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1 Vorstellung des Unternehmens 2 Umwgltanalyse -
Unternehmen des Spezialmaschinenbaus fiir einen Teilbereich der Textilbranche 2.1 Issue-lmpact-Matrix und Umwelt-Szenarien

Praktisch nur auslandischer Markt weltweit ® keine kontinuierliche Geschaftstatigkeit mehr GroRter Einfluss auf das Unternehmen: Soziokultur ® Wahrscheinliches Umwelt-Szenarium: Kein Wandel
e Umsatz 2007: 129.087 EUR = 3 Geschaftsfuhrer

. . . = . - ess . 2.2 Kundenanalyse - 2.2.1 Kundenstruktur
Bisherige Entwicklung und Prognose: | Vollstandiger Stillstand der Geschaftstatigkeit in 7-8 Jahren

Keine Topkunden! e 33% Potenzialkunden? e 67% aller Kunden mit nicht tragfahigem Umsatz

Umsatzentwicklung 1975-2007, aufgezinst auf 10-Jahres-Umsatzentwicklung 1998-2007, aufgezinst
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Quellen: GuV des Unternehmens 1975-2007; Statistisches Bundesamt 2008 Quellen: Ausgangsrechnungen des Unternehmens 1998-2007

2 Umweltanalyse 2 Umweltanalyse
2.2 Kundenanalyse 2.2 Kundenanalyse
2.2.2 Kundenbefragung — Auswertung 1: Allgemein 2.2.2 Kundenbefragung — Auswertung 2: Produkte des Unternehmens und das Unternehmen selbst

Kunden positiv, professionell und zufrieden — Maschinen gut — Unternehmensprdsentation nicht gut Preis zu niedrig — Qualitat zu hoch — Modernitat nicht gut -
Lieferantenunterstiitzung und Service nicht zufrieden stellend

e Einschatzung des eigenen Branchenbereichs (6)!: mittel mit kinftiger Tendenz zu besser
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e Bedeutung der Anschaffung (3): hoch bis mittel hoch

9%
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U (Unternehmen):

to Kunden tiberwiegend
e Erwartung bei Kaufkontakten (3): 1. zligige, professionelle Abwicklung; 2. Persdnlichen o : firmeneigener
Produkte
Kontakt/Vertrauen

Bevorzugter Kommunikationsweg bei der Anschaffung (5): Email (75%) \ g?";:b NS
e esten Kunaen

Bevorzugter Beschaffungsweg von Maschinen (3): Direkt vom Hersteller (95%) firmeneigener
- o : - . 4 Produkt
Bevorzugte Informationsquellen tber Maschinen (7): 1. andere Hersteller des eigenen 2% 30% 29% 1do roduite
Branchenbereichs/Geschaftspartner; 2. Maschinenhersteller; 3. Internet (andere nahe 0%) rriitknl ] )_) ) n. U (nicht
Unternehmen):
Kunden uberwiegend
Bessere Maschinen als die Maschinen des Unternehmens (2): Nein (80%) E‘CT f;([cm?”eigbe’?er
roaukte (hur bei
Kenntnis der Produktpalette des Unternehmens (5): mittel und schlecht (zusammen 70%) o i & D) Service als Vergleich,
niearig f um das
Kaufabsicht von Maschinen in nidachster Zeit (3): Verzerrungspotenzial
Ja (50%), vielleicht (5%) derer Aussagen zu
. : verdeutlichen; deshalb
Kundenunternehmen: - @ 51 Mitarbeiter = in diese Betrachtung
- eigene Ertragslage: gut und mittel (zusammen 89%) niedrig ansonsten nicht mit

- (auch) BWL-Leitung: Nein (58%) e T einbezogen)

Kaufzufriedenheit bei dem Unternehmen(3):zufrieden und sehr zufrieden (zusammen 90%)

Service

1 Zahlen in Klammer = Anzahl der Antwortméglichkeiten in der Kundenbefragung

2 Umweltanalyse 3 Unternehmensanalyse

2.2 Kundenanalyse Produktanalyse vor dem Hintergrund der Kundenbefragung
2.2.3 Kunden- und Marktpotenzial

AuBer Produktqualitit alles Uberwiegend sehr im Argen

Enormes Potenzial praktisch vollstindig ungenutzt

Kunden und Markt sehr gut/hoch

Weltweit Unternehmen

Kunden: ca. 86.000 Kunden: 61 oder 1 von 1.415 potenziellen (0,07%) * Potenzielle

Entwickl
Marktpotenzial: ca. 633 Mio. bis 1,27 Milliarden EUR? Umsatz: 1,- EUR von 4.876,- EUR potenziellen (0,02%) dng:J“a:chunng

frage sehr gut
eProdukt-
2.3 Wettbewerberanalyse (Ergebnis) lebenszyklen 3 -
wg. Nicht- (Gesamt)
Wettbewerber X in der Nische und ,,Marke Eigenbau” grof3te Konkurrenten kenntnis der Service
Wiinsche der
potenziellen
Kunden der-
zeit nicht
endglltig Verjungung der

. o - o . - i 3 Produkte/ =
Das Unternehmen ist das einzige weltweit, dass simtliche Maschinen zur Herstellung der zu pEstmmbeT Marketing Nac et :?k';'ti":;s_

Grunde liegenden Spezialtextilien vom aufbereiteten Rohmaterial bis zum fertigen Textil - novation politik

s s sehr
produznert und anbietet. schlecht/niedrig — e — — Praicdukt-

DrittgroBter Konkurrent sind die Gebrauchtmaschinen und damit das bisher praktizierte Geschaftsmodell des
Unternehmens des Handels mit Gebrauchtprodukten aus eigener und vor allem aus Konkurrenzproduktion.

Preis-
olitik Distribu-
S, tionspolitik.

—

politik

2.4 Branchenstrukturanalyse (Ergebnis)
Neue Markteintritte (Eigenbauer) und Konkurrenz im Markt als groRte Bedrohungen

Weitere Unternehmensanalyse ohne Gegenstand wg. nicht kontinuierlicher Geschaftstatigkeit
Zentrales Ergebnis einer kiinftigen Funktionsbereichsanalyse bei kontinuierlicher Geschaftstatigkeit:
Fuhrungs- und Steuerungsaufgaben = 67% der Geschaftsfuhrertatigkeit (bisher Schwerpunkt im Produktionsbereich)

1 Auf Basis der Unternehmens-Preise 2008

4 Zusammenfassung von Umwelt- und Unternehmensanalyse 4 Zusammenfassung von Umwelt- und Unternehmensanalyse
4.1 SwWwoOT 4.2 Strategien aus der SWOT-Matrix

Umwelt ermoglicht wesentlich groBeren Aktionsradius, als Unternehmen derzeit ausfillen kann

Funf wesentliche Strategien

Starken-/Schwachen-Profi

Organisationsstrukturen/
Ablaufe

Kennzahlen des
Rechnungswesens

Marktdurchdringung

Einfuhrung eines Controlling

Bereinigung und Modernisierung des Produktportfolios

Einstellung des Handels mit Gebrauchtmaschinen, insbes. der Konkurrenz

Direkter Angriff gegen Konkurrent X in der Nische
Quelle:

Eigene
Darstellung auf
Basis von SWOT-
Analyse (2008).

5 Zielfindung, Strategiebewertung, Strategieauswahl 6 Strategieimplementierung
und Strategieformulierung Projektzeitplan und Meilensteine
Nach 18 Wochen Wiederaufnahme einer kontinuierlichen Geschaftstatigkeit

Zentrales Unternehmenssymbol: Arbeit um der Arbeit willen 3 e e SesnaTTEnTer Jon (@

Marktinteresses (am Reifbrett/PC) (1) jun.), Maschinendesigner

Zielfindu ng Wochen| 1 & * 7 ] *9 Vo 17+ 18 |verantwortlich

Zentraler Machtfaktor: Geschaftsfuhrer sen. e — -
Zentrale Grundiberzeugungen und Werte: Bau von Maschinen der Technik willen 3, Bl Coletyolliug Insbar, Mostanrechn g+ CamrlestHEng AN,

integrierte Unternehmensplanung; Preisfindung ber.; G jun.

Zentraler betriebsinterner Zielkonflikt: Cash Flow/Abhangigkeit (Geschaftsfihrer jun.) vs. 3 Sichersteliung der Finanzierung: (NewBUsinesspian, e

Fremdkapitalbeschaffung ber.; G jun.

Langfristigkeit/Unabhangigkeit (Geschaftsfihrer sen. und Geschaftsfihrerin) it g o PPN oot
Dennoch mittel- bis langfristig bestandiges Mission Statement moglich

5. Marktdurchdringung 1: Industriekauffrau,
ung der Abneh -Lander; K assung G jun
+ Kundensegmentierung (2)

Strategische Szenarien, Ableitung strategischer Optionen, Strategiebewertung und 6. Marktdurchdringung Z: ndustriekautrrau,

Kontaktaufnahme zu den Kunden, vorzugsw. mit 3 G jun

Strategieauswahl sind obsolet, da die Strategie bereits an dieser Stelle mit den Strategien aus Beibistraachinen ¢ eglnin::lraksbovsr
der SWOT—Matrix und vor dem Hintergl’und der herausra ger‘der‘ Produkt ualitét des Kundenpflege, Auftragsbearbeitung, Lieferfristen, Service G jun

am - % 8. Einstellung Facharbelter, Maschinenbautechniker, G jun.
Unternehmens gemafl3 Kundenbefragung im Wesentlichen feststeht: Controfler; Beschatfung Investitionsgiter

9. Produkti inn / Aufgeben Aufgeben jeglichen S Jun.
mit Geb inen aller Art

10: Nach K lidi h. (z.B. 6 nach
Produktionsbeginn): FuE spezial gg. Wettbewerber X G jun, Facharbeitern,

Wachstumsstrategie der Marktdurchdringung und eSS
v Projektbesprechung / Meilenstein
generische Strategie der Differenzierung, i im o mig as Fas ifl  rsseil
(2) Botschaften, Gelbe Seiten, andere Branchenverzeichnisse
die in Form der Qualitatsstrategie als simultane hybride Strategie auf die

bisherige Unternehmensstrategie der Produktqualitat aufsetzt

Begleitung zunachst durch Umsetzungscontrolling,
nach Produktionswiederaufnahme auch durch Ergebniscontrolling




