
1. Einführung
Wirtschaft ist der Inbegriff aller planvollen menschlichen Tätigkeiten, die unter Beachtung des ökonomischen Prinzips (Rationalprinzips) mit dem Zweck erfolgen, die – an den 
Bedürfnissen der Menschen gemessen – bestehende Knappheit der Güter zu verringern.

Optimum-Prinzip: möglichst wenig Aufwand möglichst hoher Ertrag

Gütereinteilung:

Ein Unternehmen ist eine eigenständige, rechtliche und wirtschaftliche Einheit die Sachgüter und Dienstleistungen anbietet Betrieb ist die örtliche 
Produktionsstätte, Unternehmen kann aus mehreren Betrieben bestehen. Firma ist im rechtlichen Sinne der Namen des Unternehmens

Dreifache Unternehmensverantwortung (3P: People Planet, Profit)         Unternehmenskreislauf

St. Galler Managementmodell (SGMM)
- Gruppen und Individuen, die von Tätigkeit 
Unternehmen betroffen sind 
(Erwartungen/Ansprüche)
- Relevante Bezugsräume, Trends und Veränderungen 
analysieren
- Gegenstände der Austauschbeziehungen zwischen 
Anspruchsgruppen und der Unternehmung
- Routinemässige Abläufe, die unternehmerischen 
Alltag prägen (System von Prozessen)
- Alltagsgeschehen der Unternehmung verlangt nach 
gesamteinheitlicher Ausrichtung + Sinngebung
- Bezeichnet versch. Arten der Weiterentwicklung 
einer Unternehmung (Optimierung/Erneuerung)

=Stakeholder

für Fragen



Anspruchsgruppen (= Stakeholder) bezeichnen alle Gruppen und 
Individuen, die in einer Form von der Tätigkeit der Unternehmen 
betroffen sind.
Aus dieser Beziehung leiten Anspruchsgruppen Erwartungen und 
Ansprüche an die Unternehmung ab, die sie entweder selber oder 
durch Interessenvertreter an die Unternehmung herantragen. Diese 
Ansprüche haben Einfluss auf Unternehmensziele.

Das Alltagsgeschehen einer Unternehmung, das in Form von Prozessen abläuft, verlangt nach einer 
gesamtheitlichen Ausrichtung und Sinngebung. Dafür sind die Ordnungsmomente zuständig.
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

Umweltsphären bezeichnen relevante Bezugsräume im Umfeld der 
Unternehmung.
Das Unternehmen steht in Wechselwirkung mit den Elementen dieser 
Systeme, weshalb sie sehr genau auf Trends und Veränderungen zu 
analysieren sind.
Die Gesellschaft stellt die umfassendste dieser Sphären dar. Wichtig sind 
jedoch auch die Natur, die Technologie und die Wirtschaft.

Die Entwicklungsmodi bezeichnen die verschiedenen Arten der Weiterentwicklung einer Unternehmung.
– Optimierung = Die kontinuierliche, ständig ablaufende Verbesserung des Bestehenden.
– Erneuerung = Die diskontinuierliche, nur sprunghaft stattfindende Schaffung von völlig Neuem.

Mit Interaktionsthemen werden „Gegenstände 
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 
Umweltsphären.

Prozesse (= routinemässige Abläufe, welche den unternehmerischen Alltag prägen). Je besser diese 
Abläufe optimiert sind, desto grösser ist i.d.R. der Erfolg der Unternehmung.

Managementprozesse = grundlegenden Aufgaben, die mit der Gestaltung, Lenkung und Entwicklung der 
Unternehmung zu tun haben (normative Orientierungsprozesse, strategische Entwicklungsprozesse und 
operative Führungsprozesse).

Geschäftsprozesse = Kernaktivität einer Unternehmung, die auf den Kundennutzen ausgerichtet ist 
(Leistungserstellung, Vertrieb etc.).

Unterstützungsprozesse = Interne Dienstleistungen für einen effektiven Vollzug der Geschäftsprozesse 
(Personal, EDV, Finanzen etc.).



2. Strategie

Normative Ebene 

Strategische Ebene 

Operative Ebene 

- Prinzipien, Normen
- Vision, Mission

- Strategische Ziele
- Geschäftsmodell

- Operative Ziele
- Prozesse, Strukturen
- Umsetzung

Strategische 
Analyse

Strategische 
Planung

Strategische 
Umsetzung

Strategische 
Messung

Strategische Analyse (Analyse der Ausgangslage):
- SWOT-Analyse
- PESTEK-Analyse
- 5-Forces Modell nach Porter
Strategische Planung (Strategieformulierung/-auswahl):
- 4-Produkt-Markt-Strategie nach Ansoff
- 4-Branchenwettbewerbsstrategie nach Porter

SWOT-Analyse: PESTEL-Analyse:

→ PESTEL-Analyse deckt den (Chancen/Gefahren) Teil der SWOT-Analyse ab

5-Forces Modell nach Porter: Kern-Kompetenzen:

Damit eine Kompetenz zu einem dauerhaften 
Wettbewerbsvorteil führt, muss diese die 
folgenden Eigenschaften aufweisen: 

- Wertvoll
- Selten
- Nicht oder schwer imitierbar
- Nicht substituierbar



Unternehmensleitbild:

4-Branchen-wettbewerbsstrategie nach Porter:

4-Produktmarkt-Strategien nach Ansoff: Drei Stossrichtungen und ihre Erfolgsaussichten:



3. Marketing
Im Marketing geht es um das Verstehen (Analyse) und Befriedigen (Aktivitäten, 4P-Mix) von Märkten und von Kundenbedürfnissen, um die unternehmerischen Ziele zu erreichen.

Marktanalyse:
- B-to-B: Business to Business Marketing (Firmenkundengeschäft)
- B-to-C (Business to Customer Marketing (Privatkundengeschäft)
- C-to-C (Customer to Customer Marketing (Privatverkauf)

Marktforschung:
- Quantitativ: Zahlenwerte über den Markt ermitteln  

(Marktdaten und –grössen)
- Qualitativ:  Motive für Verhaltensweise der Konsumenten 

herausfinden (Kundenbedürfnisse)

Darstellung der Marktgrössen:
- Marktanteil: Abgesetzte Menge (Umsatz) eines Anbieters
- Marktvolumen: Abgesetzte Menge (Umsatz) aller Anbieter
- Marktpotential: Mögliches Volumen bei gegebenem Preis
- Marktkapazität: Mögliches Volumen, Preis keine Rolle

Marktsegmentierung:
Aufteilung des Gesamtmarkts in homogene Käufergruppen nach 
bestimmten Kriterien

Marketing 4-P-Mix:

Der 4 P-Mix beschreibt die Hauptaufgaben im Marketing. Die 4 Bereiche müssen dabei sorgfältig 
aufeinander abgestimmt werden.

Gestaltung des Produkts bestimmt Preis, Distribution, Kommunikation.

Produktgestaltung:
Wert des Produktes definiert sich über 
den Nutzen
Der Kunde kauft keine Produkte, sondern 
einen Nutzen (=Value). Das Produkt ist ein 
Vehikel zur Nutzenstiftung bzw. 
Bedürfnisbefriedigung



Preispolitik:
Preisstrategie:
- Preishöhe: Je höher Preis desto mehr Gewinn pro Stück
- Absatzmenge: Der Preis beeinflusst die absetzbare Menge 
3 verschiedene Ansätze der Preisfestsetzung:

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

Preispolitische Massnahmen:

- Zeitliche Preisdifferenzierung (Hauptsaison/Nebensaison)

- Räumliche Preisdifferenzierung (In- /Auslandpreise)

- Preisdifferenzierung nach Käuferschichten (Studententarif)

- Preisdifferenzierung nach Abnahmemenge (Mengenrabatt)

- Strategie der hohen Einführungspreise (Skimming) (Handy)

- Strategie der niedrigen Einführungspreise (Penetration) (Getränke)

- Gratis-Angebot und Freemium (Apps)

- Preisdifferenzierung nach Nutzungsverhalten (Online)

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

Distributionspolitik:

Distributionsorgane:
UnternehmensINtern: UnternehmensEXtern:

Absatzwege:

Direkt: Verderbliche, Unstandardisierte, Wertvolle, Neue,
Innovative- / Erklärungsbedürftige Produkte

Indirekt: Sehr viele Kunden, Häufiger Bedarf, Grosses Einzugsgebiet



Kommunikationspolitik:
Kommunikationsinstrumente:
- Werbung Plakate, Radiowerbung, Kataloge, Gedruckte Werbun
- Public Relations (PR) Unternehmensleitbild, Jahresberichte, Spenden
- Sponsoring Sportsponsoring, Kunst- und Kultursponsoring…
- Verkaufsförderung Prämien), Zweitplatzierungen Warenprobe
- Persönlicher Verkauf Verkaufsstellen, Ausstellungen und Messen
- Produkt Placement Omega-Uhr in James Bond

Ziel:
Umsatz, Bekanntheit, Wissen, Image
Inhalte eines Werbekonzepts:
Werbeobjekt (Produkt, Marke,…)
Werbesubjekt (Zielgruppe) 
Wirkungsziele
Werbebotschaft und Werbemittel
Werbeperiod und Werbebudget

Werbung:

Markenführung:
Aspekte einer Marke:
- Eigenschaften

Eine Marke wird von Kunden mit gewissen Eigenschaften verbunden.
- Nutzen

Nutzen, den diese Marke bzw. dessen Produkte bieten.
- Werte

Eine Marke widerspiegelt die dem Produkt /Markeninhaber zugeordneten Werte.
- Persönlichkeit und Nutzeridentifizierung

Eine Marke kann ein bestimmtes Persönlichkeitsgefühl vermitteln.

CRM (Customer Relationship Management):

Kundenpotenzial ausbauen:Instrumente im Überblick:



5. Einführung Finanzen – 6. Kennzahlen – 7. 
Kostenrechnung

In der Finanzbuchhaltung (FIBU)
wird der laufende Geschäftsverkehr 
chronologisch und systematisch 
erfasst.
Die Finanzbuchhaltung dient
- Der Ermittlung der 

Vermögenslage mittels 
Inventars und Bilanz

- Der Feststellung des Erfolges 
mittels Erfolgsrechnung

- Der Liquiditätssteuerung und 
Finanzplanung mittels 
Geldflussrechnung

In der Betriebsbuchhaltung 
(BEBU) werden die durch die 
Leistungserstellung entstandenen 
Kosten erfasst und den durch die 
Leistungsveräusserung erzielten 
Erlösen gegenübergestellt.

Rolle des CFO:
Manager des Finanzdreiecks bestehend aus Sicherheit, Liquidität und 
Rentabilität. 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 können.
- Ein Unternehmen muss stets liquide genug sein, um auf Forderungen 

(Zinsen, Steuern, Kosten, etc.) eingehen zu können
- Ein Unternehmen muss stets rentabel sein (da sonst Verlust gemacht 

wird, Konkursgefahr!)
- Ein Unternehmen muss die notwendige finanzielle Sicherheit haben 

(kein Konkursrisiko!)



Vollkostenrechnung:





8. Kalkulation
Hauptaufgabe: Kalkulation im Industriebereich:

Zur korrekten Preisbestimmung in der 
Einzelkalkulation (Kalkulation für ein einzelnes 
Produkt) müssen zu den direkten Kosten 
(Material- und Löhne etc.) auch die indirekten 
Kosten (Gemeinkosten wie Miete, 
Abschreibungen etc.) dazugezählt werden.
Deshalb werden als Basis für Berechnung der 
„Gemeinkosten-Zuschlagsätze“ die Totale der 
Kostenstellen verwendet (Endstellenkosten der 
Hauptkostenstelle).
→ Grundformel Seite 10
1. Ermittlung der Zuschlags-sätze aus BAB
2. Kalkulationsschema anwenden
3. (nur bei Skonto/Rabatt)

2. Kalkulationsschema anwenden:

Kalkulation im Handelsbereich: Einkaufs-Kalkulation: Betriebsinterne-Kalkulation:

Verkaufs-Kalkulation:  Gesamtkalkulation:



9. Materialwirtschaft

Beschaffungsprozesse:

Beschaffungskonzepte:

- Vorratsbeschaffung (order to stock)
Die Beschaffungsmenge ist grösser als der 
aktuelle Beschaffungsbedarf.

- Fallweise Beschaffung (order to make)
Die Lagerhaltung wird an den Lieferanten 
übertragen.

- Just in Time (JIT)
Lieferant beginnt erst mit der Fertigung, wenn ein 
Kundenauftrag vorliegt.

- Just in Sequence (JIS)
Benötigte Materialien werden rechtzeitig in 
notwendiger Menge und richtiger Reihenfolge 
geliefert.

Kostenanfall im Zusammenhang mit der Materialwirtschaft:

Magisches Dreieck der Materialwirtschaft:



ABC-Analyse:
Menge der gelagerten Teile wird samt Einstandspreis aufgelistet. Lagerwert der 
einzelnen Lagerartikel ergibt sich aus der Menge und dem Einstandspreis pro 
Stück

XYZ-Analyse:

Lagerorganisation:

Kennzahlen der Lagerhaltung:



10. Personalmanagement
Eintritt

Austritt

Personalplanung:

Personalgewinnung : Personalentwicklung:

Personalhonorierung: Personalbeurteilung:

Personalfreistellung:



11. Investitionsrechnung

Methoden der Investitionsrechnung: Statische Methoden:
- Kostenvergleichsrechnung (Was sind Kosten für Anlage B und A)
- Gewinnvergleichsrechnung  (Was ist Gewinn für Anlage B und A)
- Rentabilitätsrechnung (Verglich der Rentabilität der Anlagen aufgrund Verzinsung des eingesetzten Kapitals)
- Amortisationsrechnung          (Zeitdauer bis zur Rückzahlung des Investitionsbetrags)
Dynamische Methoden:

- Barwert Methode
- Methode des internen Zinssatzes



Tabelle zur Abzinsung V11, S.32



12. Realisation
Wertschöpfungsmanagement:

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 
unterbeschäftigt noch überbeansprucht.
Unterbeschäftigung => hohe Kosten
Überbeschäftigung => Burnouts bei Menschen
«Optimales Produktionsprogramm» Abhängig von 
Beschaffung, Kapazität und Absatz

Produktionsplanung und –steuerung:



KundenterminAuftragseingang

Auftragseingang Kundentermin

Frühster Endtermin

Spätester Starttermin

Fertigungstypen: Fertigungsverfahren:

13. Führung/Umweltmanagement

Vor- und Nachteile einer starken Unternehmenskultur: Menschenbilder:

Kulturmodell nach Schein:

Führungsstil nach Tannenbaum und Schmidt: Zwei-Faktoren-Theorie nach Herzberg:
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