
Mythen Kultur. Sie helfen, allen Mitarbeiten- Willensbildung Mitarbeitenden / Gruppe Faktoren, welche Unzufriedenheit Faktoren, welche zur Zufriedenheit werden, ;'"::h':::ﬂ::"“’ und
den ein Gefiihl der Zusammenge- Vorge verhindem, jedoch fiir sich alleine fishren. Fehlen sie, resultiert daraus
horiaka: ittel L nach nicht zur Zufriedenheit fihren. Jjedoch nicht zwingend Unzufrieden-
Grigkeit zu vermitteln. In Bezug auf Zufriedenheit also heit, sondern in erster Linie Nicht-
Gruppe notwendig, aber nicht hinreichend. Zufriedenheit.
Gruppe Gruppe
Sprachregeln und Gemeinsame Ebene der Kommunika- idetin | 72 ¢ onom, - Entiohnung/Gehalt - Arbeitserfolg
- g > etztdurch, | setztmit setzt mit ; . Hiche Bosi
Sprachgebrauch tion und somit der Kulturbildung. *hotials ipulation | & der Rahmen 2 = Ewischenme Bezishungen = Aneskennung durch Vorgesetzte
2Zwang durch durch Betroffenen wahit aus autonom Keordior - Fiihrungsstil - Arbeitsinhalte .
- Arbeitsbedingungen - Verantwortung -Boni
Symbole Diese kennzeichnen ein Unternehmen - Sicherheit der Arbeitsstelle ~ Aulstieg und Befdrderung
und dessen Mitarbeitende nach
alissen! Unzutriedenheit R i edenholt Zufriedenheit

Nicht-Zufriedenheit

autoritar demokratisch
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