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1. Normstrategie: Aufgabe unrentabler Geschaftsfeld er

Die Aufgabe eines Geschéftsfeldes ist immer dann sinnvoll, wenn dieses Feld keine
Erfolgspotentiale mehr in sich birgt, d.h. in Zukunft Verluste erwarten lasst. Das gilt
insbesondere fur den Fall, dass Sie sich in einer unginstigen Wettbewerbssituation
befinden. Ein Beispiel hierfir wéare die Konkurrenz grol3er industrieller Anbieter, von
denen Sie sich durch besondere Eigenschaften lhrer Produkte nur schlecht abheben
konnen. Ergebnis einer solchen mangelhaften Differenzierung ist, dass die am Markt
erzielbaren Preise lhrer Produkte kaum lber denen der Industrie liegen. Da lhre
Kosten aber diejenigen der Industrie deutlich Gbersteigen, werden Sie kaum attrakti-
ve Gewinne erzielen konnen.

Bevor Sie sich jedoch aus einem unrentablen Geschéftsfeld zurlickziehen, sollten
Sie genau prifen, ob die negativen Auswirkungen der Aufgabe nicht grof3er sind als
die resultierenden Vorteile.

Als Vorteil kann insbesondere genannt werden, dass durch die Aufgabe eines
Geschaftsfeldes finanzielle, personelle und maschinelle Kapazitaten frei werden.
Diese Ressourcen koénnen dann in den ubrigen, erfolgversprechenderen Geschafts-
feldern eingesetzt werden, denn haufig behindern knappe Ressourcen den Aufbau
bzw. das Wachstum zukunftstrachtiger Geschéftsfelder oder den Ausbau von
Wettbewerbsvorteilen. Die Konzentration auf wenige Geschéftsfelder erleichtert es
Ihnen beispielsweise, Spezialmaschinen anzuschaffen, mehr spezielles Know-how
zu sammeln und auf diesem Weg zum Spezialisten in den ausgewahlten Bereichen
zu werden. Das Ergebnis sind eindeutige Wettbewerbsvorteile in diesen Geschafts-
feldern, die sich in héhere Gewinne ummiuinzen lassen. Der Vorteil ist umso grof3er,
je knapper der finanzielle Spielraum eines Unternehmens ist und je schwieriger es
ist, geeignete Arbeitskrafte zu finden.

Wie bereits eingangs dargestellt, liegen in einem Geschéaftsfeld, das sich auf einen
wenig attraktiven Markt bezieht und in dem lhr Unternehmen keine Wettbewerbsvor-
teile besitzt, kaum Erfolgspotentiale. Mit anderen Worten heil3t dies, dass Sie in
Zukunft mit Verlusten in diesem Geschéftsfeld rechnen mussen. Die Aufgabe des
Geschaftsfeldes wirde diese drohenden Verluste vermeiden.

Diesen beiden Vorteilen steht aber auch eine Reihe von Problemen gegentber, die
sich aus der Aufgabe eines Geschaftsfeldes ergeben kénnen. So kann z.B. das
Image des gesamten Unternehmens unter der Aufgabe eines Geschaftsfeldes
leiden. Gibt eine Metzgerei beispielsweise den Verkauf von Fleisch- und Wurstwaren
auf, um sich ganz dem lukrativeren Partyservice zu widmen, besteht die Gefahr,
dass der gute Ruf des Unternehmens in Bezug auf die Qualitat und Frische der
Ware leidet, weil dieser mdoglicherweise gerade im Fleisch- und Wurstbereich
gewonnen wurde. Aul3erdem kdnnte es sein, dass der Firmenname fir den Kunden
untrennbar mit einem Geschaftsbereich verbunden ist. Wird dieser aufgegeben, so
leidet das Image des Unternehmens, und es konnte durchaus sein, dass einige
Kunden zur Konkurrenz wechseln.

Negative Auswirkungen auf die Nachfrage in den Ubrigen Geschéftsfeldern kénnen
auch aus einem Nachfrageverbund entstehen. Dies ist beispielsweise der Fall,
wenn viele Arbeiter eines nahen Industriebetriebes zum Mittagessen in eine Metzge-
rei kommen. Bei dieser Gelegenheit kaufen sie auch Fleisch- und Wurstwaren ein.
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Gibt die Metzgerei das Geschaftsfeld Imbil3 auf, so werden die meisten Arbeiter auch
Fleisch und Wurst in einem anderen Geschaft kaufen.

Dartber hinaus reduziert die Aufgabe eines Geschaftsfeldes madglicherweise
Handels- oder Produktionsmengen mit der Folge, dass Kostenvorteile (z.B.
Mengenrabatte) verloren gehen. Die Produktionskosten der anderen strategischen
Geschaftsfelder konnten daher ansteigen.

Probleme kénnen sich auch aus freigewordenen personellen Kapazitaten ergeben.
Die Mitarbeiter des Geschaftsfeldes mussen in anderen Bereichen eingesetzt oder
entlassen werden. Dabei kénnen neben den Kosten fur Umschulungen Abfin-
dungszahlungen notwendig werden.

Zuletzt sind noch Vermoégensgegenstande (z.B. Maschinen) zu nennen, die nicht
weiter genutzt werden kdnnen und deren Verkaufserlos unterhalb des bilanzierten
Restbuchwertes liegen kann. Auf3erordentliche Aufwendungen sind die Folge.
Insbesondere bei Spezialmaschinen oder fest installierten Geraten (z.B. einer
gemauerten Raucherkammer) wird dies gelegentlich der Fall sein.

Mit Hilfe der voranstehenden Informationen sollten Sie beurteilen, wie grof3 die
einzelnen Vor- und Nachteile aus der Aufgabe des betrachteten strategischen
Geschaftsfeldes sein werden. Das Arbeitsblatt 16 gibt Ihnen dazu ein Schema vor.
Bei der abschlieBenden Bewertung sollten Sie auch das Verhaltnis zwischen den
einzelnen Nachteilen nicht aus den Augen verlieren. Durch den Rickgang der
Einkaufsmenge mogen zwar beispielsweise Mengenrabatte verloren gehen, aber der
daraus resultierende Nachteil in Form héherer Kosten und damit niedrigerer Gewin-
ne ist im Vergleich zu einem starken Gewinnriickgang infolge eines Nachfragever-
bundes eher als niedrig zu bewerten. Versuchen Sie, bei der Einschatzung der
Situation Ihres Betriebes soweit wie moglich in die Zukunft vorauszublicken und auch
Aspekte, die sich erst in mehreren Jahren auswirken werden, in Ihre Bewertung mit
einzubeziehen.

Ergibt die Addition der Vorteile einen hoheren Wert als die Summe der Nachteile,
sollten Sie das untersuchte Geschaftsfeld aufgeben. Uberwiegen die Nachteile einer
Geschaftsfeldaufgabe, so sollten Sie das Geschaftsfeld fortfihren und mdoglichst
versuchen, lhre Wettbewerbsposition insbesondere in Bezug auf die Kosten zu
verbessern. Dies kdonnte z.B. durch eine Verkleinerung der Produktpalette in diesem
Geschaftsfeld oder die Reduktion der Produkteigenschaften erreichbar sein (vgl.
dazu auch den Anhang zur Wertanalyse).
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Arbeitsblatt 16:

Vor- und Nachteile der Aufgabe eines Geschaftsfeldes

1. Lesen Sie zunachst genau die Erlauterungen zu den einzelnen Kriterien auf den voran
stehenden Seiten durch. Die zu beurteilenden Kriterien sind jeweils fett gedruckt.

. Fassen Sie lhre Einschatzung der Situation in Stichwdrtern zusammen.

. Bewerten Sie die Hohe der zu erwartenden Vor- und Nachteile entsprechend den
gesammelten Argumenten. Kreuzen Sie dabei einen umso héheren Wert an, je
groer der erwartete Vor- bzw. Nachteil ist.

4. Addieren Sie die Bewertungen der Vor- und Nachteile getrennt voneinander.

w N

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Kriterium Beurteilung

Vorteile Einschatzung Bewertung

Freigesetzte

Ressourcen @ @ G
niedrig hoch

Vermiedene

Verluste ® ® ®
niedrig hoch

Summe der Vorteile

Kriterium Beurteilung
Nachteile Einschéatzung Bewertung
Imageverluste
ONONGEONO
niedrig hoch
Nachfrageriickgang
durch Nachfrage- ONONONONO)
verbund niedrig hoch
Ruckgang der
Einkaufs- bzw. ONONONONO
Produktionsmengen niedrig hoch
Umschulungskosten
und Abfindungs- ONONONONO)
zahlungen niedrig hoch
Aul3erordentl. Auf-
wand durch niedrige ONONONONO)
Verkaufserlose niedrig hoch

Summe der Nachteile
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Arbeitsblatt 17:

Planung des Verkaufs eines Geschaftsfeldes

. Machen Sie sich zuerst Gedanken, welche Unternehmen oder Einzelpersonen als
Kaufer des gesamten Geschaftsfeldes in Frage kommen. Schreiben Sie diese in
die erste Spalte des Arbeitsblattes.

. Fihren Sie anschlieRend Gesprache mit allen in Frage kommenden Kaufern und
halten Sie fest, ob diese an einem Kauf des Geschéftsfeldes interessiert sind und
welchen Preis sie gegebenenfalls zu zahlen bereit sind.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Mdgliche Kaufer Kaufinteresse Preis

ja|:| nein D

ja|:| nein D

ja|:| nein |:|

ja|:| nein D

ja|:| nein |:|

ja|:| nein D

ja|:| nein |:|
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Arbeitsblatt 18:

Personalplanung zur Auflosung eines Geschaftsfeldes

. Notieren Sie sich die Namen samtlicher Mitarbeiter des Geschéftsfeldes in der
ersten Spalte der Tabelle.

. Sofern Sie Uber die beruflichen Plane dieser Mitarbeiter nicht genau Bescheid
wissen, sollten Sie mit diesen ein klarendes Gesprach fuhren, um herauszufinden,
ob diese in naher Zukunft beabsichtigen, das Unternehmen zu wechseln oder in
Ruhestand zu gehen. Falls ja, kreuzen Sie ,Freiwilliges Ausscheiden® an.

. Prufen Sie andernfalls, ob eine Weiterbeschaftigung des Mitarbeiters in einem
anderen Geschéftsfeld in Frage kommt. Kreuzen Sie gegebenenfalls ,Weiterbe-
schaftigung” an. Beachten Sie dabei nicht nur den Personalbedarf Ihres Unter-
nehmens, sondern auch die Fahigkeiten und Fertigkeiten des Mitarbeiters.

. Kbénnen Sie einen Mitarbeiter nicht mehr ausreichend beschaftigen, ist eine
Entlassung zu prifen. Dabei missen Sie insbesondere auf arbeitsrechtliche Vor-
schriften, wie z.B. Klindigungsschutzbestimmungen, achten.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Personalplanung
Name des Mitarbeiters Entscheidung Zeitpunkt

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung prufen

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung prifen

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung prufen

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung priifen

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung priifen

Freiwilliges Ausscheiden
Weiterbeschaftigung

Entlassung prifen

OOOoooooooogooodon
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Arbeitsblatt 19:

Liquidierung der Vermdgensgegenstande eines Geschaftsfeldes

1. Tragen Sie in die nachstehende Tabelle die wichtigsten Vermdégensgegenstande
dieses Geschéftsfeldes ein. Insbesondere teure Maschinen sollten Sie hier be-
ricksichtigen.

2. Uberlegen Sie sich anschlieRend, wer als Kaufer fiir die einzelnen Gegenstande
in Frage kommen kénnte.

3. Fuhren Sie Gesprache mit mdglichen Kaufern und klaren Sie insbesondere die
Fragen nach dem Preis und dem Zeitpunkt. Achten Sie dabei darauf, dass Sie
eine wichtige Maschine nicht verkaufen sollten, bevor Sie die Tatigkeit in einem
Geschaftsfeld endgtiltig einstellen mochten.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Vermdgensgegenstand Mogliche Kaufer Preis Zeitpunkt

10.
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2. Normstrategie: Abschopfung von Gewinnen

Geschaftsfelder mit Wettbewerbsvorteilen, die in wenig attraktiven Markten liegen,
sollten Sie als ,Mitlaufer* betrachten und auf lange Sicht eventuell sogar abbauen.
Dabei sollte es Ihr Ziel sein, die vorhandenen Wettbewerbsvorteile Ihres Unterneh-
mens ohne grol3eren Kapitaleinsatz in Gewinne umzumuinzen. In jedem Fall durfen
Sie die erzielten Gewinne nicht wieder voll in dieses Geschéaftsfeld investieren.
Investitionen sind nur dann sinnvoll, wenn auch in Zukunft Nachfrage nach Produk-
ten aus diesem Geschaftsfeld besteht. Um dies zu prifen, stellen Sie sich folgende
Fragen:

Sind die Produkte/Leistungen aus diesem Geschéftsfeld

veraltet, und befinden sich damit in einer spaten Phasedes

Produktlebenszyklus ? (vgl. den Anhang zum Produktle- ja |:| nein|:|
benszyklus) ?

Ging die Nachfrage nach Produkten/Leistungen aus
diesem Geschaftsfeld in den letzten Jahren stetig zurtiick ?  ja |:| nein|:|

Gibt es neue, bessere Technologien, die einen starken
Nachfrageriickgang erwarten lassen ? ja |:| nein|:|

Existieren gesetzliche Regelungen oder sind solche
geplant, die eine weitere Produktion/Leistungserbringung
unmaoglich machen bzw. die einen starken Nachfragertck-

gang auslésen ? ja |:| nein|:|

Werden die erzielbaren Preise fir Produkte und Leistun-

gen aus diesem Geschéftsfeld in den kommenden Jahren

die Kosten nicht mehr decken kdnnen, so dass in diesem

Geschaftsfeld Verluste erwirtschaftet werden ? ja |:| nein |:|

Kdnnen Sie zwei oder mehr der voranstehenden Fragen mit ja beantworten, so
sollten Sie an die Aufgabe dieses Geschéftsfeldes denken. Es empfiehlt sich ein
Vorgehen, wie es im Abschnitt 3.1. beschrieben wird.

Andernfalls lasst sich auch in Zukunft eine ausreichende Nachfrage nach Produkten
aus dem analysierten Geschaftsfeld erwarten und Sie sollten das Geschaftsfeld als
~Mitlaufer* aufrechterhalten und die Gewinne aus diesem SGF abschopfen.
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Arbeitsblatt 20:

Investitionsplanung bei der Abschdpfung von Gewinnen

. Uberlegen Sie zun&chst, welche groReren Investitionen in den nachsten Jahren

anstehen konnten. Fassen Sie den Investitionsbegriff dabei sehr weit und listen

Sie sdmtliche MaRnahmen, die zu gré3eren Auszahlungen fuhren, in der ersten

Spalte der Tabelle auf.

. Stellen Sie anschliel3end die Vorteile jeder einzelnen MaRnahme den Nachteilen
(Kosten, etc.) gegeniuber. Beachten Sie dabei u.a. die Kriterien, die auf den vor-
anstehenden Seiten erlautert wurden.

. Uberwiegen die Vorteile, so sollten Sie die MaRnahme durchfiihren, andernfalls

nicht. Geben Sie Ihre Entscheidung in der letzten Spalte an.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-

MalRnahme Vorteile Nachteile -
fuhrung

i
|:| nein

i
|:| nein

i
|:| nein

i
|:| nein

[
|:| nein

[
|:| nein

i
|:| nein

i
|:| nein
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Arbeitsblatt 21:
Maflnahmenplanung zur Abschopfung von Gewinnen

. Ubertragen Sie samtliche MaRnahmen, die Sie im Arbeitsblatt Nr. 20 zur Durch-
fuhrung ausgewahlt haben, in die erste Spalte der Tabelle.

. Notieren Sie, welche Ziele Sie mit der Durchfihrung der MaRnhahme verfolgen und
wieviel die Mallnahme kosten darf (Finanzielles Budget).

. In den letzten beiden Spalten halten Sie die Termine fest, an denen Sie mit der
Durchfiihrung beginnen und wieder fertig sein mochten. Beachten Sie bei dieser
Terminplanung, dass viele Mal3hahmen erst begonnen werden kdnnen, wenn
andere zuvor abgeschlossen wurden.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

, _ Finanzielles | Start- | End-
Beschreibung der Mal3nahme Zielsetzung Budget |termin |termin
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3. Normstrategie: Wachstum

Bei Geschaftsfeldern, in denen Sie entscheidende Wettbewerbsvorteile gegeniber
Ihren Konkurrenten besitzen, sollten Sie eine auf Wachstum ausgerichtete Strategie
in Erwagung ziehen, sofern es sich um einen auch in den nachsten Jahren attrakti-
ven Markt handelt.

Wachstum heildt in erster Linie Erhdhung des Umsatzes. Ein Umsatzwachstum ist
grundsétzlich nur dann maoglich, wenn es gelingt, neue Kunden fir Ihr Unternehmen
zu gewinnen oder das Auftragsvolumen ,alter* Kunden zu erhdhen. Besteht keine
Aussicht, die eine oder die andere Alternative fir das betrachtete Geschéftsfeld in
die Tat umsetzen zu kdnnen, so ist Wachstum keine passende Zielsetzung. Dies
durfte aber aufgrund der glnstigen Lage in der Portfolio-Matrix eher selten der Fall
sein. Prifen Sie also zunachst anhand der folgenden Fragen, ob unter der gegebe-
nen Marktsituation ein Umsatzwachstum prinzipiell moglich ist.

* Gibt es Kunden, deren Auftrage Sie nicht annehmen kénnen, well |:| ja
Ihre Kapazitaten in diesem Geschaftsfeld bereits ausgelastet sind
und Sie daher keine weiteren Produkte herstellen bzw. Leistungen D nein

erbringen kbnnen ?

» Wird der Markt, auf dem Sie die Produkte/Leistungen aus dem
Geschaftsfeld absetzen in den nachsten Jahren wachsen, d.h. ist
zusatzliche Nachfrage zu erwarten, die Sie fur Ihr Unternehmen

gewinnen konnen ? Beispielsweise konnte dies der Fall sein durch |:| ja
den Zuzug neuer Kunden oder durch den Anstieg der Zahl der
Personen, die ein Produkt bzw. eine Leistung bendtigen [] nein

(z.B. Installation von Alarm- oder Klimaanlagen).

» Konnten Sie evtl. Kunden von Ihren Konkurrenten abwerben, da |:| ja
diese nicht aus irgendeinem Grund fest an lhren Konkurrenten ge-
bunden sind ? D nein
* Konnten lhre derzeitigen Kunden mehr von lhren Produkten |:| ja
oder Leistungen nachfragen ? Sind noch keine Sattigungs-
erscheinungen zu erkennen ? D nein

Haben Sie alle vier Fragen mit nein beantwortet, so hat Ihr Unternehmen in diesem
Geschaftsfeld nur minimale Wachstumschancen. Eine Strategie, die auf das Wachs-
tum ausgerichtet ist, erweist sich daher als wenig sinnvoll. Denken Sie deshalb eher
an das Abschdpfen von Gewinnen (vgl. Abschnitt 3.2.). Andernfalls sollten Sie mit
der Suche nach Wachstumsmaglichkeiten fortfahren (néchster Abschnitt).
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Arbeitsblatt 22:

Maflinahmen zur Erh6hung der Produktionskapazitat

1. Uberlegen Sie sich weitere Manahmen, die zur Beseitigung von Engpéssen und
zur Ausdehnung der Produktionskapazitaten in diesem Geschéftsfeld beitragen
konnten. Schreiben Sie diese in die daflir vorgesehenen leeren Zeilen der einzel-
nen Saulen.

2. Suchen Sie anschlie3end diejenigen MalRnahmen aus, die in Ihrer speziellen
Situation grundsatzlich in Frage kommen kénnten und kreuzen Sie diese im Ar-
beitsblatt an. Fihren Sie dabei noch keine detaillierte Kosten-/Nutzenabwéagung
durch. Wahlen Sie insbesondere Mal3hahmen aus dem Bereich aus, der bisher
die Produktions- bzw. Leistungsmenge begrenzt hat.

Maschinen Personal Material
(O Neue Maschinen kaufen QO Neue Mitarbeiter fest O Neue Lieferanten suchen
einstellen .
Q Gebrauchte Maschinen _ _ _ Q Andere, ahnliche
kaufen QO Neue Mitarbeiter auf Zeit Einsatzgiiter verwenden
einstellen
(J Maschinen leasen O Verbrauch an Einsatz-
O Mitarbeiter aus anderen gltern (Material) senken
(Q Maschinen mieten SGF abziehen o
 Vvorhandene Maschinen Q Uberstunden der
aufristen Mitarbeiter einsetzen
e o O
e 0 O
O Q
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Arbeitsblatt 23:

Maflinahmen zur Erhéhung der Nachfragemengen

1. Uberlegen Sie sich weitere MaRnahmen, die zur Erhthung der Nachfragemengen
in diesem Geschéftsfeld beitragen konnten. Schreiben Sie diese in die daflr vor-
gesehenen Zeilen am Ende der einzelnen Spalten.

2. Suchen Sie diejenigen Mal3nahmen aus, die in Ihrer speziellen Situation grund-
satzlich in Frage kommen kénnten und kreuzen Sie diese im Arbeitsblatt an.

Firmenerscheinungsbild

Q Pragnantes Firmenlogo

OGepregte Fahrzeuge mit Firmenlogo

Q Pflege der Fassade des Betriebsgeb&udes

O Freundliche Gestaltung von Laden/Besprechungszimmer
QO Einheitliche Firmenkleidung

Q Freundliche, zuvorkommende Mitarbeiter

O
O
O

Offentlichkeitsarbeit

OSponsoring

OTag der offenen Tar

Q Ehrenamtliche Tatigkeiten des Betriebsinhabers

Q Aktive Mitarbeit in 6rtlichen Vereinen

O Finanzielle Unterstitzung von regionalen Veranstaltungen

Q
Q
Q

Werbung

OAnzeige in Branchenbichern
Q Schaufenstergestaltung

Q Zeitungsanzeigen

Q Bandenwerbung

Q Plakate

Q Prospekte

Q Internetseite

Q Radiospots

Q
Q
Q
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Arbeitsblatt 24:

Malinahmen zur Erh6hung des finanziellen Spielraums

. Uberlegen Sie sich weitere MaRnahmen, die zur Erhéhung des finanziellen
Spielraumes in diesem Geschéftsfeld beitragen konnten. Schreiben Sie diese in
die dafur vorgesehenen Zeilen.

. Suchen Sie anschlie3end diejenigen Malinahmen aus, die in lhrer speziellen
Situation grundséatzlich in Frage kommen kénnten und kreuzen Sie diese im Ar-
beitsblatt an. Fiihren Sie dabei noch keine detaillierte Kosten-/Nutzenabwagung
durch.

Q zusatzliche Privateinlage
Q Aufnahme eines (stillen) Teilhabers
Q Neue Kredite aufnehmen

OIn anderen SGF gebundenes Kapital freisetzen
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Arbeitsblatt : 25

Auswahl geeigneter MalRnahmen zur Erh6hung der Produktionskapazitat

1. Tragen Sie diejenigen Mal3Bhahmen in die erste Spalte der Tabelle ein, die Sie im
Arbeitsblatt Nr. 22 angekreuzt haben. Versuchen Sie dabei, die Malinahmen
etwas genauer zu beschreiben.

2. Bewerten Sie sowohl den Nutzen als auch die Kosten jeder einzelnen Mal3hahme,

zuerst in Worten und dann mit Ziffern. Fihren Sie diese Kosten-Nutzen-

Abwagung umso genauer durch, je umfangreicher eine Malinahme ist.

3. Ergibt Inre Bewertung eine Nutzenziffer, die grol3er als die Kostenziffer ist, so
sollten Sie sich fur die Durchfihrung einer Mal3nahme entscheiden. Notieren Sie
Ihre Entscheidung in der letzten Spalte.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-
Malnahme Kosten Nutzen fuhrung
1. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewe- | @ ® @ ® @ |© © @ ® @ |[ ] nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
2. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer- @ ® @ ® ® |0 O @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
3. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® @® | ©®© ©®© @ 6 ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
4. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ® ©®© @ ® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
5. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ©®© ® @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
6. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® |0 ® @ O® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

© Dr. Markus Glasl, Ludwig-Frohler-Institut




Arbeitsblatt 26:

Auswahl geeigneter Malinahmen zur Erh6hung der Nachfragemengen

1. Tragen Sie diejenigen Mal3Bhahmen in die erste Spalte der Tabelle ein, die Sie im
Arbeitsblatt Nr. 23 angekreuzt haben. Versuchen Sie dabei, die Malinahmen
etwas genauer zu beschreiben.

2. Bewerten Sie sowohl den Nutzen als auch die Kosten jeder einzelnen Mal3hahme,
zuerst in Worten und dann mit Ziffern. Fiihren Sie diese Kosten-Nutzen-abwagung
um so genauer durch, je umfangreicher eine Mal3nahme ist.

3. Ergibt Inre Bewertung eine Nutzenziffer, die grol3er als die Kostenziffer ist, so
sollten Sie sich fur die Durchfihrung einer Mal3nahme entscheiden. Notieren Sie
Ihre Entscheidung in der letzten Spalte.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-
Malnahme Kosten Nutzen fuhrung
1. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewe- | @ ® @ ® @ |© © @ ® @ |[ ] nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
2. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer- @ ® @ ® ® |0 O @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
3. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® @® | ©®© ©®© @ 6 ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
4. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ® ©®© @ ® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
5. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ©®© ® @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
6. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® |0 ® @ O® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
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Arbeitsblatt 27:

Auswahl geeigneter MalRnahmen zur Erh6hung des finanziellen Spielraums

1. Tragen Sie diejenigen Mal3Bhahmen in die erste Spalte der Tabelle ein, die Sie im
Arbeitsblatt Nr. 24 angekreuzt haben. Versuchen Sie dabei, die Malinahmen
etwas genauer zu beschreiben.

2. Bewerten Sie sowohl den Nutzen als auch die Kosten jeder einzelnen MalRhahme,

zuerst in Worten und dann mit Ziffern. Fihren Sie diese Kosten-Nutzen-

Abwagung umso genauer durch, je umfangreicher eine Malinahme ist.

3. Ergibt Inre Bewertung eine Nutzenziffer, die grol3er als die Kostenziffer ist, so
sollten Sie sich fur die Durchfihrung einer Mal3nahme entscheiden. Notieren Sie
Ihre Entscheidung in der letzten Spalte.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-
Malnahme Kosten Nutzen fuhrung
1. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewe- | @ ® @ ® @ |© © @ ® @ |[ ] nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
2. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer- @ ® @ ® ® |0 O @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
3. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® @® | ©®© ©®© @ 6 ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
4. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ® ©®© @ ® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
5. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ©®© ® @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
6. Ein-
schat-
zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® |0 ® @ O® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
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Arbeitsblatt 28:

Malnahmenplanung zum Wachstum eines Geschaftsfeldes

1. Ubertragen Sie samtliche MaRnahmen, die Sie in den Arbeitsblattern Nr. 25 bis 27

2.

3.

zur Durchfuihrung ausgewahlt haben, in die erste Spalte der Tabelle.

Notieren Sie, welche Ziele Sie mit der Durchfiihrung einer Mal3nahme verfolgen
und wieviel die MalRnahme kosten darf (Finanzielles Budget).
In den letzten beiden Spalten halten Sie die Termine fest, an denen Sie mit der
Durchfiihrung beginnen mochten und wann diese beendet sein sollte. Beachten
Sie bei dieser Terminplanung, dass viele MaRnahmen erst begonnen werden
konnen, wenn andere zuvor abgeschlossen wurden. Denken Sie dabei beispiels-
weise an die finanziellen Mittel, die vor der Durchfihrung anderer Mal3nahmen zur

Verfligung stehen muissen.

Bezeichnung des neuen Geschaftsfeldes:

Beschreibung der Malinahme Zielsetzung

Finanzielles
Budget

Start-
termin

End-
termin
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4. Normstrategie: Verbesserung der Wettbewerbsposit  ion

Die Verbesserung der Wettbewerbsposition sollten Sie sich insbesondere in attrakti-
ven, zukunftstrachtigen Geschaftsfeldern zum Ziel setzen. Entscheidend fur die
Wettbewerbsposition Ihres Unternehmens in einem bestimmten Geschéftsfeld ist der
Nutzen, den Sie im Vergleich zu Ihren Wettbewerbern fir lhre Kunden stiften. Ist
dieser groRer als derjenige der Konkurrenz, so werden die Kunden bevorzugt
Produkte bzw. Leistungen Ihres Unternehmens nachfragen, und Sie kdnnen evtl.
sogar einen hoheren Verkaufspreis fordern. So sind Sie in der Lage, in diesem
Geschaftsfeld hbhere Umsatze zu erzielen und den Gewinn zu steigern.

Um die MalRBnahmen bedarfsgerecht und zielorientiert auswéahlen und durchfiihren zu
kénnen, bedarf es zunachst einer Analyse der entscheidenden Problemfelder. Dazu
dienen die 7 Fragen, die im Arbeitsblatt Nr. 29 abgedruckt sind. Bewerten Sie dabei
jeweils zunachst Ihre eigene Situation unabhangig von der Situation lhrer Wettbe-
werber. Gehen Sie dabei von folgender Zuordnung der Werte aus:

Schlecht ausreichend befriedigend gut sehr gut

-2 -1 0 +1 +2

In einem zweiten Schritt sollten Sie sich mit lhren wichtigsten Konkurrenten verglei-
chen.
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Arbeitsblatt 29:

Starken-Schwachen-Analyse zur Wettbewerbsposition

1. Bewerten Sie fir jede einzelne Fragestellung Ihre eigene Situation unabhéngig
von der lhrer Wettbewerber. Schatzen Sie die Situation lhres Unternehmen als
»Schlecht “ ein, so kreuzen Sie die ,-2“ an, ist lhre Situation ,sehr gut*, so kreuzen
Sie die ,+2" an usw. (vgl. dazu auch die Tabelle auf Seite 66).

2. Vergleichen Sie Ihr Unternehmen mit Ihren wichtigsten Konkurrenten. Wenn sie
zu der jeweiligen Frage keine Aussagen uber Ihre Wettbewerber treffen oder Sie
bei ihm im jeweiligen Punkt keine Vor- oder Nachteile ausmachen kénnen, kreu-

zen Sie die Null an.

3. Addieren Sie die angekreuzten Werte flr jede Zeile und tragen Sie das Ergebnis
in die letzte Spalte (Zeilensumme) ein.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Bewertung der

. 2 W werber sin Zeilen-
Frage eigenen Situation ettbewerber sind SUGm?ne
schlecht  sehr gut besser  schlechter
Wie gut ist die Qualitat lhrer QOO0 9Illo Q Q
Produkte ? 2 -1 0 +1 2| 1 0 +1
Wie gut ist es um den Dienst am
Kunden (Service ) bestellt ?
Beachten Sie dabei auch Ge-
sichtspunkte wie Freundlichkeit,
Zuverlassigkeit, Beratungoder |Q Q QO QOO O O
besondere Serviceleistungen 2 -1 0 +1 +2 | 1 0 +1
Wie haufig nehmen Sie neue
Produkte in Ihr Programm auf ?
Wie schnell reagieren Sie auf Q Q Q
technische Neuerungen ? ONONONO RO} I} 0 +1
(Innovation ) 2 -1 0 +1 +2
Wie intensiv arbeiten Sie mit
anderen Unternehmen verwand-
ter Branchen zusammen (Koope-
rationen ), um die
Kundenwiinsche noch besser 00000olo o) O
erfillen zu kdnnen (z.B. "Alles
aus e|ner Handn) 9 2 -1 0 +1 +2 -1 0 +1
Ist Ihr Unternehmen in der Lage,
auf Sonderwiinsche aus kleinen
Marktbereichen (Nischen ) O000QQ0 O O
eingehen zu kénnen ? 2 -1 0 +1 +2| 1 0 +1
Bietet Ihr Unternehmen etwas an,
das andere nicht bieten ? ONONONO) QO O O
(Individualitat ) 2 -1 0 +1 +2| -1 0 +1
Wie hoch sind lhre Kosten ? ONONONOXO 1 NO! Q QO
2 -1 0 +1 2| 1 0 +1
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Arbeitsblatt 30:
Rangliste der verbesserungswurdigen Wettbewerbsfaktoren

Im Arbeitsblatt Nr. 29 ist bei jeder Fragestellung ein Wort fett gedruckt (z.B. Qualitat).
Dabei handelt es sich um die Kurzbezeichnung des jeweiligen Wettbewerbsfaktors.
Tragen Sie die Bezeichnungen derjenigen Faktoren auf die ersten Range ein, fur die
Sie eine Spaltensumme von ,-3" ermittelt haben. AnschlieRend folgen die Wettbe-
werbsfaktoren mit der Bewertung ,+3“, dann diejenigen mit ,-2¢, ,+2“, -1 ,+1" und
zuletzt diejenigen mit der Bewertung ,,0".

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Rang

Bezeichnung des Wettbewerbsfaktors Bewertung

1

2
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Arbeitsblatt 31:

Malinahmen zur Verbesserung der Produktqualitat

O

©C 0 O O

. Uberlegen Sie sich weitere MaRBnahmen, die zur Verbesserung der Qualitat lhrer

Produkte aus diesem Geschaftsfeld beitragen konnten. Schreiben Sie diese in die
dafur vorgesehenen Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

. Suchen Sie anschlie3end ca. drei geeignete Mal3nahmen aus, die in lhrer speziel-

len Situation grundséatzlich in Frage kommen kénnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

Aufbau eines Beschwerdemanagements : Durch eine strukturierte Erfassung
und Aufzeichnung eingehender Reklamationen wird das Lernen aus Fehlern
maoglich.

Befragung der Kunden , ob sie mit der Leistung bzw. dem Produkt zufrieden
sind und gegebenenfalls warum sie nicht zufrieden sind.

Erhohung der Qualitat der Einsatzguter : Die Verwendung besserer Materia-
lien oder Zutaten erhoht die Qualitat der eigenen Produkte bzw. Leistungen.

Weiterbildung der Mitarbeiter : Besser ausgebildete Mitarbeiter kdnnen
qualitativ hOhere Leistungen erbringen.

Einfihrung eines Qualitatsmanagementsystems  : Berucksichtigung der
sieben M’s, die Einfluss auf die Qualitat haben: Mensch, Maschine, Mitwelt
(Umwelt), (Fertigungs-)Methode, Melimethode und Management. Evtl. auch
Zertifizierung des Betriebes nach DIN EN 1SO 9000 ff .

Aufbau eines geeigneten Motivationssystems  : Belohnung von Mitarbeitern
fur Beitrage zur Qualitatsverbesserung.
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Arbeitsblatt 32:

Malinahmen zur Verbesserung des Kundenservice

O

©C 0O O O

. Uberlegen Sie sich weitere MaRBnahmen, die zur Verbesserung des Kundenservi-

ce in diesem Geschaftsfeld beitragen kbnnten. Schreiben Sie diese in die dafir
vorgesehenen Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

. Suchen Sie anschliel3end ca. drei geeignete MalRnahmen aus, die in lhrer speziel-

len Situation grundséatzlich in Frage kommen kénnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

Beratung verbessern : Richtlinien fir den Umgang mit Kunden aufstellen
(Freundlichkeit, Eingehen auf Kundenwuinsche etc.), Schulung der Kenntnisse
des Verkaufspersonals in Bezug auf die Produkte und Leistungen des Unter-
nehmens.

Zusatzleistungen anbieten : Lieferservice, Entsorgung alter Produkte, Angebot
von Leihgeraten, Auf- und Einstellservice, Montage, 24-Stunden-Service etc.

Ladengestaltung verbessern : Sauberkeit, gepflegtes und sympathisches
Aussehen des Personals, geeignete Warenpréasentation (Anordnung, Beleuch-
tung, etc.).

Kundenfreundliche Rechnungsstellung  : Ubersichtlicher Rechnungsbogen
mit Firmenlogo, verstandliche Formulierung der Rechnungsposten, Begriindung
von Abweichungen vom Angebotspreis etc.

Reklamationsmanagement aufbauen bzw. verbessern  : Reklamationen nicht
abwimmeln, Verstandnis bekunden, Mangel maéglichst schnell beheben,
Angebot von Ubergangslosungen bis zur Behebung des Mangels etc.

Pflege des Kundenkontakts : Aufbau einer Kundendatei, Anschreiben zu
Geburtstagen oder &hnlichen Anlassen, kleine praktische Geschenke mit
Bezug zum Unternehmen, Kundenbefragungen etc.
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Arbeitsblatt 33:

Malinahmen zur Kostensenkung

©C 0 O ©

. Uberlegen Sie sich weitere MalRnahmen, die zur Senkung der Kosten in diesem
Geschaftsfeld beitragen kénnten. Schreiben Sie diese in die daflr vorgesehenen
Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

. Suchen Sie anschlie3end ca. drei geeignete Malinahmen aus, die in lhrer speziel-
len Situation grundséatzlich in Frage kommen konnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

Einsparungen bei Einkauf und Lagerhaltung : Preisvergleiche bei Lieferanten
anstellen, durch Konzentration auf einige, wenige Lieferanten bessere Ein-
kaufskonditionen aushandeln (Rabatte, Skonti, Boni), Uberfliissige Waren- und
Materiallager abbauen, etc.

Senkung der Produktionskosten : Wertanalyse (siehe Anhang) durchfiihren,
laufende Kontrolle aller Komponenten der Herstellkosten, regelmaRig Nachkal-
kulationen durchfuhren, Einsatz neuer kostengiinstiger Fertigungsverfahren
oder -anlagen, Vermeidung von Uberkapazitaten etc.

Senkung der Personalkosten : Neue Mitarbeiter nur bei langfristigem Bedarf
einstellen, Abbau von Resturlaub und Fortbildungsmafinahmen in Zeiten
schlechter Auftragslage, Verbesserung der maschinellen Unterstlitzung,
leistungsorientiertes Entlohnungssystem einfuhren, etc.

Senkung der Raumkosten : Angemessenheit der Miete anhand von Ver-
gleichsmieten prifen, nicht unbedingt notwendige Raume evtl. (unter-) vermie-
ten, Uberflussige Heiz-, Strom- und Reinigungskosten einsparen, etc.

Senkung der Gemeinkosten : Wechsel zu einer anderen Telefongesellschatft,
Telefonate (Faxe) in glinstigen Tarifzeiten fihren (versenden), Versicherungen
auf die aktuellen Bedirfnisse umstellen und gegebenenfalls zu preisglnstige-
ren Anbietern wechseln, Darlehenskonditionen regelmafiig tiberprifen und evtl.
neu aushandeln etc.
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Arbeitsblatt 34:

Malinahmen zur Forderung von Innovation

©C 0 O ©

. Uberlegen Sie sich weitere Malnahmen, die zu mehr Innovationen in diesem

Geschaftsfeld fuhren kdnnten. Schreiben Sie diese in die dafiir vorgesehenen
Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

. Suchen Sie anschlie3end ca. drei geeignete Malinahmen aus, die in lhrer speziel-

len Situation grundséatzlich in Frage kommen kdnnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

Weiterbildungsseminare der Handwerkskammern, Innung en und Verbande :
Auf diesen Veranstaltungen werden héufig technologische Neuerungen und
neue Produktideen vorgestellt.

Messebesuche : Auf Handwerksmessen und branchenspezifischen Messen
kénnen viele neue Ideen gesammelt werden.

Kontakt zu Technologietransferstellen und BTZder H  WK: Diese Stellen der
Handwerkskammern informieren Gber diverse technologische Neuerungen und
leisten Hilfestellungen bei der praktischen Umsetzung.

Veranstaltungen der Lieferanten besuchen : Auf Hausmessen und &hnlichen
Veranstaltungen stellen die Lieferanten Ihre neuen Produkte vor und geben
Anregungen, wie Sie diese vermarkten kdnnen.

Fachzeitschriften lesen : Diese liefern aktuelle Informationen tUber den
neuesten Stand der Technik und tber neue Produkte.

Motivation der Mitarbeiter : Durch den direkten Kontakt zu den Kunden haben
Ihre Mitarbeiter in der Regel genaue Kenntnisse uber die Bedurfnisse der
Kunden. Daraus resultieren haufig Ideen, wie diese Kundenbedurfnisse
befriedigt werden kénnen. Aus diesen Ideen kdnnen neue Produkte und/oder
Dienstleistungen entstehen. Durch geeignete Belohnungssysteme kann die
Ideensammlung angeregt werden.
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Arbeitsblatt 35:

Maflinahmen zur Erhéhung der Individualitat

©C 0 O O

. Uberlegen Sie sich weitere MalRnahmen, durch die Sie Ihre Produkte aus diesem

Geschéaftsfeld unverwechselbar machen kénnten. Schreiben Sie diese in die dafir
vorgesehenen Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

. Suchen Sie anschlie3end ca. drei geeignete Malinahmen aus, die in lhrer speziel-

len Situation grundséatzlich in Frage kommen konnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

Besuch von Fortbildungsveranstaltungen : Unter dem Motto ,Handwerk und
Gestaltung” bieten Ihnen viele Handwerkskammern Weiterbildungsmaoglichkei-
ten zur kinstlerischen” Gestaltung lhre Produkte an.

Einzelanfertigungen bevorzugen : Bieten Sie lhren Kunden keine ,08/15-
Lésungen® von der Stange an, sondern individuelle Produkte/Leistung, welche
auf die speziellen Bedurfnisse des Kunden zugeschnitten sind.

-Eigenen Stil“ entwickeln : Versuchen Sie, einen eigenen Stil zu entwickeln,
damit der Kunde sofort erkennt, dass es sich um ein Produkt bzw. eine Leis-
tung aus lhrem Unternehmen handelt.

Schaffen einer ,Marke* : Aufbau eines Image, damit die Kunden bestimmte
Produkte oder Leistungen sofort mit Inrem Firmennamen in Verbindung
bringen. Z.B. hat man das Schnitzel nicht ,aus der Metzgerei“, sondern ,vom
Wurst”. Darilber hinaus sollte es ,in" sein, Produkte oder Leistungen aus Ihrem
Unternehmen zu beziehen oder zu besitzen.
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Arbeitsblatt 36:

Maflinahmen zur besseren Betreuung von Nischen

1. Uberlegen Sie sich zuerst weitere MaRnahmen, die es Ihnen erleichtern, in
diesem Geschéftsfeld auf die speziellen Winsche von Kunden in Marktnischen
einzugehen. Schreiben Sie diese in die dafir vorgesehenen Zeilen am Ende des
Arbeitsblattes.

2. Suchen Sie anschlieRend ca. drei geeignete MaRnahmen aus, die in Ihrer speziel-
len Situation grundséatzlich in Frage kommen kdnnten und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

(Q Engen Kundenkontakt aufbauen : Durch genaue Kenntnisse Uber die Win-
sche und Bedurfnisse der einzelnen Kundengruppen kdénnen Sie Ihre Produkte
und Leistungen genauer auf sie abstimmen.

(Q Ausbildungsstand verbessern : Der Aufbau von Spezialkenntnissen ermog-
licht die gezielte Bearbeitung ausgefallener Kundenwinsche.

(Q Flexibilitat der Maschinen erhéhen : Maschinen, mit denen nicht nur Stan-
dardprodukte bzw. -leistungen erstellt werden kdnnen, erleichtern lhnen das
Eingehen auf die besonderen Wiinsche kleiner Kundengruppen.

(Q Eingehen auf Kundenwiinsche : ,Haben wir nicht, ,Machen wir nicht*,
-Koénnen wir nicht®, ,geht nicht“ werden aus Ihrem Wortschatz sowie dem lhrer
Mitarbeiter gestrichen. Stattdessen sollten Sie und Ihre Mitarbeiter versuchen,
alle Kundenwiinsche bestmdglich zu erfillen.

©C 0 O O
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Arbeitsblatt 37:

Malnahmen zum Aufbau marktbezogener Kooperationen

1. Uberlegen Sie sich zuerst weitere Moglichkeiten, wie Sie mit anderen Betrieben in
diesem Geschaftsfeld zusammenarbeiten konnten. Schreiben Sie diese in die
dafur vorgesehenen Zeilen am Ende des Arbeitsblattes.

2. Suchen Sie anschlie3end ca. drei geeignete Mal3Bhahmen aus, die in lhrer speziel-
len Situation grundséatzlich in Frage kommen kdénnten, und kreuzen Sie diese im
Arbeitsblatt an.

(Q Bildung von Einkaufsgemeinschaften : Durch den gemeinsamen Einkauf von
Einsatzgutern erhdhen sich die Abnahmemengen und Sie kbénnen ginstigere
Konditionen aushandeln.

(Q Zusammenarbeit bei GroRauftragen : Fur GroRauftrage reichen die Kapazita-
ten einzelner Handwerksbetriebe haufig nicht aus. Durch die Bildung von
Arbeitsgemeinschaften kénnen Sie auch solche Auftrage Ubernehmen.

(Q Gewerksubergreifende Zusammenarbeit : Durch die Zusammenarbeit mit
Betrieben anderer Gewerke kdnnen Sie Ihren Kunden ,alles aus einer Hand"
anbieten. Dadurch kénnen Sie evtl. auch neue Kunden gewinnen.

O

Abgestimmte Spezialisierung : Zusammenarbeit mehrerer Betriebe des
gleichen Gewerks, wobei sich jeder Betrieb auf andere Schwerpunkte speziali-
siert und Auftrédge an den jeweiligen Spezialisten weitervermittelt.

©C 0O O O
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Arbeitsblatt 38:
Auswahl geeigneter Malinahmen zur Verbesserung der Wettbewerbsposition

. Tragen Sie alle MalRhahmen in die erste Spalte der Tabelle ein, die Sie auf den
vorangegangenen Arbeitsblattern angekreuzt haben.

. Bewerten Sie sowohl den Nutzen als auch die Kosten jeder einzelnen MalRnahme,

zuerst in Worten und dann mit Ziffern. Fihren Sie diese Kosten-Nutzen-

Abwagung umso genauer durch, je umfangreicher eine Malinahme ist.

. Ergibt Ihre Bewertung eine Nutzenziffer, die grof3er als die Kostenziffer ist, so
sollten Sie sich fur die Durchfihrung einer Mal3nahme entscheiden. Notieren Sie
Ihre Entscheidung in der letzten Spalte.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-
Malnahme Kosten Nutzen fuhrung

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewe- | @ ® @ ® @ |© ©® @ ® @ |[ ] nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer- @ ® @ ® ® |0 O @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® @® | ©®© ©®© @ 6 ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ® ©®© @ ® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ ® ® | ©®© ® @ O ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer-| @ ® @ @ ® | ©0 ® @ O® ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schat-

zung [:] ja
Bewer- @ ® @ ® ® |0 O @ 6 ® |:| nein
tung | niedrig hoch | niedrig hoch
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Arbeitsblatt 39:

Malinahmenplanung zur Verbesserung der Wettbewerbsposition

. Tragen Sie den Namen des Geschaftsfeldes und eine kurze Bezeichnung der
Malinahme, die Sie mit Hilfe dieses Arbeitsblattes genauer planen mdchten, in die
beiden Kopfzeilen der Tabelle ein.

. Versuchen Sie anschliel3end, die Malinahme in Teilschritte bzw. einzelne Teil-
malf3nahmen zu zerlegen und notieren Sie diese in der ersten Spalte.

. Beschreiben Sie kurz, welche Ziele Sie mit der Teilmal3Bhahme verfolgen und
halten Sie fest, wieviel die Mal3nahme kosten darf (Finanzielles Budget).

. In den letzten beiden Spalten tragen Sie die Termine ein, an denen Sie mit der
Durchfiihrung beginnen und wann diese beendet sein sollten. Beachten Sie bei
dieser Terminplanung, dass viele Teilschritte erst begonnen werden kdnnen,
wenn andere zuvor abgeschlossen wurden.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Bezeichnung der Mal3nahme:

Finanzielles | Start- | End-
Budget | termin | termin

Beschreibung der

Teilmal3nahme Zielsetzung
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5. Normstrategie: Suche nach neuen Tatigkeitsfelder n

Fur die Suche nach neuen Tatigkeitsfeldern sollten Sie sich dann entscheiden, wenn
Sie festgestellt haben, dass lhr Unternehmen zu wenige zukunftstrachtige Ge-
schéaftsfelder hat. In diesem Fall liegen die meisten lhrer Geschaftsfelder links unten
in der Portfolio-Matrix.

Sinnvoll kann der Aufbau neuer Tatigkeitsfelder auch zur Schaffung eines zusatzli-
chen Standbeins sein. Mit Hilfe einer solchen Diversifikation Iasst sich die Abhangig-
keit von konjunkturellen und strukturellen Veranderungen auf einzelnen Markten
reduzieren. Negative Entwicklungen in einzelnen Geschéftsfeldern kdnnen durch
positive in anderen Bereichen ausgeglichen werden. Dies fuhrt zu einer Verringerung
der Risiken. Daruber hinaus kann die Suche nach neuen Geschéftsfeldern notwen-
dig sein, um z.B. das Risiko des Verlustes eines GroRkunden auszugleichen.

Um zu prufen, ob die Suche nach neuen Tatigkeitsfeldern fur Ihr Unternehmen eine
sinnvolle Strategie ist, sollten Sie die beiden folgenden Fragen beantworten, und Ihre
Antworten in der Tabelle zusammenfassen:

Sind lhre strategischen Geschaftsfelder zukunftstrachtig ?
Ist ein Risikoausgleich notwendig ?

1. Sind lhre SGF
zukunftstrachtig ? Empfehlung

nein |:| iSuche nach neuen Geschéftsfeldern

2. Ist Risikoausgleich

notwendig ?
) |:| Ja |:| Suche nach neuen Geschaftsfeldern
ja
Nein |:| Keine Suche

Sind Sie schon in genidgend zukunftstrachtigen Geschéftsfeldern tatig und ist auch
kein Risikoausgleich notwendig, so sollten Sie keine neuen Geschéaftsfelder suchen.
Andernfalls aber ist Ihnen der Aufbau neuer Geschéftsfelder dringend anzuraten. Bei
der Suche nach einem neuen Feld helfen Ihnen die Tipps und Arbeitsblatter im
nachsten Abschnitt.
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Arbeitsblatt 40:

Suche nach neuen Tatigkeitsfeldern - Marktentwicklung

1. Tragen Sie zunachst alle gegenwartigen Produktgruppen als Spaltenbezeichnun-
gen in die untenstehende Tabelle ein. Die Produktgruppen missen mit denjenigen
Ubereinstimmen, die Sie bereits im Arbeitsblatt 1 ermittelt haben.

2. Uberlegen Sie anschlieRend, welche attraktiven Markte es im Umfeld lhres
derzeitigen Tatigkeitsfeldes gibt. Tragen Sie diese als Zeilenbezeichnungen unter
die jeweilige Kategorie ein.

3. Kennzeichnen Sie interessante Produkt-Markt-Kombinationen durch Ankreuzen.

angestammte
Produktgruppen

Neue Markte

Neue Kundengruppen

Neue Absatzgebiete

Neue Anwendungsbereiche
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Arbeitsblatt 41:

Suche nach neuen Tatigkeitsfeldern - Produktentwicklung

1. Tragen Sie zunachst alle angestammten Kundengruppen als Spaltenbezeichnun-
gen in die untenstehende Tabelle ein. Die Kundengruppen mussen mit denjenigen
Ubereinstimmen, die Sie bereits im Arbeitsblatt 1 ermittelt haben.

2. Uberlegen Sie anschlieRend, welche attraktiven Produktgruppen es im Umfeld
Ihres derzeitigen Tatigkeitsfeldes gibt. Tragen Sie diese als Zeilenbezeichnungen

ein.

3. Kennzeichnen Sie interessante Produkt-Markt-Kombinationen durch Ankreuzen.

angestammte
Kundengruppen

Neue Produktgruppen

© Dr. Markus Glasl, Ludwig-Frohler-Institut




Arbeitsblatt 42:

Bewertung und Auswahl neuer Tatigkeitsfelder

1. Tragen Sie die ermittelten Mdoglichkeiten fir neue Geschaftsfelder als Spaltenbe-
zeichnungen in die untenstehende Tabelle.
2. Bewerten Sie jede einzelne Moglichkeit nach den genannten Gesichtspunkten.
Tragen Sie lhre Bewertung jeweils in das zugehorige Kastchen der Tabelle ein.
Gehen Sie bei Ihrer Bewertung von folgender Zuordnung aus:

Bewertung 0 1 2 3 4

3. Addieren Sie anschlieRend die Bewertungen spaltenweise und tragen Sie das
Ergebnis in die vorletzte Zeile ein. In der letzten Zeile kreuzen Sie diejenigen
Geschéftsfelder an, die Sie neu aufbauen méchten. Beschranken Sie sich dabel
auf maximal 2-3 neue Geschaftsfelder.

maogliche
neue
Geschéftsfelder

Das Geschaftsfeld passt ...

ins Gesamtbild Ihres
Unternehmens

zu lhrem finanziellen
Spielraum

zu lhren Kenntnissen und
Erfahrungen

Im Geschaftsfeld ist der
Erfolg absehbar wegen ...

der groRen Nachfrage

der giinstigen Konkurrenz-
situation

den geringen Kosten fir
den Aufbau

Summe

Auswabhl

N

[

[
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Arbeitsblatt 43:

Auswahl geeigneter MaRnahmen zum Aufbau eines neuen Geschaftsfeldes

. Uberlegen Sie, welche MaRnahmen Sie im Zusammenhang mit dem Aufbau des
neuen Geschaftsfeldes durchfiihren konnten und notieren Sie alle lhre Ideen in

der erste Spalte der Tabelle.

. Bewerten Sie sowohl den Nutzen als auch die Kosten jeder Malinahme, zuerst in
Worten und dann mit Ziffern. Fiihren Sie diese Kosten-Nutzenabwagung um so
genauer durch, je umfangreicher und damit teurer eine Mal3nahme ist.
. Ergibt Ihre Bewertung eine Nutzenziffer, die gréf3er als die Kostenziffer ist, so
sollten Sie sich fir die Durchfihrung einer Mal3hahme entscheiden. Notieren Sie
Ihre Entscheidung in der letzten Spalte.

Bezeichnung des Geschaftsfeldes:

Durch-

Mafinahme Kosten Nutzen fiihrung

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer- | @ ©® @ @ @ |© © @ ® @ |[ ] nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer- @ ©® @ ® ® |0 © @ @ ® |:| nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer- ©@ ©®© @ ® ® | ©®© © @ & ® |:| nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer- @ ©® @ ® ® | © ®© @ ® ® |:| nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer- @ ©®© @ @ ® | © O @ O ® |:| nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer-| @ ® @ @ ® O © @ O @ |[] nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch

Ein-

schéat-

zung [:] ja

Bewer-| @ ® @ ® ® | ©@ O @ O ® |:| nein

tung | niedrig hoch | niedrig hoch
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Arbeitsblatt 44:
Malnahmenplanung zum Aufbau eines neuen Geschéftsfeldes

. Ubertragen Sie nun samtliche MaRnahmen, die Sie im Arbeitsblatt Nr. 43 zur
Durchfiihrung ausgewéhlt haben, in die erste Spalte der Tabelle.

. Notieren Sie anschliel3end, welche Ziele Sie mit der Durchfiihrung der MaRnahme
verfolgen und wieviel die Mal3nhahme kosten darf (Finanzielles Budget).

. In den letzten beiden Spalten halten Sie die Termine fest, an denen Sie mit der
Durchfiihrung beginnen und wann diese beendet sein sollte. Beachten Sie bei
dieser Terminplanung, dass viele Malinahmen erst begonnen werden kénnen,
wenn andere zuvor abgeschlossen wurden.

Bezeichnung des neuen Geschaftsfeldes:

, _ Finanzielles | Start- | End-
Beschreibung der Mal3nahme Zielsetzung Budget |termin |termin
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