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Hinweis:

Offene Fragestellung, so dass alles hier Gelernte in die Antwort mit einfließen kann; allerdings sollte die Beantwortung strukturiert erfolgen.

Thema Klausur 2003

Frage 1
analytisches Entscheidungsproblem

Frage 2
Kostendämpfungsmaßnahme

 

( Kostensenkung, aber Bereiche sind vernetzt



( Kostensenkungsziel steht im Mittelpunkt betriebswirtschaftlichem Handeln

Problem: Kostensenkung auf einer Seite kann auf der anderen Seite zu höheren Kosten führen (z.B. Senkung der Finanzierungskosten kann zu einer Gewinnreduzierung führen, Imageschaden durch Rückrufaktion).

Wichtig auch Werbung und Outsourcing. Beim Outsourcing besteht die Gefahr harter Kostensenkungsmaßnahmen zu Lasten der Produktion, z.B. Produktion in China, aber evtl. hierdurch Transportprobleme.

Beachtung der Kostenseiten durchaus sinnig, jedoch sollte die Einnahmeseite nicht außer Betracht gelassen werden. Denkt der Unternehmer nur an Kostensenkung, wird er auf Dauer  auf dem Markt nicht überleben. Er muss seine finanzielle Situation breiter (globaler) sehen.

Stichwort: „Kostendeckungsbeitragsrechnung“

Thema Klausur 2002

Frage 1
Eltern haben Handels-UN mit geringen Überschüssen. Angedacht ist die Übertragung auf den Sohn mit einer kleinen Rente für die Eltern – was ist zu tun?

( Untersuchung auf zukünftige Ertragsfähigkeit (= also erneut ein analytisches  

     Entscheidungsproblem). Bleibt das UN ertragsbringend, um die Rente der Eltern daraus  

     zu tragen?

· Kosten des Inputs – jetzt und morgen

· Erlöse – jetzt und morgen (Ertrags- und Zukunftsfähigkeit)

· Konkurrenz – jetzt und morgen
zu beachten in diesem Zusammenhang:
- Erschließung neuer Kunden
- Erschließung anderer Bereiche möglich
- Was ist in Bezug auf die Wirtschaftlichkeit änderbar? (Finanz- und Steuerberatung)
- Möglichkeit des Outsourcing (Muss ich alles selber machen?)
- Überprüfung der internen Prozesse durchführen (eigene UN-Untersuchung)

( Ziel: systematische Darstellung, falls man etwas weglassen will, sollte eine Begründung des „Weshalb“ erfolgen (= niemals nur behaupten, sondern das Behaupte begründen!!).

Frage 2
Onkel ist Insolvenzverwalter, von dem man mehr Informationen über den aktuellen Bearbeitungsfall (insolventes Unternehmen) erhalten möchte. Welche Informationen wären das? (= finanzwirtschaftliche Gesamtbetrachtung)

Hintergrund: 

Was heißt Insolvenz?

( Zahlungsunfähigkeit, weil ich meist mehr Geld ausgegeben habe als Gewinn erzielt wurde; z.B. Einführung auf dem neuen Markt

Neues Insolvenzrecht soll verhelfen, dass der Betrieb weiterarbeiten kann (Betriebsrettung).

Was für Planungsmöglichkeiten sind auf diese Fragestellung möglich?

( zunächst Überprüfung der Gründe für die Zahlungsunfähigkeit durch

· Fristigkeit

· Mengen

· Kreditkündigung (u.U. durch Basel II)

· anschließend erst Überprüfung der Funktionsbereiche des Unternehmens

Um eine solche offene Fragestellung systematisch angehen zu können, sind folgende Überlegungen möglich:

Betriebswirtschaftliche Grundüberlegungen

Allgemeine Wirtschaftliche Überlegungen


(1) Fremdbedarfsdeckung


( „Köder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler“, d.h. die Wünsche des

Kunden müssen beachtet werden, ob es den Mitarbeitern in der Firma gefällt, ist

 
für diese Frage uninteressant; der Bedarf des Kunden ist zu decken!

Als Wirtschaftseinheiten werden hier UNTERNEHMEN betrachtet, nicht private Haushalte oder öffentliche Einrichtungen.

( in diesem Zusammenhang sollten die Aufgaben von Unternehmen bekannt sein (DEF.)

...auf Gewinnerzielung gerichtete, mit eigenem Budget und ohne äußere Zielsteuerung ausgestattete Unternehmung...

anders: Verwaltung

1. Die Ziele werden von der Politik vorgegeben.

2. Geldhoheit nicht gegeben, es erfolgt nur eine Steuerverteilung

Unterscheidung von Verwaltung und Unternehmen

Denken in Einnahmen und Ausgaben

...in Kosten und Leistung

Alimentationsprinzip




Finanzhoheit – Leistungen müssen

(= Einnahmen werden zur Verfügung gestellt)
marktgerecht sein; ihre Preise müssen 








zumindest die Kosten decken.

Einnahmen müssen ausgegeben werden

Preise sollen höher als die Kosten sein

(= Novemberfieber)

Budgetierung, keine Reservenbildung

neue Produkte, Rücklagen

Agiert passiv, nicht gestaltend


agiert gestaltend 

Grundbegriffe der BWL

Wirtschaften


Disponieren (über knappe Güter)

Wirtschaftlichkeit

Output zu Input; mathematische Größe





Leistung/Erfolg        ___         Output




Kosten/Aufwand                     Input

Ökonomisches Prinzip
aufzuteilen in 2 Bereiche:





1. Minimalprinzip




( mit minimalem Einsatz gegebene Ziele erreichen 





2. Maximalprinzip





( mit gegebenem Mitteleinsatz möglichst hohe




Zielverwirklichung erreichen


(2) Geld/Gütertausch; Kompensationsgeschäft

In der Regel erfolgt beim Warenhandel ein Tausch Gut gegen Geld, aber in Entwicklungsländern kann auch ein Tausch Ware gegen Ware oder Ware gegen Arbeit (z.B. in der Textilindustrie) möglich sein ( rückläufig

Kompensationsgeschäfte beziehen sich auf den ausländischen Handel, z.B. Russland 

Rohre für Öl – sogenanntes „local-kontent-Geschäft“.

Prinzipien wirtschaftlichen Denkens



1. Leistungsorientierung



2. Konkurrenzorientierung



3. Kundenorientierung



4. Profilierung



5. Eigenverantwortlichkeit



6. Gewinnorientierung



7. Strategieorientierung (sehr wichtiges Thema!)

zu 2)

ich muss als Unternehmen besser sein als andere, die eigene Meinung und die der Mitarbeiter über das Produkt sind unwichtig

zu 3) 

in den Augen des Kunden muss ich besser wirken als die Konkurrenz; subjektiv aus Sicht des Einzelnen

zu 4)

Der Kunde ist ernst zu nehmen, in seinen Wünschen und seinem Bedarf

zu 5) 

Nicht immer kann der Staat als letzte Stütze für Fehler einstehen dürfen, ich habe mein Handeln eigenständig zu verantworten; auf gesellschaftlicher Ebene z.B. Riesterrente, auf betrieblicher Ebene z.B. Insolvenz eines Unternehmens – Haftung mit eigenem Vermögen je nach gewählter Rechtsform

zu 6)


Unternehmung ist das Handlungsziel, dient nur als Mittel zum Zweck
Zeitweise sind durchaus auch Verluste möglich, aber andere Bereiche müssen diese auffangen (Mittel zum Zweck). So sind z.B. Konkurrenten vom Markt zu verdrängen

zu 7)

in allem Handeln muss die Konsequenz für morgen bedacht werden, z.B. gebe ich heute Rabatte, kann ich in der Zukunft bei einem Preisanstieg den Wenigerabsatz auffangen, 

z.B. Stollwerck

Es gilt der Zusammenhang:




Arbeiter



Nachfrager






Konkurrent

Wahrnehmungsgebot

Kunde muss mich als Unternehmen wahrnehmen; zu beachten: Was will der Kunde überhaupt nur haben?

( z.B. Kfz, wo der Fahrer eigentlich wenig technische Einbauten wünscht, dies umgesetzt hat Toyota mit der Reduktion auf das noch Wahrnehmbare und Wünschenswerte

Wichtigkeit

Produkt muss für den Kunden wichtig sein und das auch morgen noch (man sollte es aus Kundenperspektive betrachten) 

Jedoch besteht hier ein Problem der betrieblichen Unkalkulierbarkeit, denn es ist schwer vorher zu sagen, was Kunde und Konkurrent morgen tun wird/verlangen wird/anbieten wird

Vorteilhaftigkeit

In den Augen des Kunden muss das Produkt vorteilhaft erlebt werden; ist eine Reduzierung des Preises wichtig dazu?

Zudem sollte die Gestaltung des (Produkt-)Profils einen Wiedererkennungseffekt (Identifikation mit dem Produkt) aufweisen, also möglichst kein Wechsel des Markennamens, der Verpackung etc.

Beispiel: Nutella-Glas, Krombacher Werbemusik

Profilierungsdimensionen

Wo?
Soll das Produkt auf dem Weltmarkt bestehen, so hat dies weitreichende Folgen für das gesamte Unternehmen, denn das Kapital muss auf den Weltmarkt ausgerichtet sein, ebenso die Mitarbeiter (Stichwort: Sprachkenntnisse, z.B. Henkel hat als interne Firmensprache Englisch). Zudem muss man mit den Bedingungen auf den ausländischen Märkten zurecht kommen, z.B. verlangt es der Japaner bei Produktion in seinem Land, dass auf dem japanischen Markt ebenso ein Teil der Produkte abgesetzt wird.

Wogegen?
Besser und anders als der Konkurrent in den Augen des Kunden sein

Bei wem?
Womit?
Profilierung als Marketingaufgabe – 

Profilierungsstrategien

1. Kostenführerschaftsstrategie

Herstellkosten, Logistikkosten etc. müssen alle auf Dauer von keinem Konkurrenten unterboten werden können, so dass ausschließlich der Preis das „ausschlaggebende Argument“ ist ( es muss sich insgesamt rechnen!

So wird ein Produkt ohne Preisschwankungen geschaffen, womit man eine monopolähnliche Stellung erlangen kann ( Stichwort: „gewachsenes Monopol“

Diese Stellung bietet dann eine Barriere für die Konkurrenz, die solche Preise unterbieten müßten, was auf Dauer aber nur schwer zu erreichen sein wird.

2. Leistungsführerschaftsstrategie (wichtiger)

Betroffen hier ist der Motivationsbereich = emotionaler Bereich; es ist dafür zu sorgen, dass die Motivation beim Kunden erhalten bleibt, das Produkt zu kaufen (z.B. Nokia und Siemens Handys).

Dies erfolgt möglicherweise durch


Technische Faszination


Auswahl der Mitarbeiter je nach Technikausstattung nötig, z.B. BMW-Sound benötigt 

Akustiker, Uhren benötigen einen Goldschmied, was insgesamt also Folgen für die gesamte Unternehmung hat. Die Ausrichtung des Produktes bestimmt also den Personalbedarf im Unternehmen.

Bei technikdominierten Unternehmerbereich ist es schwer, die Mitarbeiter zu motivieren, die Produkterstellung nicht nur auf Technik zu begrenzen.


Ästhetische (emotionale) Faszination


z.B. Tchibo-Ketten, welche zwar nur Plagiate sind, aber preislich den Zuspruch des 

Kunden finden. Oder Handys, die mit ihrem Design Kinder und Jugendliche begeistern.

Ergebnis: Jeder Kunde muss bedient werden!

Repetitorium Allgemeine BWL

Prof. Koppelmann

14.09.2004

Betriebswirtschaftliche Grundüberlegungen

2. Zielorientierung (Ziele, bei denen mehrere Bedingungen zu berücksichtigen sind)



allgemeine Zielanforderungen/Zielvorstellungen



betriebswirtschaftliche Zielinhalte



Handlungsstrategien

Die Ziele müssen bis auf die unterste Hierarchieebene heruntergebrochen werden, denn die Folgen und die Ziele müssen für jeden einzelnen Mitarbeiter erreichbar sein.

Zudem müssen die Ziele konfliktfrei sein.

daher: Unterteilung in Ober- und Unterziele; Haupt- und Nebenbedingungen

2 Zielgruppen: 
Sachziele ( Was will ich machen?

 


Formalziele ( Was will ich erreichen? Wozu?

Ziel = Zustand in der Zukunft, den man erreichen, verhindern oder stabilisieren will.

Strategien = Wege zum Ziel (Welche Strategie ist für das Unternehmen sinnvoll?)

Maßnahmen = nach Wahl der Strategie erfolgt die Auswahl der dafür nötigen Maßnahme(n)

Basisziele
(auf Ebene der Geschäftsleitung angesiedelt)

· Erwerbswirtschaftliche Ziele

Gewinnziele/Umsatzziele
( heute erfolgt nur eine relative Zahlenvorgabe; oft ein Vergleich mit dem Umsatz/ der Umsatzrentabilität

Umsatz- und Gewinnziele konkurrieren auf stagnierenden Märkten, denn man muss dem anderen Marktteilnehmer etwas „wegnehmen“, damit man selbst mehr bekommt. Auf wachsenden Märkten ist die Verfolgung beider Ziele möglich.


· Sicherungs- und Einflußziele

- Liquiditätsziel (z.B. werden Kredite teurer, weil sich das Risiko durch das Rating auf dem Weltmarkt verändert hat)
- Selbstständigkeit/Unabhängigkeit (dieses Ziel will man oft erreichen und den Zustand erhalten, vgl. TUI, hier aber problematisch)
- Machtziele (z.B. wird ein Standard gesetzt, z.B. Microsoft, an dem keiner mehr vorbeikommt)


· Gemeinwohlorientierte Ziele

Funktionsbereichsziele (Übertragung auch auf Finanzbereich, Personalbereich etc. möglich)

· Beschaffungsziele
hier: Beschaffungskosten senken ist heute beschränkt auf die Senkung der Prozesskosten, vgl. Lieferantenproblematik; „Lieferantenpflege“ bedeutet auch Kosten, welche oft aber nicht angesetzt werden ( eine Aufnahme neuer Lieferanten kann dann erheblich mehr Kosten verursachen als die Beibehaltung der „problembehafteten“ bisherigen Lieferanten.

Wichtig: Die gesamte Wertschöpfungskette betrachten.

· Produktionsziele 
hier: Senkung der Produktionskosten, da eine Vergeudung der Kosten nicht gewollt ist

· Absatzziele (wobei eine Erhöhung des Absatzes nur hier möglich ist!)


beachte:

Es ist eine Betrachtung durch alle Funktionsbereiche gefordert, keine isolierte Betrachtung eines Bereichs mehr möglich. Voraussetzung hierzu ist, dass das Unternehmen prozessorientiert aufgebaut ist.

Es müssen demnach auch die Kosten im gesamten Betrieb betrachtet werden.

Die Planungsqualität des Absatzes ist das wichtigste Planungsziel, denn darauf aufbauend erfolgt der Einkauf, die Produktion, der Vertrieb etc. Habe ich den Absatz falsch geplant, kann dies zu Problemen in allen übrigen Bereichen führen.

· Risiko vermeiden/ senken in allen Bereichen
z.B. fällt eine Kunde wegen Zahlungsunfähigkeit aus, so hätte man hierauf bereits zuvor reagieren und vorsorgen müssen; ebenso falls der Markt zusammenbricht, hätte man zuvor auf ein zweites Standbein setzen sollen, welches diesen Verlust auffangen kann.
Internet bedingt bereits einen weltweiten Handel (womit ein Zusammenbruch eines Marktes aufgefangen werden kann)


· andere Produkte anwenden („Nischenprodukte“)
z.B. Golf als Plattform kann mehrere Aufbauten haben wie Audi, Seat etc.


· Beschaffungsrisiko
z.B. hiesige Stahlverarbeitung, die derzeit Probleme hat, weil China als größter Exporteur derzeit eine eigene Verarbeitung anstrebt und deshalb die Ausfuhrmenge gedrosselt hat. Immerhin ist der chinesische Markt etwa 4x größer als der EU-Markt!
Oft wurden Termingeschäfte abgeschlossen, d.h. eine Kostenerhöhung kann nicht mehr an den Kunden weitergegeben werden.


· Flexibilität
z.B. bei Mode, welche saisonbedingt starken Schwanken ausgesetzt ist (denn regnet es, werden Badeanzüge nicht verkauft werden) ( Folge: Sommer-/Winterschlussverkauf wird es immer geben, um die vollen Lager auszuräumen!
Die Distribution der Ware erfolgt unmittelbar über die elektronische Kasse, die bei Unterschreitung einer bestimmten Menge unmittelbar beim Lieferanten wieder ordert.
In den Bereichen, wo die Nachfrage belebt ist, bleibt die Flexibilität ein sehr wichtiger Aspekt.

ERGEBNIS

Ziele müssen auch untereinander koordiniert werden, weil sonst eine nicht sinnvolle Entscheidung zugunsten eines Zieles getroffen wird, was sich aber auf die weiteren Ziele negativ auswirken kann.

Die Ziele müssen in einem Unternehmen untereinander harmonieren; nicht nur in einer Abteilung.

Instrumente (auch hier eine Übertragung auf alle Bereiche möglich, wie Hotels, Reisen etc.)


Produktziele haben Auswirkungen auf alle Bereiche des Unternehmens

( z.B. teures Spitzenprodukt

Es erfordert handwerkliche (Einzel-)Prozesse, oft eine eigene Rohstoffversorgung, oft einen eigenen Verkauf etc., wie beim Maybach (Kfz von Mercedes), wo es dazu kam, dass Einzelwünsche die geplante Serienfertigung z.T. verhinderten

Gleichzeitig bedeutet dies die Forderung eines hohen Maßes an Qualität in der Produktion, dem Verkauf (+Werbung), des Services, um das Spitzenprodukt auf dem Markt zu halten.

( z.B. billiges Massenprodukt

Hier erfolgt eine Automatisierung, keine Beachtung der Kundenwünsche, die Befriedigung einer kontinuierlichen Nachfrage ohne Schwankungen, die Produktion einer großen Menge auf eine längere Zeitspanne, z.B. BIC-Kugelschreiber (hier liegt die Kapitalbindung in den Maschinen!)

( dazwischen liegen viele Zwischenprodukte, wie
- solide Produkte = Markenprodukte, z.B. Kühlschränke von Miele oder Bertoli aus Italien –  

  dieses UN wächst durch gängige Standardprodukte.

- Pionierprodukte = Unternehmen, die viele neue Produkte auf den Markt bringen, können

  schnell Umsatzeinbußen einfahren, z.B. Sony

- „Erstmarktprodukte“ (AMD, Intel)

Ständige Werbung für einen besseren Absatz kann helfen, um auf einen Markt erfolgreich zu sein, aber zunächst entstehen erst mal nur Kosten!

Die Vielfalt von billigem Markenprodukt bis hin zum exklusiven Spitzenprodukt kann auf alle Bereiche wie Industrie, Dienstleistung und Handel übertragen werden.

Aber welche Potentiale sind dafür nötig?
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3. Planungs- und Prozessorientierung

Die Ziele für den Absatz können auch auf den Beschaffungs- oder Produktionsbereich übertragen werden.

Ziele der Produktion

Produktionsaufteilungsziele
Anlagenadäquanz und Mitarbeiteradäquanz steigern = adäquate Steigerung von Anlagen und Mitarbeitern usw.


Auftragsgrößenziele



Reduzierung von Rüst- / Wechselkosten, z.B. unterschiedliche Hülle, aber



Inhalt gleich halten, Maschine umstellen, Minimierung der Lagerkosten usw.


Zeitliche Produktionsverteilungsziele

a) Synchronisation von Absatz und Produktion, d.h. keine Lagerhaltung, kein  Risiko ; Produktion und die MA müssen arbeiten können ( kein Volumen pro Tag vorgeben, sondern variable Volumen in der Arbeitszeit nötig;

b) Emanzipation von Absatz und Produktion


zeitliche Ablaufziele

Folie: Beschaffungsstrategie

Mit Strategien können wir das unternehmerische Ziel erreichen, den Weg bestreiten.

Produktstrategie

Lieferantenprobleme dadurch ausschalten, indem man die Lieferanten am Enderfolg des Produkts beteiligt = mit in die Produktion einbindet.

z.B. Automobilindustrie 

( Firma Hella: zuständig für Lampen und deshalb für gesamten Front- und Heckbereich

( Firma Siemens: zuständig für das Amaturenbrett

( Firma Ford: zuständig für den Motor

Komplexitätsstrategie

Frage: Was macht man selber und was lässt man machen?

Eigene Lieferanten (als 100%-ige Tochter in einem Großkonzern denkbar).

Vereinheitlichungsstrategie

( große Menge an gleichen Teilen herstellen und darauf weiter aufbauen erbringt eine Kostenreduktion und auch Synergieeffekte (so viel wie möglich soll gleich gehalten sein!)

wichtig:

Billige Produkte müssen auf dem gesamten Weltmarkt eingekauft werden, betriebswirtschaftlich nicht zu umgehen, aber wichtig: geht das überhaupt in jedem Bereich

hier: z.B. FORD ( weltweiter Einkauf, aber Produktion im Inland

Low-Cost-Countries: hier werden nur die Arbeitskosten berücksichtigt, keine anderen Kosten

Lieferantenzahlstrategie

Reduzierung der Lieferantenanzahl hat im Umgang miteinander Vorteile, denn man spart Prozesskosten (wie Lieferantenpflege etc.). Ein jeder ist vom anderen abhängig, deshalb erfolgt ein besserer und anderer Umgang

Vorratshaltung

Vorrat auf Lager halten oder durch Lieferverträge bestellen

wichtig: nicht mit einem Konkurrenten einkaufen, sondern vielmehr mit gleichen Produzenten Kooperationen eingehen, je kleiner das Unternehmen ist (Ziel!)

Beschaffungskooperationen

Mit anderen gemeinsam eingreifen, am besten kleine Unternehmen.

Kooperationen müssen gepflegt werden. Dabei sind die gegenseitigen Kapazitäten zu beachten und die gemeinsame Zukunft auszuloten.

Fähigkeit/Potentiale

( Frage: Was kann ich eigentlich?

Diese Frage ist unbedingt bei der Gründung des Unternehmens zu beantworten.

Potentialanalyseprozess

(Beschreibung eines Businessplans: Was brauch ich dazu?)

(1) Beschreibung der Ausgangssituation

(2) Feststellung des Potentials IST – was hab ich?
(3) Feststellung des Potentials SOLL – was ist nötig?
(4) Wirkungsprognose der Potentialveränderung – muss ich die Maschine kaufen oder besser leasen (Betrachtung auf längere Sicht!)
(5) Maßnahmenanalyse


Unternehmenspotential

( nach Feststellung des IST und SOLL; was erfordert meine Idee in den gesamten Bereichen des Betriebes, die damit arbeiten müssen/sollen

zu betrachten sind daher:

· Finanzpotential (in Beschaffung und Absatz)

· Personalpotential

· Organisationspotential

· Imagepotential (für junge UN problematisch, ob sich der Kunde längerfristig bindet) 

· Sachpotential

· Marktpotential (damit ich weiß, wo ich Erfolg haben kann!)

· Planungspotential

Planungsprozess

(Die Planung/Fortplanung hat in der BWL eine sehr große Bedeutung – zielgerichtet planen, systematisch lösen)

· Analysekomponente (wo liegt das Problem des Marktes? – steht im Mittelpunkt aller Probleme)

· Zielkomponente (was wollen wir?)

· Instrumentalkomponente (wie bewältigen wir das Problem?)

· Kontrollkomponente (welche Maßstäbe nutze ich zur Kontrolle?)

Nach dem Planungsprozess folgt der Realisationsprozess; danach der Kontrollprozess

Klausur: Analyse des Themas ernst nehmen, Thema ist genau durchzulesen.
Prozessorientierte Betrachtung:

Unternehmensvernetzung

( alle Bereiche müssen in einem Projektteam sitzen, um eine gemeinsame Lösung zu finden; diese Art der Problemlösung ist billiger und schneller/besser, d.h. auch Produktlieferant und Unternehmer sollten gemeinsam nach Lösungen suchen

Von Abteilung zu Abteilung würde zu lange andauern. Ein neues Produkt kann hierdurch zügig entwickelt werden (ca. 1. Jahr); ohne Projektteam führt zu einer längeren Umsetzung (ca. 4 Jahre).

Projektteam: Gemeinsames vernetztes Denken. Es wird voneinander mehr gefordert und im Umgang miteinander mehr Verständnis gezeigt. Erfolg: In Kürze liegt die Problemlösung vor.

Absatzplan

( zentraler Bestandteil des Businessplans

Absatzmarktanalyse

(= wichtigste Analyse. Liegt sie vor, kann das neue Produkt angegangen werden)

· Wo? (= hat das Produkt Chancen auf dem Markt? - Konkurrenzanalyse)
· An wen? (=Anspruchsanalyse)
· Was hab ich davon?
· Marktwertanalyse (Marktfeldbestimmung)
· Was hab ich für Zwänge – was geht, was geht nicht ( z.B. Produkthaftung 
= Limitierungsanalyse (Wo ist das Limit?)
Potential- und Zielplanung (UN soll mit neuem Produkt überleben)

· Potentialbestimmung

· Zielbestimmung, z.B. Pflichtenheft, Briefing ( immer zu beachten: man erfüllt die Bedürfnisse anderer (Fremdbedarfsdeckung)

Es folgen: Marketing-Mixplanung, Produktplanung und Kontrollplanung.

Je höher der Innovationsprozess ( je neuer und komplizierter)ist, um so schlechter wird die Aussage über das Produkt sein (bei einer Umfrage oder einem Test), weil man erst lernen muss, wie das neue Produkt funktioniert.

Hier kann man nur durch Aufklärung im Vorfeld eine gute Resonanz erzielen.

Dadurch spielt der „Marketingplan“ für den Businessplan eine große Rolle.

Ziel: Mit dem Produkt den richtigen Weg zum Kunden finden!

4. Entscheidungsorientierung (Was muss bei Entscheidungen beachtet werden?)

- Entscheidungsaspekte -

· Es müssen Alternativen vorliegen, denn nur so ist eine Entscheidung möglich
- Märkte
- Kunden
- Ziele

· Ziele als Maßstäbe der Auswahl
- Ziele
- Potentiale

· Wahlfreiheit / Wille
- frühere Entscheidungen binden (best. Händler/best. Märkte, evtl. besteht        

noch ein Kundenstamm)
- rechtliche Entscheidungen (darf man so etwas anbieten, z.B. Alcopops?)

· Ungewissheit
- Unberechenbarkeit der Kundenreaktionen, so dass man Szenarios zu  

   entwickeln hat

- Konkurrenzreaktionen

· Komplexität
( sie muss reduziert werden, am besten auf das Produkt selbst als 

     Zweierbeziehung

Preis ist Folge einer Produktbeschreibung, nicht umgekehrt!

Alternativen auflisten:

- Welche Alternative ist geeignet oder ungeeignet

- Wenn-Dann-Beziehungen aufstellen, damit eine Entscheidung möglich wird.

- Wenn-Komponente ist die Bedingungskomponente; die Dann-Komponente ist die  

  Handlungskomponente.

Entscheidungsvorbereitung – Leitlinien schaffen

Die Darstellung als Wenn-Dann-Beziehung macht die Entscheidung transparent, womit man andere überzeugen kann, weil Zusammenhänge besser darzustellen sind.

Das heißt: Vom Plan überzeugen.

5. Entscheidungsbereiche

· Konstruktive Entscheidungen (Rechtsform/Standort)

Anmerkungen für die Klausur (Hinweise)

Zeitplanung sollte 2,5 Stunden tatsächlich umfassen, wobei vorab 0,5 Stunden aufgewendet werden sollten zur Erfassung des Problems. 

Zum Themenbereich wurde im Repetitorium das Wichtigste gesagt.

Anschließend:

· Stichworte machen

· Gliederung erstellen

· Text schreiben

· Seitenzahl: zwischen 4-14 Seiten sollte reichen (Erfahrungsregel: 10 Seiten!)

Wichtig:

Entscheidungen sollten betriebswirtschaftlich begründet werden! Nur so ist nachvollziehbar, weshalb man gerade in dieser Situation auf diese Weise entscheiden wird bzw. entscheiden will!
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