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Die Märkte der Zukunft aus Verbrauchersicht

1. Gesundheitsvorsorge, Pflege und Umwelt
2. Lebensqualität, Wohlfühlen, Sport und Schönheit
3. Altersvorsorge, Finanzen, Versicherungen und Geldanlagen
4. Immobilien (als Variante der Vorsorge)
5. Unterhaltung und Kommunikation
6. Mobilität und Tourismus
7. Convenience und Dienstleitungen
8. E-Commerce-Angebote
9. Professionalisierung der privaten Haushalte
10.Frequenz-, Bestseller- und POS-Artikel für den Impulskauf - geplant 

spontan
11.Esoterisch-spirituelle Dienstleistungen 
12.Neue Dienstleistungen aller Art
13. Innovationen
14.Preisangebote/Discount
15.Seniorengerechte und singleorientierte Angebote
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Kompetenzsystematik

Quelle: 4managers / ILTIS GmbH

Fachkompetenz

Methodenkompetenz

Führungskompetenz

Sozialkompetenz

Strategie-
verwirklichungs-

Kompetenz

Ziel: Angemessene Gewichtung der Schlüsselkompetenzen in den
Anforderungsprofilen
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„Kernkompetenz“ integriert drei verschiedene Perspektiven

Quelle: Nicolas Nasner, IVM Consulting GmbH in: absatzwirtschaft

Kern-
Kompetenz

Wettbewerbssicht:
Wo liegen unsere 

schwer einholbaren
Wettbewerbsvorteile?

Innere Sicht:
Welche spezifischen 
Fähigkeiten/Eigen-

schaften besitzen wir?

Kundensicht:
Was stiftet wahrnehmbaren Nutzen?
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Funktionen des Managements

Quelle:  In Anlehnung an www.contrast.at

Für Ziele sorgen

Organisieren

Entscheiden

Kontrollieren 

Menschen fördern und entwickeln

A
uf

ga
be

n Erträge

Auf diese 
Schlüsselaufgaben 
des Managements 
kommt es in Zeiten 

des Wandels 
besonders an.

Das Was von Management ist überall gleich; das Wie kann, wird, muss 
gelegentlich verschieden sein.
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Strategie-Planungsprozess im Überblick
Kundenanalyse Marktanalyse Unternehmensanalyse Umfeldanalyse

SWOT- Analyse
Potentialanalyse
Portfolioanalyse

o Stärken/Schwächen
Wettbewerbsposition

Wettbewerbsvor- und -nachteile

• Partner
• Nachfrage
• Macht

• Marktdefinition
• Analyse des globalen Umfelds
• Branchen-/Wettbewerbanalyse
• Kernkompetenzen
• Branchenzukunftsbild
• Chancen/Risiken
• Kritische Erfolgsfaktoren

• Stärken/Schwächen
• Kernkompetenzen
• Wertkette/Kostenstruktur

• Künftige Entwicklungen aller Art

Strategie-Konzeption
• Vision/ Strategisches Leitbild
• Strategische Ziele
• Gesamtunternehmensstrategie
• SGF-Strategien
• Funktionsbereichsstrategien
• Strategische Maßnahmenplanung

Strategie-Bewertung

Strategie-Implementierung
und strategische Kontrolle

• qualitativ • quantitativ

- Balanced Scorecard - Frühwarnsysteme
Risiko-Management
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Anreize für Mitarbeiter

Mitarbeitermotivation: Gute Bezahlung reicht nicht mehr. 
Neue Wege, Ihre besten Kräfte nachhaltig zu motivieren.

• Abschaffung der Wochenarbeitszeit.
• Einführung von Jahres-Arbeitsstunden-Konten.
• Ein frei verfügbares Kontingent an Fehltagen (kein Krankenschein, kein 

Urlaubsschein, keine Angabe von Gründen nötig).
• Die Möglichkeit, auch mal von zu Hause aus zu arbeiten.
• Aussteigen auf Zeit – ein Sabbatical zu nehmen, ist für viele verlockend.
• Durch permanente Fortbildung mehr Eigenverantwortung übernehmen können.

• Eine liberale Firmenpolitik, die Verhältnisse zwischen Mitarbeitern toleriert.
• Kinderbetreuung im Unternehmen.
• Flexible Arbeitsmodelle für Eltern.
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Wie entsteht Kundenzufriedenheit

Quelle: ServiceBarometer AG, in: absatzwirtschaft 1/2005
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Funktionsauslagerungsverträge

Verträge rechtlicher Begriff

Lizenzvergabe Überlassung von geschütztem Patent, Warenzeichen gegen 
Gebühr

Franchising Überlassung von Marketing- und Vertriebs-Know-how gegen 
Gebühr

Depot-Vertrieb Überlassung von Ware gegen vollen Ersatz

Concessions Überlassung von Verkaufsflächen gegen Miete und 
Umsatzbeteiligung 

Agentur-Vertrag Überlassung von Arbeitskraft und Fläche gegen Provision 

Rack Jobbing Überlassung von Regalfläche gegen Umsatzbeteiligung bei 
Rücknahmeverpflichtung

Quelle: Vortragsmanuskript Rechtsanwalt Dr. Rüdiger Fromm, Koblenz
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Wichtige Franchising-Vorteile im Überblick

Vorteile für Franchise-Geber

Expansion ohne Groß-Investitionen möglich

Marktnähe erreichbar

Hoher Einfluss auf den Betrieb gegeben

Durchsetzung der Marketingkonzeptionen leichter

Corporate Identity durchsetzen

Personaleinsparung im Zentralbereich

Entlastung der Zentrale

Vorteile für Franchise-Nehmer

Nutzung eines bewährten Konzeptes

Risikoabsicherung

Rechtliche Selbständigkeit gegeben

Einkaufsvorteile durch Bündelung

Werbeunterstützung

Ausbildung seitens Zentrale

Finanzierungshilfen i.d.R. gegeben

Betriebsführungshilfen

Rechtshilfen
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System eines virtuellen Markenführers

Hersteller
-A-

Hersteller
-B-

Händler 1

Händler 2

Verbraucher

Dienstleister
1,2,3,…

System-
Marke

Geld

Ware

Verträge

Leistung

Controlling etc. Verträge
Verträge Ware

Aufträge

S
ys

te
m

-P
ar

tn
er

La
nd

 x
,y

,z

Vertrag

Vertrag
Vertrag

Markenbildung Werbung

Ware

Aufträge



Möbel©Ulrich Eggert Consulting.Köln 12

SWOT-Analyse

Quelle: Vortragsmanuskript Prof. Dr. Volker Trommsdorf, Berlin

Potential-
analyse

Konkurrenz-
analyse

Zielkunden-
analyse

Umfeld-
analyse

-technische Macharbeit

-Kostenpotenzial

-Personalqualifikation

-Datenverfügbarkeit

-usw.

-technische Macharbeit

-Kostenpotenzial

-Personalqualifikation

-Datenverfügbarkeit

-usw.

-Nutzenhöhe/Segment

-Nutzen alter Lösung

-Wiederholfrequenz

-Akzeptanzbarrieren

-usw.

-Rechtliche Grenzen

-Technolog. Entwicklg.

-Wertewandel

-Mobilitätswandel

-usw.

Stärken-Schwächen-
Analyse

Chance-Risiken-
Analyse

Wettbewerbs-
position

SWOT=Strengthes and Weaknesses, 
Opportunities and Threats
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Innovationen und Unternehmenswert

Unternehmenskultur, Führung, Organisation

Durchgängige, optimierte Prozesse

Erfolgreiche Marktbearbeitung

Begeisterte Kunden

Erfolgreiche ProdukteInnovationen

Ideen

Ideen

Ideen

Höherer
Unternehmens-

wert

Inputseite

Outputseite

Inputseite

Outputseite



Möbel©Ulrich Eggert Consulting.Köln 14

Formen der Verlagerung von Firmenaktivitäten zur 
Effizienzsteigerung

Unternehmen (A)

Verlagerung von Unter-
nehmens-Aktivitäten 
zur Effizenz-Steigerung

Outsourcing Nearshoring Offshoring Onshoring Insourcing

Abgabe an 
Dritte (nah 
oder fern)

Abgabe an 
Tochterge-
sellschaft
Joint Venture 
im nahen 
Ausland 
(Ost-Europa)

Abgabe an 
ausländische 
Tochterge-
sellschaft
oder Joint 
Venture 
(Übersee)
im weiteren 
Sinne an 
Dritte (vgl. 
Outsourcing)

Verlagerung 
in die Nähe 
des Auftrag-
gebers

Übernahme 
von Arbeiten 
für Dritte wie 
das eigene 
Unterneh-
men

Shared 
Servicecenter Re-Insourcing

Rückintegra-
tion ursprüng-
lich outge-
sourcter Be-
reiche

neutrale 
Dienste kon-
zernintern
(internes 
Outsourcing)

Unternehmen (B)…(Z)
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Chancen durch Outsourcing

Quelle: www.4managers.de powered by Iltis GmbH; 2006
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Neue Finanzierungswege für den Mittelstand

Quelle: IKB-Publikation „Automobil Produktion“ 2006

Schuld-

scheindarlehen
BankUnternehmen

Versicherungen

Pensionsfonds

Kapital-

markt

Beteiligungs-

gesellschaften

Eigenkapitalfinanzierung

Unternehmensanleihen

Asset

Backed Securitie
s

Kredit
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Finanzierungsinstrumente

Quelle: Dr. Kruth, PWC, Vortragsmanuskript

Finanz-
investoren

Strategische
Investoren

Klassische
Instrumente

Strukturierte
Konzepte

• Venture Capital
• Private Equity
• Initial Public 

Offering (IPO)

• Mergers and 
Acquisitions
(M&A)

• Genusscheine
• Stille Beteiligun-

gen
• Wandel/Options-

anleihen
• Partiarische 

Darlehen

• Darlehen
• Factoring
• Leasing
• Anleihen
• Syndicated

Loans

• Asset-Backed
Finance

• Structured Loans 
(Zins, Laufzeit, 
Währung)

• Akquisitions-
finanzierungen

Eigenkapital
Mezzanine

Kapital Fremdkapital
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Generelles Schema des laufenden 
Planungs-/Controlling-Prozesses

Planung

Realisierung

Controlling

Reporting

Problem-Analyse

Maßnahmen-Entwicklung

Umsetzung

Controlling

…

KostenUmsätze
etc.etc.



Möbel©Ulrich Eggert Consulting.Köln 19

Kritische Erfolgsfaktoren des Controlling

• Controllinggerechte Führung (Ziele, Planung etc.)

• Rückendeckung durch Geschäftsführung

• Controllingbewusstsein im Unternehmen 

• Akzeptanz der vom Controlling gelieferten Information, Wille zur Transpa-
renz

• Organisatorische Verankerung des Controllings

• Machtausstattung, Kompetenz, Verantwortung des Controllings

• Ressourcen des Controllings

• Persönlichkeit des Controllers, fachliches Know-how

• Sachlich-inhaltliche Gestaltung des Controllingsystems
Quelle: www.contrast.at
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Risikolandschaft eines Unternehmens

Quelle: Harald Ewig, PwC, Vortragsunterlagen

Geschäftsmodell

Beschaffungsmärkte

Personal

Waren

Dienstleistungen

Kapital

Informationen

Rechte

Versicherungen

Absatzmärkte

Kundenverhalten

Konkurrenz-
Verhalten

Konkurrierende
Vertriebsformen

Gesetzliche
Rahmenbedingungen

Sozioökonomische Rahmenbedingungen Naturereignisse

Management-
prozesse

Kernprozesse

Unterstützungs-
prozesse

Wirtschaftsgüter

FinanzenPe
rs

on
al

Ziele/
Strategie
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Risikotreiber

Identifikation relevanter Bereiche im globalen Umfeld 
und im Aufgabenumfeld (=Marktumfeld) des Unternehmens

Quelle: Vortragsunterlagen der  R. Stahl Technologiegruppe, Waldenburg

Politik und
Gesetzgebung

Ökonomische 
Entwicklung

Technologische
Entwicklung

Sonstige Rahmen-
bedingungen

Unter-
nehmung

Vertriebs-
wege

KundeLieferant

Wettbe-
werber
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Prozessebenen eines Management of Change

Quelle: Prof. Dr. R. Neumann, Klagenfurt; Vortragsunterlagen 2005/6
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Management-Ebene, Entscheidungen

Sachebene, Aufgaben, Meilensteine

Beziehungsebene, Interessen, Erwartungen,
Befürchtungen, Klima, Stimmung

Reflexions-/Feedback-/Lernebene

Ziele
D

efiniertes, konkretes
und m

essbares
Sollergebnis
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Zehn Lektionen für erfolgreiches Change Management

Quelle: Harvard Business Manager, Februar 2005

Probleme Lektionen Mögliche Maßnahmen

Die Ziele der Veränderung bleiben hinter Worthülsen 
verborgen.

Die Gründe erläutern. Umfeld- und Statusanalyse transparent machen;
Vision formulieren;
X-PunkteProgramm anstoßen

Frühere Veränderungen sind nicht beendet, 
widersprüchliche Initiativen nicht aussortiert worden.

Realistische Ziele setzen Projekte ordnen;
gleichzeitige Initiativen koordinieren;
Projekt Management Office einrichten

Die Chronologie und die Zusammenhänge der 
Maßnahmen sind nicht erkennbar.

Das große Ganze im Blick 
behalten.

Gesamtübersicht erstellen;
auf Zielgruppe abgestimmte Storys entwickeln

Die Führungsebene steht nicht ausreichend hinter dem 
Projekt.

Einen klaren Auftrag 
einfordern

Klären, wer welche Rolle einnimmt;
Okay der relevanten Gremien einholen;
Projektorganisation aufstellen

Die Interessen der Entscheider bleiben unter der 
Oberfläche verborgen.

Die Interessen der 
Entscheider erforschen

Stakeholder-Analyse;
die Interessen der Entscheider gezielt bearbeiten

Die unterschiedliche Herkunft und Kultur der Beteiligten 
wird nicht ernst genommen.

Kulturelle Unterschiede 
berücksichtigen

Kulturanalyse;
Erwartungsmanagement;
verbindliche Richtlinien ausarbeiten

Es ist nicht klar, wer nach der Veränderung 
Schlüsselaufgaben übernehmen soll.

Die Besten pflegen Spitzenkräfte identifizieren und ihre Motivation 
erforschen;
mittlere Performer ausblenden

Das Projektteam ist ein zusammengewürfelter, 
unzuverlässiger Haufen.

Ein schlagkräftiges Team 
formen

Anforderungsprofil erstellen;
geeignete Mitarbeiter suchen;
Team-Building-Maßnahmen durchführen

Die ersten Erfolge lassen zu lange auf sich warten. Kleine Siege im Voraus 
planen

Quick Wins gezielt planen;
Erfolge zelebrieren und kommunizieren

Skeptiker im Unternehmen fordern eine ökonomische 
Rechtfertigung des Projekts.

Den Nutzen messen Key Performance Indicators bestimmen;
Alternativszenario berechnen
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Dafür gibt es
kein Budget 

Viel zu 
kompliziert

Das kann doch 
nichts echtes 

werden.

Das haben wir 
noch nie so 

gemacht

Nein!

Unmöglich Kalter Kaffee

Das geht doch 
nicht Viel zu teuerDas dauert 

viel zu lange

Bloß nichts verändern!


