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1 Bedeutung von Chancen und Risiken fir ein Unternehmen

Bei der Frage, welche Faktoren fir die zukinftige Entwicklung bei Handwerksbetrieben
in Deutschland von entscheidender Bedeutung sind, stellt man fest, dass den auBer-
halb des Unternehmens auftretenden Entwicklungen ein immer héherer Stellenwert
zugeschrieben wird. Es erscheint zunehmend wichtiger zu werden, vor allem derartige
Tendenzen und Entwicklungen (sog. Chancen und Risiken) sowie deren Einfllisse auf
das Unternehmen mdoglichst friihzeitig zu erkennen und detailliert zu untersuchen. Nur
hierdurch kann gewahrleistet werden, dass die Betriebe MaBnahmen rechtzeitig ergrei-

fen kdnnen, durch welche diesen erfolgreich begegnet werden kann.

Flr diese Aufgabe besitzen Betriebe des Béackerei-Handwerks bisher jedoch kein aus-
reichendes Instrumentarium, mit dem der einzelne Unternehmer relativ zeit- und kos-
teneffizient eine strukturierte Analyse der Chancen und Risiken seines Unternehmens
durchfihren kann. Die vorliegende Ausarbeitung soll dieses Defizit beheben. Dazu gibt
sie lhnen als Handwerksunternehmen einen Leitfaden an die Hand, der eine ausfihrli-
che und gleichzeitig unternehmensindividuelle Analyse der Chancen und Risiken er-

moglicht.

Im Rahmen der mit diesem Leitfaden durchgefihrten Analyse werden Sie auf etwaige
Chancen und Risiken aufmerksam gemacht, mit denen lhr Betrieb gegenwartig kon-
frontiert ist bzw. zukinftig konfrontiert sein kann. Dabei missen Sie sich jedoch stets
vor Augen flihren, dass eine alleinige Analyse der auBerbetrieblichen Chancen und
Risiken nicht ausreicht, um zuki{nftig erfolgreich agieren zu kénnen. Vielmehr sollte
von lhnen parallel hierzu eine Analyse der eigenen innerbetrieblichen Leistungen und
der damit verbundenen Starken und Schwachen durchgefihrt werden. SchlieBlich kdn-
nen die besten Chancen erst genutzt werden, wenn die innerbetriebliche Struktur ent-
sprechend ausgerichtet ist. Zu diesem Zweck hat das Ludwig-Fréhler-Institut bereits im
Jahr 1999 einen Leitfaden fir die Beurteilung der innerbetrieblichen Starken und
Schwachen im Backer-Handwerk entwickelt, der in Kombination mit dem vorliegenden
Leitfaden verwendet werden sollte. Die kombinierte Anwendung der beiden Leitfaden
ermdglicht eine umfassende Analyse des Unternehmens. Man bezeichnet eine mit die-
sen beiden Instrumenten durchgeflihrte Untersuchung auch haufig als sog. SWOT-
Analyse. Der Name ergibt sich, weil hiermit Starken (Strength), Schwachen (Weaknes-




ses), Chancen (Opportunitites) und Risiken/Bedrohungen (Threats) eines Unterneh-

mens aufgezeigt werden kénnen.

Grundsatzlich kénnen bei der Analyse der auBerbetrieblichen Chancen und Risiken
zwei mogliche Vorgehensweisen gewahlt werden. Zum einen kann man — wie dies mit
diesem Leitfaden ermdglicht werden soll — eine sehr detaillierte Analyse mdglicher
Chancen und Risiken vornehmen, wodurch ein umfassender Uberblick erlangt wird.
Daneben gibt es auch die Moglichkeit, Chancen und Risiken weniger detailliert und
strukturiert zu untersuchen, indem versucht wird, eher grundsatzliche Fragen zu Chan-
cen und Risiken des Unternehmens zu beantworten. In Abbildung 1-1 ist ein hierfiir
geeigneter Fragenkatalog dargestellt. Beide Mdoglichkeiten der Chancen-Risiken-
Analyse sollten stets kombiniert eingesetzt werden, da beide Verfahren Vorzlge auf-
weisen. Wahrend die offenen Fragen die Kreativitdt anregen, sorgt die systematische
Analyse mit dem vorliegenden Instrument fiir die Berlicksichtigung s&mitlicher relevan-

ter Bereiche und damit fir Vollstandigkeit.

Chancen Was sind die Zukunftschancen?

Was kdénnen wir ausbauen?

Welche konkreten Verbesserungsmoglichkeiten haben wir?
Was kénnen wir im Umfeld nutzen?

Wozu wéren wir noch fahig?

Was liegt noch brach?

Risiken Wo lauern kiinftig noch Gefahren?

Was kommt an Schwierigkeiten auf uns zu?
Was sind mégliche Risiken, kritische Faktoren?
Womit miissen wir rechnen?

Abbildung 1-1: Aligemeine Fragen zu Chancen und Risiken in einem Handwerksbetrieb

2 Gliederung der Chancen-Risiken-Analyse und Arbeitsanleitung
fiir deren Durchfiihrung

Die folgende Analyse soll méglichst viele Chancen und Risiken aufdecken, mit denen
Ihr Betrieb konfrontiert sein kdnnte. Hierzu ist eine Gliederung der vielfaltigen Chancen-
und Risikenfelder unumganglich. Sinnvoll erscheint in diesem Zusammenhang eine
Zusammenfassung samtlicher Chancen und Risiken, welche sich aus dem direkten
Marktumfeld bzw. der Wettbewerbssituation ergeben, in der sich der einzelne Be-

trieb befindet. Hierunter fallen die Punkte:

e Analyse der Markistrukturen

o Vorhandensein von Eintrittsbarrieren
Vorhandensein von Austrittsbarrieren
Abnehmer-/Kundenanalyse
Wettbewerberanalyse
Lieferantenanalyse

0 O O O

e Analyse der Markipotentiale und des Marktvolumens
o Zahl der potentiellen Abnehmer
o Verflgbares Einkommen der Kunden
o Demographische Entwicklung der Kundschaft

Daneben sind die Chancen und Risiken aufzudecken, die sich aus den allgemeinen
Rahmenbedingungen ergeben, mit denen lhr Betrieb konfrontiert ist. Sie beziehen

sich insbesondere auf folgende Aspekte:

o Gesetzliche/staatliche Rahmenbedingungen
o Gesellschaftliche Rahmenbedingungen

o Okologische Rahmenbedingungen

o Technologische Rahmenbedingungen

o Wirtschaftliche Rahmenbedingungen

Dieser Leitfaden ist so konzipiert, dass lhnen zu den einzelnen Chancen- und Risiken-
feldern Aussagen vorgelegt werden, die Sie anhand der unten angegebenen Punkte-
skala von -2 bis +2 einstufen sollten. Hinter den Punktewerten stehen dabei folgende

Einschatzungen:




o -2 Dies trifft vollkommen zu bzw. ist in meinem Geschiftsumfeld

sehr notwendig

o -1 Dies trifft zu bzw. ist in meinem Geschéftsumfeld notwendig

0o Ich bin unentschlossen bzw. dies kann ich nicht eindeutig
beurteilen

0 o+1 Dies trifft sehr wenig zu bzw. ist in meinem Geschiftsumfeld

hicht unbedingt notwendig

0 +2 Dies trifft gar nicht zu bzw. ist in meinem Geschaftsumfeld

tiberhaupt nicht notwendig

Durch diese Bewertung kénnen Merkmale, bei denen Sie die negativen Werte -1 oder
-2 angekreuzt haben, als Risiken interpretiert werden, wohingegen es sich bei Merk-
malen, fir die Sie die positiven Werte +1 oder +2 angekreuzt haben, um Chancen fir
Ihr Unternehmen handelt. Wurde ein Merkmal von lhnen mit 0 bewertet, flieBt dieses
als neutraler Wert, der weder eine Chance noch ein Risiko beinhaltet, in die Analyse

mit ein.

Wenn Sie die Einzelaussagen fiir einen gesamten Block beurteilt haben, kénnen von
~lhnen gesondert auf der einen Seite die angegebenen Chancenwerte und auf der an-
deren Seite die einzelnen Risikenwerte addiert werden. Um fiir Chancen und Risiken
einen Durchschnittswert zu erhalten, sind die beiden sich ergebenden Gesamtsummen
danach jeweils durch die Gesamtzahl aller Aussagen zu diesem Punkt zu dividieren

und auf eine Kommastelle zu runden.

Als Resultat erhalt man einen Chancen- und einen Risikenwert fiir das entsprechende
Merkmal. Diese Werte geben lhnen Aufschluss darlber, inwiefern Sie im entsprechen-
den Teilgebiet Risiken ausgesetzt sind bzw. inwieweit lhnen Chancen geboten sind, die
Sie nutzen kénnen.
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Folgendes Beispiel soll die Vorgehensweise verdeutlichen:

Um die Chancen und Risiken im Bezug auf die Lieferanten herauszufinden, sollten Sie

fur Abschnitt 3.1.5 folgende Punkte Ihres Unternehmens bewerten:

Sie kénnen thre Waren Uber eine Vielzahl an Lieferanten

beziehen.

Sie sind von groBen Lieferanten relativ unabhéngig.

Sie haben die Mdglichkeit, mit Ihren Lieferanten Giber den Preis zu

verhandeln. é

Sie kdnnen die Lieferanten gegeneinander ausspielen. f
Die von lhnen gesetzten Kreuze ergeben:
Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet = (-4)/4 = = (+3)/4 =
Lieferantenanalyse
- =-1,0 =+ 0,8
dividiert durch 4 Aussagen = ’ MR

Ihre Bewertung der Aussagen wirde zu einem Risiken-Wert von — 1,0 und einem
Chancen-Wert von + 0,8 fiihren. Diese Werte lassen sich in zwei Richtungen interpre-
tieren: Auf der einen Seite bedeutet ein absoluter Risikenwert nahe -1 bzw. ein
Chancenwerte nahe +1, dass das Unternehmen sehr groBen Risiken bzw. sehr gro-
Ben Chancen ausgesetzt ist. Zum anderen lasst ein Vergleich der beiden absoluten
Betrage dieser Werte darauf schlieBen, dass das Unternehmen in diesem Fall relativ
gesehen mit etwas hdheren Risiken als Chancen konfrontiert ist. Auch wenn dies auf

den ersten Blick eher beunruhigend erscheint, ist hierbei stets zu beachten, dass dem

Betrieb durch die Analyse verdeutlicht wird, in weichen Bereichen Risiken verborgen
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sind. Dadurch kénnen Sie MaBnahmen einleiten, um Risiken zu mildern. Gleichzeitig

muss versucht werden, die Chancen zu nutzen.

Am Ende dieses Leitfadens wird zudem versucht, die Chancen und Risken der einzel-
nen Bereiche zusammengefasst zu betrachten sowie MaBnahmen und Strategien ab-

zuleiten, mit deren Hilfe Chancen genutzt und Risiken reduziert werden kénnen.

Diese eben beispielhaft am Abschnitt 3.1.5 veranschaulichte Vorgehensweise ist nach-

folgend anzuwenden.

=11 -

3 Chancen und Risiken im Bereich Markt- und Wettbewerb

3.1 ANALYSE DER MARKTSTRUKTUREN

3.1.1 Eintrittsbarrieren

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

Hohe Anlageninvestitionen fir Produktionsanlagen sind wichitg.
Die Kosten flr die Mitarbeiter sind sehr teuer.

Hohe Ausgaben fir EDV sind notwendig.
Kooperationen mit anderen Backereien sind notwendig.
Kooperationen mit Gewerbeschulen sind notwendig.
Eine hohe Anzahl an Stammkunden ist wichtig.

Ein hoher Bekanntheitsgrad der Bickerei ist notwendig.
Ein ,,guter Name*® der Backerei ist wichtig.

Langjahrige Kundenbeziehungen sind notwendig.

Ein hohes Qualifikationsniveau des Inhabers ist wichtig.

Der Erwerb von Giitesiegeln/Qualitatssiegeln ist notwendig.
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Hohe Investitionen in EnergiesparmaBnahmen sind wichtig.
Fir die EntsorgungsmaBnahmen besteht ein hoher Platzbedarf.
Ausreichend qualifiziertes Personal ist notwendig.

Ein sehr gutes Ausbildungsangebot ist notwendig, um

genligend Mitarbeiter gewinnen zu kénnen.

Die Familientradition ist bei einer Backerei wichtig.

3.1.2 Austritisbarrieren

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

In Inrer Béckerei wurden wenige spezifische Investitionen getétigt.
Der Anteil an Eigenkapital ist in threr Béckerei gering.
In Inrer Backerei sind wenige Familienmitglieder angestellt.
In Ihrer Bé&ckerei sind nur wenige Mitarbeiter beschéftigt.

In Ihrer B&ckerei ist der Anteil langjéhriger Mitarbeiter gering.

-13.-

l Sie haben die Méglichkeit, Geld auch auf andere Weise zu verdienen

(alternativen Verdienstmdéglichkeiten).

Sie haben keine hohen Schulden.

Der Verkauf Ihres Betriebes wiirde keine groBen Schwierigkeiten

verursachen.

ey

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Markteintritts-/Marktaustrittsbarrieren
dividiert durch 24 Aussagen =

3.1.3 Abnehmer-/Kundenanalyse

3.1.3.1 Struktur und Kaufverhalten der Kunden

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

lhre Kunden wechseln selten den Backer.

Ein GroBteil Ihrer Kunden ist jiinger.

Die Anzahl auslandischer Kunden wird steigen.

Zwischen Ihnen und lhrer Kundschaft besteht keine Sprachbarriere. [
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Fur Ihre Kunden spielt Qualitét eine wichtige Rolle.

Ihre Kundschatt ist sehr kaufkréftig.

Ihre Kunden wahlen nicht immer den billigsten Bécker.

Ihre Kunden wechsein vermehrt auf Alternativen zum

,Klassischen” Brot.

Fiir Thre Kunden ist die Méglichkeit eines Stehimbisses/Stehcafes

im Ladengeschaft interessant.

ihre Kunden wiirden Pizzen, Snacks oder Sandwiches

nachfragen, wenn Sie diese anbieten wirden.

Ihre Kunden wiirden lokale oder internationale Spezialitaten

nachfragen, wenn Sie diese anbieten wirden.

Ihre Kunden fragen Handelswaren (Nonfood-Artikel) nach.

Ihre Kunden fragen Dauerbackwaren (Kekse, Knéckebrot) nach.

Ihre Kunden fragen Backwaren (Brot, Brétchen) nach.

Ihre Kunden fragen Feinbackwaren (Krapfen, Hérnchen,

Schnecken) nach.
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Ihre Kunden wiirden einen von lhnen angebotenen Lieferservice/

Heimzustellservice in Anspruch nehmen.

Auslandische Kunden kaufen nicht nur bei auslandischen Backern

ein.

Ihre Kunden wiirden einen von lhnen angebotenen mobilen

Verkauf in Anspruch nehmen.

Ihre Kunden wiirden einen von thnen angebotenen

Party-/Platienservice in Anspruch nehmen.

Flr Ihre Kunden wére das Angebot vieler verschiedenartiger

Kaffee-Sorten in lnrem Ladengeschéaft interessant.

Ihre Kunden fordern nicht zu jeder Tageszeit verzehrfrische Waren.f“ﬁ

Ihre Kunden wiinschen immer mehr ausgefallene Rezepturen flr

Brote und Gebécke.

lhre Kunden wiinschen keine langere Offnungszeiten.

Spezielle Angebote fiir bestimmte Kauferschichten

wie Senioren anzubieten, ist lohnenswert.

Die Anforderungen an Backwaren und Produkte in Backereien

haben sich in den letzten Jahren erhéht.

+1 + 2
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Die Erndhrungsgewohnheiten lhrer Kunden haben sich in den

letzten Jahren geandert (z.B. Tendenz zu gesunder/bewusster

Ern&hrung).

Die GroBkunden fordern keine Zertifizierungsbelege.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Kundenstruktur und —verhalten
dividiert durch 27 Aussagen =
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3.1.3.2 Stirke der Kunden

Welche der folgenden Punkte treffen auf lhr Unternehmen zu?

Der Umsatzanteil von GroBkunden (z.B. Krankenhduser) ist gering. 0

Sie haben eine groBe Anzahl an Kunden/Sie sind relativ

unabhéngig vom Verhalten einiger weniger Kunden. U
Bei Ihnen kaufen sehr viele Stammkunden ein. U

Die Kunden kénnen thnen nicht den Preis diktieren. 0

Sie haben wenig/keine Konkurrenten in erreichbarer N&he. U

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Starke der Kunden
dividiert durch 5 Aussagen =

AbschlieBend kénnen Sie durch die Addition der beiden Gesamtwerte aus 3.1.3.1 und
3.1.3.2 einen Gesamtrisikenwert und Gesamtchancenwert fiir den Bereich Kundenana-

lyse ermitteln, in dem sie diese Summe durch 2 teilen:

i
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3.1.4 Wettbewerberanalyse

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

Sie sind mit einer geringen Anzahl an Wettbewerbern konfrontiert.

Ihr Betrieb ist groBer als lhr durchschnittlicher Konkurrenzbetrieb.

Ihre Wettbewerber gehdren nicht zu groBen Backerei-Filialketten.

Ihre Wettbewerber kdnnen die Produkte nicht billiger anbieten. U
Ihre Wettbewerber konnen bestimmte Produkte nicht in besserer
Qualitat anbieten. O

Ihre Wetibewerber kénnen keine innovativere, besser auf das

Kundenverhalten abgestimmten Produkte anbieten.

Ihre Wettbewerber haben weniger Stammkunden als Sie selbst.

Ihre Wettbewerber bieten keine Services an, die Sie nicht

auch anbieten (z.B. Kaffee-Ausschank, Brétchen-Lieferservice). In
Es drangen nur wenige ausléndische Béacker (z.B. tlrkische

Backer) auf den Markt, die speziell ausléandische Kunden anziehen. 0
Ihre Wettbewerber setzen auf andere Strategien wie Sie

(z.B. Fokus auf Qualitét, Fokus auf billige Angebote). u
Der Marktanteil Ihrer Wettbewerber sinkt. 0

e
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Es besteht die Mdglichkeit, mit Wettbewerbern

zu kooperieren.

Der Wettbewerb hat sich nicht verschérft.

Die Wettbewerberstruktur veridndert sich wenig.

Supermérkte und Einkaufscenter nehmen den klassischen

Backereien nur wenige Kunden weg.
Der Markt fUr lhre Produkte ist z.Zt. sehr stabil.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Wettbewerberanalyse
dividiert durch 16 Aussagen =
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3.1.5 Lieferantenanalyse 3.2 ANALYSE DER MARKTPOTENTIALE UND DES MARKTVOLUMENS

Welche der folgenden Punkte treffen auf lhr Unternehmen zu?
3.2.1 Zahl der potentiellen Abnehmer

Welche der folgenden Punkte treffen fir auf Unternehmen zu?

Sie kénnen lhre Waren Uber eine Vielzahl an Lieferanten

beziehen.

In Ihrem Umfeld befinden sich sehr viele potentielle

Sie sind von groBen Lieferanten relativ unabhéngig. O
Neukunden. 0
Sie haben die Moglichkeit, mit Ihren Lieferanten liber den Preis zu
verhandeln. 0 In Inrem Umfeld sind sehr viele potentielle auslandische
Kunden. 0
Sie konnen die Lieferanten gegeneinander ausspielen. 0
Die Zahl lhrer Kunden wird in Zukunft ansteigen. U
Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet Sie verkaufen zu einem groBen Teil an jiingere Kunden. 0
\ Lieferantenanalyse ) + Sie kénnen zukiinftig neue Kundenschichten ansprechen
I dividiert durch 4 Aussagen = _ , _ _
(z.B. durch eine Ausweitung des Angebots und die ErschlieBung
neuer Geschéaftsfelder). U
Neue Geschéftsfelder bieten den Backereien oftmals die erhofften
j guten Zukunftsperépektiven (z.B. Angebot an speziellen Produkten
‘ fir Senioren, gesundheitsbewuBte Kunden, Einrichtung eines
“ Stehimbisses usw.). U
Es passiert selten, dass Kunden aus Ihrem
Einzugsgebiet z.B. in eine groBere Stadt wegziehen. 1l

Es gibt durchaus Méglichkeiten das Einzugsgebiet/den von lhnen

bedienten Markt zu vergrdBern (z.B. durch Filialen oder

Verkaufswagen)
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In Ihrem Einzugsgebiet ist ein Zuzug an potentiellen Kunden

erkennbar.

Das Preisniveau fiir Ihre Produkte wird in Zukunft steigen.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet

Zahl der potentiellen Abnehmer

dividiert durch 10 Aussagen =

3.2.2 Verfiigbares Einkommen der Kunden

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

Die Einkommen lhrer Kundschaft werden in Zukunft steigen.

Die Kunden geben immer mehr Geld fir Ihren Einkauf beim

Backer aus.

Die wirtschaftliche Lage lhrer Kunden ist z.Zt. gut.

Nur wenige Kunden haben mit hoher Arbeitslosigkeit zu kampfen.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Verfligbares Einkommen

dividiert durch 4 Aussagen =
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3.2.3 Demographische Entwicklung der Kundschaft

Welche der folgenden Punkie treffen auf lhr Unternehmen zu?

Sie haben keine Probleme, junge Kunden zu gewinnen.

Der Altersdurchschnitt lhrer Kunden ist in den letzten Jahren

gesunken.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Demographische Entwicklung
dividiert durch 2 Aussagen =
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4 Chancen und Risiken im Bereich der aligemeinen Rahmenbe-

dingungen

4.1 GESETZLICHE UND POLITISCHE RAHMENBEDINGUNGEN -2 -1 0 +1  +2

Die gesetziichen Rahmenbedingungen andern sich eher

: Selten. 0
Welche der folgenden Punkte treffen auf lhr Unternehmen zu?
Die Férderung von Seiten des Staates (z.B. in Form von
Finanzierungshilfen) ist in den letzten Jahren deutlich
angestiegen. o U
-2 -1 0 +1 +2 Durch die Gesetzgebung werden die Wettbewerbsnachteile von
Die steuerlichen Rahmenbedingungen haben sich flir kleinen Backereien ausgeglichen. 0
Béckereien verbessert. l
Die Vergabepraxis bei éffentlichen Auftrdgen hat sich in der Weise
Steuerliche Aspekte werden zunehmend sicherer und verandert, dass es fUr Sie immer leichter wird, daran erfolgreich
kalkulierbarer. 0 teilzunehmen. u
Die Sozialgesetzgebung hat sich flr lhren Betrieb in den
Umweltrechtliche Auflagen stellen oftmals eine Chance fir die -
o letzten Jahren zum Positiven verandert. U
Béckerei-Betriebe dar. 0 e
Handelsbeschrankungen tangieren lhr Geschéft nicht. ]
Sie kdnnen samiliche arbeitsrechtlichen Auflagen erflllen. 0
. , , . ) Politische Stabilitat beeinflusst Ihre Geschafte positiv. U
Wettbewerbsrechtliche Aspekte gewinnen in der Backerei-Branche
immer mehr an Bedeutung (z.B. aufgrund des Schutzes vor
Konkurrenz aus den neuen EU-Mitgliedsstaaten). N Die Wirtschaftspolitik bietet lhnen inzwischen wieder mehr
Planungssicherheit. U
Sonstige Vorschriften sind groBteils eindeutig und gut erfiilloar. O

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
gesetzliche und staatliche Rahmenbedingungen

dividiert durch 14 Aussagen =
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4.2 GESELLSCHAFTLICHE RAHMENBEDINGUNGEN 4.3 OKOLOGISCHE RAHMENBEDINGUNGEN

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?
Welche der folgenden Punkte treffen auf lhr Unternehmen zu?

Das Gesundheitsbewusstsein nimmt zu. B o 0 o B
Eine rationelle und kostengiinstige Abfallentsorgung und

. ) . . Vermeidung von Ml wird immer wichtiger und kann lhrer Backerei
Die Kunden backen heute immer weniger Rohlinge selber

. e Wettbewerbsvorteile bringen. Il 0 "';
zu Hause auf bzw. backen seltener Ihr Brot zu Hause. 1 [ N 1 O 9 ‘ b

Die Kunden kaufen heute weniger Backwaren im Supermarkt oder Die Zielsetzung, Energie zu sparen, wird flir die Backereien in Zukunft

an der Tankstelle als beim Backer. 0 M 0 ) 0 immer wichtiger und kann diesen Wettbewerbsvorteile bringen. U D

Immer mehr Menschen haben einen festen Stammbicker, bei Die Vermeidung eines libermaBigen Verbrauchs an Rohstoffen

dem Sie jedes Mal einkaufen. 0 & [] ] 0 wird immer wichtiger. B B O oy

- ; - Die Nutzung alternativer Energien wird in Backereien ein immer
Die Menschen gehen fast jeden Sonntag zum Bécker. 0 Ll 0 L] 1 -
wichtiger werdendes Thema. o O B

Junge Leute gehen 6fter zum Béacker als altere (zukinftige

Kauferschicht geht eher zum Bécker als die augenblickliche). 0 D U D o o ) ) )
Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Okologische Rahmenbedingungen .
Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet dividiert durch 4 Aussagen =

Gesellschaftliche Rahmenbedingungen
dividiert durch 6 Aussagen =
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4.4 TECHNOLOGISCHE ENTWICKLUNG

Welche der folgenden Punkte treffen auf Ihr Unternehmen zu?

-2 -1
Neue, innovative Fertigungstechnologien gewinnen fir Backer
immer mehr an Bedeutung.
Neue Einsatzgliter (z.B. Verarbeitung von zugekauften Teiglingen)
werden wichtiger.

Auch bei Backereien kommen immer mehr technische Neuerungen

zum Einsatz.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Technologische/Technische Entwicklung

dividiert durch 3 Aussagen =
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4.5 WIRTSCHAFTLICHE RAHMENBEDINGUNGEN

Welche der folgenden Punkte treffen auf |hr Unternehmen zu?

In lhrem Einzugsgebiet sind Sie mit einer niedrigen

Arbeitslosenquoten Ihrer Kundschaft konfrontiert.

Die Konjunkturlage in lhrem Einzugsgebiet ist besser als

anderswo.

Fir Sie ist es z.Zt. nicht schwer, die notwendigen

Einsatzgliter (z.B. Zutaten, Teiglinge) kostenglinstig zu beschaffen.

Sie kdnnen in letzter Zeit vermehrt von sinkenden Energiekosten

profitieren.

Sie splren keine geringere Nachfrage der Kunden.

Die Leute schauen beim Einkauf in der Backerei heute nicht

mehr auf ihr Geld als friiher.

Summe Chancen- sowie Risikowerte im Teilgebiet
Wirtschaftliche Rahmen- und Umweltbedingungen

dividiert durch 6 Aussagen =

6 o o o
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5 Chancen-Risiken-Gesamtprofil und Ableitung geeigneter MaB-

nahmen

Die einzelnen ermittelten Chancen- und Risikenwerte kénnen Sie nun in die unten an-
geflihrte Abbildung eintragen, wodurch Sie ein Gesamtprofil der Chancen und Risiken
Ihres Betriebs erhalten. Mittels dieses Profils kbnnen Sie erkennen, in welchen Berei-
chen sich groBe Risiken (Werte im Bereich nahe -1) verbergen und in welchen Berei-

chen sich Ihnen groBBe Chancen (Werte im Bereich nahe +1) bieten:

Risiken-Wert Chancen-Wert
Merkmale:

Analyse der Marktstrukturen
-2,0 -1,6 -1,2 -0,8 -04 0 + 0,4 +0,8 +1,2 416 +2,0

Eiﬁ-/Austrittsbarriéren :

“Kundenanalyse -~

. Wettbewerberanalyse

Lieferantenanalyse

Analyse der Markipotentiale und des Marktvolumens
-20 -1,6 -1,2 -0,8 - 0,4 0 +0,4 +0,8 +1,2 +16 +2,0

Zahl d. pot. Abnehmer ,

Verf. EK der Kunden

Demogr. Entwicklung

Analyse der allgemeinen Rahmenbedinqungen
-2,0 -1,6 -1,2 -0,8 -0,4 0 +0,4 +0,8 +1,2 +1,6 +2,0

Ges./Pol. Rahmenbed.

 Gesell. Rahmenbed.

, 6kolog. Réhme’nb‘ed.’ e

 Techn. Rahmenbed.

Wirtsch. Rahmenbed.
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Zudem kénnen Sie durch einen Vergleich der betragsmaBigen Chancen- und Risiken-
werte feststellen, ob die Chancen im jeweiligen Bereich hdher sind als die entspre-
chenden Risiken.

Auf diesen Ergebnissen aufbauend sollten Sie MaBnahmen und Strategien entwickeln,
die zu einer Verbesserung der betrieblichen Situation fiihren. Dabei sollten die MaB-
nahmen so ausgestaltet sein, dass Risiken soweit als méglich reduziert und gleichzeitig
die sich bietenden Chancen bestmdglich genutzt werden.

Sie sollten die beabsichtigten MaBnahmen entsprechend lhrer Prioritdt ordnen und in
die unten angegebene Liste eintragen. In den Klammern sind beispielhaft mogliche

MaBnahmen aufgefuhrt, welche Sie durchfiihren kénnten, um die Chancen zu nutzen
bzw. die Risiken zu vermindern.

Marktstruktur:

Ein-/Austritisbarrieren:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. stdndige, genaue Marktbeobachtung)

Kunden:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. speziell auf das geédnderte Kundenverhalten ausgerichtete Produkte anbieten, Seni-
orenbréichen etc.)
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Wettbewerber:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. Verkaufswagen einsetzen, um die BetriebsgréBe zu erhéhen)

Lieferanten:
MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-

mindern (z.B. neue Lieferanten suchen)

Marktpotentiale und Marktvolumen:

Zah! potentieller Abnehmer:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-

mindern (z.B. neue Kéuferschichten ansprechen, ausldndische Kunden etc.)
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Verfligbares Einkommen der Kunden:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. sehr preisgiinstige Produkte anbieten)

Demographische Entwicklung der Kundschaft:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. versuchen, vermehrt jiingere Kunden anzusprechen)

Allgemeinen Rahmenbedinqungen:

Gesetzliche und Politische Rahmenbedingungen:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. stidndig aktuelle Informationen liber die gesetzlichen Vorschriften sammeln, auf
unerwartete Kontrollen vorbereitet sein)
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Geselischaftliche Rahmenbedingungen:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-
mindern (z.B. ,,Vital-Brétchen* anbieten)

Okologische Rahmenbedingungen:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-

mindern (z.B. 6kologische Aspekte in der Planung beriicksichtigen)

Technologische Rahmenbedingungen:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nuizen bzw. Risiken zu ver-

mindern (z.B. neue Technologien im Produktionsbereich einsetzen)

Wirtschaftliche Rahmenbedingungen:

MaBnahmen, welche dazu dienen, die Chancen in diesem Bereich zu nutzen bzw. Risiken zu ver-

mindern (z.B. neue Mérkte erschlieBen)
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Gleichzeitig sollten Sie einen genauen Zeitplan aufstellen, in welchem Sie festhalten
konnen, bis wann Sie die jeweilige MaBnahme eingeleitet haben wollen. Diese Vorga-
ben sollien Sie regelméaBig Uberprifen. Nur dadurch kann gewahrleistet werden, dass
mit dieser Chancen- und Risikenanalyse auch wirklich die gewtlinschten Erfolge erzielt
werden.




