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Unternehmensführung

· Strategische Unternehmensführung I -
1. Begriffsfassungen

1.1. Unternehmensstrategie

Strategie = der Entwurf und die Durchführung eines Gesamtkonzeptes.

Bezogen auf den Organismus „Unternehmen“ ist die Strategie „eine“ von der Unternehmensleitung formulierte Handlungsanweisung mit Verfahren und Möglichkeiten zur Lösung grundlegender langfristiger Probleme. Sie soll Herausforderungen begegnen, denen das Unternehmen ausgesetzt ist“.

1.2. Strategische Unternehmensführung

Die strategische Unternehmensführung bedeutet die Steuerung von unternehmerischen Erfolgspotenzialen, zur langfristigen Unternehmenssicherung. Da die Bestandssicherung der langfristigen Unternehmensentwicklung, die übergeordnete Zielsetzung der Unternehmensleitung ist, konzentriert sich die strategische Unternehmensführung auf generelle, langfristige für den Unternehmenserfolg bedeutende Zielsetzungen und deren Umsetzung.

1.3. Träger der strategischen Unternehmensführung

Als Träger kommt ausschließlich das Top Management also die Unternehmensleitung in Frage. Die Unternehmensleitung kann diese besondere Aufgabe aber nur dann erfolgreich wahrnehmen, wenn sie die an sie gestellten Qualifikationsanforderungen erfüllt.

2. Strategischer Führungsprozess
2.1. Strategische Zielsetzung

Strategische Ziele

Die Aufgabe der strategischen Zielsetzung ist die Ableitung von Zielinhalten aus den unternehmerischen Grundsatzplänen und den Führungsgrundsätzen. Das Top Management legt die Ziele fest, die in mehr als vier Jahren erreicht werden sollen. Es müssen jeweils unternehmensindividuelle strategische Ziele formuliert werden. Die Basis für die strategische Zielsetzung bilden die Unternehmensphilosophie und die Unternehmenspolitik. 

( Unternehmensphilosophie
= zeitlose einzuhaltende Wertvorstellungen

( Unternehmenspolitik
= konkreter Niederschlag der Unternehmensphilosophie

Zielhierarchie
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( Unternehmensvision
Die unternehmerische Vision dokumentiert die Vorstellung der Unternehmensleitung von der 

langfristigen Rolle und Position des Unternehmens. Sie zeigt ein zukunfts- bzw. richtungweisendes Bild des Unternehmens.
( Unternehmensleitbilder
hier werden vom Top Management die Wertvorstellungen und Bekenntnisse des Unternehmens 

zur Umwelt sowie die Normen für das unternehmerische Verhalten festgelegt. Das 

Unternehmensleitbild dokumentiert die Prinzipien für die Verwirklichung der unternehmerischen 

Vision. Aus ihm werden die strategischen Zielsetzungen abgeleitet.

( Unternehmensziele
sind angestrebte Verhaltensweisen oder zukünftige Zustände mit normativen Charakter. Sie 

geben eine Orientierung sowie eine Grundlage für die Kontrolle und Steuerung.

( Bereichsziele
Die Bereichsziele des Unternehmens unterliegen dem Einfluss der strategischen Unternehmensziele und müssen sich diesen anpassen.

2.2. Strategische Planung

Aufgabenbeschreibung

Die strategische Planung ist als informationsverarbeitenden Prozess zur Abstimmung von Anforderungen der Umwelt mit den Potenzialen des Unternehmens anzusehen. Die strategische Planung dient der Formulierung von Strategien. Als Hauptgegenstand der strategischen Planung sind anzusehen:

( die Sicherung bestehender Erfolgspotenziale

( die Erschließung neuer Erfolgspotenziale

( die Verringerung von Risikopotenzialen

Phasen der strategischen Planung

( Analyse der Ausgangssituation

( Formulierung der Hauptstoßrichtungen und der Hauptstrategien

( Ausarbeitung von Portfoliostrategien und Bereichsstrategien

Planungskonzepte

Da die strategische Planung langfristig angelegt ist, lässt sie sich aufgrund der mangelnden Vorhersehbarkeit und Vorausbestimmbarkeit nur relativ schwierig durchführen. Deshalb werden Planungskonzepte eingesetzt:

( Das Einflussfaktoren-Konzept
detaillierte Aufzählung von strategierelevanten Faktoren

( Das Stakeholder-Konzept

bezieht am Unternehmensgeschehen teilnehmende Interessengruppen mit ein.

( Das Scoring- Konzept

Es entspricht einer Nutzwertanalyse. Die einzelnen Merkmale werden mit Wertgrößen 

beziffert, gewichtet und verarbeitet.

( Das Synergie-Konzept
Es beschreibt den 2+2=5 –Effekt. Gemeint sind damit Leistungsvorteil durch Kooperation

( Das Lebenszyklus-Konzept
Es geht davon aus, dass ein Gut unterschiedliche Nachfragephasen durchläuft

( Das Erfahrungskurven-Konzept
Es kennzeichnet Kostendegressionseffekte, die sich in vielen Branchen ergeben

( Das PIMS-Modell-Konzept
Es ist durch verschiedene strategische Erfolgsfaktoren, wie Profit, Impact, Market und Strategies gekennzeichnet.

( Das Verhaltenmodell-Konzept
Es unterscheidet Idealtypen von planenden Unternehmen (z.B. Analytiker, Verteidiger, 

Anpasser und Prospektoren).

Strategische Geschäftsfelder

Eine weitere Möglichkeit ist die Bildung von strategischen Geschäftsfeldern. Ein strategisches Geschäftsfeld bildet einen isolierten Ausschnitt aus dem Markt eines Unternehmens und stellt eine bestimmte Produkt-Markt-Kombination dar. Zur Bestimmung solcher Geschäftsfelder dient die Außensegmentierung. Dabei werden im ersten Schritt alle Motive erfasst, die Kunden dazu veranlassen, ein Gut nachzufragen. Im zweiten Schritt werden die Kundengruppen und –regionen sowie Absatzkanäle und Konkurrenten erfasst. Im Rahmen der Innensegmentierung werden in einem strategischen Geschäftsfeld strategische Geschäftseinheiten (SGE) gebildet. Diese Einheiten sind betriebliche Organisationseinheiten, die sich Cost-Center und Profit-Center zuordnen lassen.

2.3. Strategische Realisierung

Die Umsetzung des Geplanten ist aufgrund des langfristigen Zeitraums und der damit verbundenen Unsicherheiten nicht problemfrei.

Strategisches Leistungsmanagement

Es realisiert die aus den Zielen resultierenden Pläne der Beschaffung, der Leistungserstellung und des Absatzes. Die Anstrengungen konzentrieren sich dabei auf die Senkung der Kosten und auf die Steigerung des Umsatzes. Bei allem steht die Kundenorientierung im Vordergrund.

Strategisches Finanz- und Rechnungswesen

Es befasst sich mit der Finanzierung, den Investitionen, der Buchhaltung und den Jahresabschlüssen. Zur Realisierung der Pläne muss das Unternehmen mit entsprechendem Kapital ausgestattet werden. Eine weitere Aufgabe ist die Minimierung der Kapitalkosten und die Gewährleistung der langfristigen Liquidität.

Strategisches Personalmanagement

Hat den Auftrag, langfristig eine kooperative, produktive Zusammenarbeit mit den Arbeitnehmervertretungen zu erreichen. Es hat dafür Sorge zu tragen, dass die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter den an sie gerichteten Anforderungen gerecht werden. Bei allem müssen die (Aus-)Wirkungen der Technik auf die Arbeit entsprechend Berücksichtigung finden. Für den langfristigen Erfolg des Unternehmens sind die effektive Gestaltung und der zweckentsprechende Ansatz des Human Resources von großer Bedeutung.

Strategisches Informationsmanagement

Das strategische Informationsmanagement ist unverzichtbar, da die strategische Realisierung ohne den Einsatz der EDV nicht mehr möglich ist. Wichtige, bedeutende Informationen müssen langfristig in den entsprechenden Qualitäten und Quantitäten am richtigen Ort zur Verfügung stehen.

2.4. Strategische Kontrolle
Die strategische Kontrolle ist ein parallel zur strategischen Planung und Realisierung verlaufender Prozess und stellt eine kritische Begleitung zur Absicherung des Planungs- und Durchführungsprozesses dar. Sie dient dazu, frühzeitig solche Abweichungen aufzuzeigen, die Kurskorrekturen erforderlich machen. Somit stellen diese Kontrollen ein Frühwarnsystem dar. Schwierigkeiten bei der ohnehin nicht unproblematischen Aufgabe der strategischen Kontrolle bestehen:
► bei der Festlegung der Kontrollvariablen

► bei der Feedback-Kontrolle. Es bestehen Defizite, da die Reaktion der Unternehmensleitung auf den Ergebnissen bereits      

    durchgeführter Pläne beruhen. 

► bei der Zeitverzögerung beim Eingang von Kontrollinformationen aus Ergebnissen bereit ergriffener Maßnahmen

Bei der strategischen Kontrolle lassen sich drei Bausteine unterscheiden:
► Strategische Prämissenkontrolle
Hier werden die der Planung zugrunde gelegten Prämissen permanent in Hinblick auf 

   



ihre Gültigkeit während der strategischen Planung kontrolliert (Inflationsrate, Verbraucherpreisindex).

► Strategische Durchführungskontrolle
Bei Problemen im Zusammenhang mit der Strategieumsetzung und/oder der Verfehlung von 

festgelegten strategischen Zwischenzielen ist zu ermitteln, ob eine Abweichung vom 

strategischen Kurs erfolgt ist.
► Strategische Überwachung

hat die Aufgabe, permanent zu kontrollieren, ob es Ergebnisse unvorhergesehener oder 

übersehener Art in der internen und externen Unternehmensumwelt gibt, die die 

eingeschlagene Strategie bedrohen.

2.5. Strategische Steuerung

übernimmt die Aufgabe einer Feuerwehr. Die strategische Steuerung greift nicht ohne Aufforderung ein, sondern wartet immer auf das Ergebnis, der strategischen Kontrolle und wird erst nach dem entsprechenden Signal aktiv. Dann werden Anpassungs- und Korrekturmaßnahmen zur Gegensteuerung vorgenommen.

3. Strategien

Der Weg zur Findung der „richtigen“ Strategie kann nachfolgenden Ablauf nehmen:
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Eine ausgewogene Strategie beinhaltet im Wesentlichen folgende Elemente.

► die Herausforderung

► die Unternehmensanalyse 
(interne Analyse)

► die Umfeldanalyse 

(externe Analyse)

► die Vorstellungsprofile

Hier fließen von Seiten der Unternehmensleitung und der Experten die konkreten 
Ausprägungen von Ansichten über ein zu lösendes Problem ein. Die Ergebnisse dieser 
Untersuchungen gehen dann in die neue Strategie ein.

► die Strategiearten

3.1. Grundstrategien

Sie hat eine grundlegende Marktpositionierung zur Folge.

3.1.1. Produkt-Markt-Strategien

zählen zu den Marktbearbeitungsstrategien im strategischen Marketing und ergeben sich aus der Sicht der Produkt-Markt-Matrix, die vier verschiedene Wachstumsstrategien für ein Unternehmen definiert.
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Die Grundlage für die Preis-Markt-Matrix stellt die Lückenanalyse dar.
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Marktdurchdringungsstrategie

(Marktpenetration) soll das Marktpotenzial auf dem bekannten Markt mit den vorhandenen Produkten bzw. dem bestehenden Produktprogramm besser ausschöpfen. Die kann erfolgen durch:

( Steigerung der Verwendungsintensität
Nutzer der Güter animieren, die Güter häufiger und intensiver zu verwenden, um schnelleren Nachkauf zu provozieren.

( Die Gewinnung neuer Kunden

Kunden von der Konkurrenz abwerben
( die Gewinnung bisheriger Nichtverwender
Kunden, die das Gut noch überhaupt nicht nutzen gewinnen.

Mit dieser Strategie ist ein hohes Synergiepotenzial verbunden. Die damit einhergehenden Risiken sind als gering zu betrachten.

Marktentwicklungsstrategie

Bei dieser Strategie dringt ein Unternehmen mit den Gütern, mit denen es sich auf dem angestammten Markt etabliert hat, auf neue Märkte vor und versucht, diese zu erschließen.

( Erschließung neuer Regionen

Verlagerung des Betätigungsfeld unter geografischen Aspekten

( Eindringen in Zusatzmärkte bzw. –segmente
Funktionen eines Gutes erweitern

( Erschließung neuer Teilmärkte

neue Zielgruppen ansprechen.

Der Einsatz der Strategie der Marktentwicklung ermöglicht die Nutzung vorhandener Ressourcen und bietet hohe Synergieeffekte bei begrenztem Risiko.

Produktentwicklungsstrategie

Hier entwickelt das Unternehmen für angestammte Märkte neue Güter. Angesichts der Tatsache, dass in der heutigen Zeit die Lebenszyklen der Güter immer kürzer werden, ist für die meisten Unternehmen die Konzipierung neuer Produkte lebenswichtig.

Es ist zu unterscheiden zwischen:

( echten Innovationen


Gütern, die es bis dato noch nicht gab

( Quasi-Innovationen


bestehende Produkte modifizieren

( Me-too-Produkte



Produkte die schon auf dem Markt vorhanden sind, jetzt auch anbieten

Die Neuproduktentwicklung kann auf unterschiedlichen Wegen erfolgen:

( Eigene Entwicklung

( Vertragsentwicklung


Forschungs- und Entwicklungsarbeiten outsourcen um Kosten einzusparen und 

der „Betriebsblindheit“ zu entgehen.

( Lizenzen



Auf Entwicklungen von anderen Unternehmen zurückgreifen. Risiko von 

Fehlinvestitionen wird minimiert. Vorteile durch die Marke des bereits eingeführten 

Produktes.

( Austausch von Produkten


Bei diesem „Verfahren“ bringen Unternehmen im Austausch mit anderen 

Unternehmen neue Produkte auf den Markt, die bereits auf anderen Märkten vertrieben werden.

Eine systematische Innovationspolitik sollte das langfristige Ziel eines Unternehmens sein. Mit echten Innovationen sind höhere Gewinnchancen verbunden als mit Me-too-Produkten. Dafür hat man einen höheren Kosten und Zeitaufwand. Synergieeffekte sind kaum zu erwarten.

Diversifikationsstrategie

Hier verlässt das Unternehmen sowohl den angestammten Produktbereich als auch den bekannten Markt, um das unternehmerische Handeln auf für das Unternehmen neue Produkte und neue Bedürfnisse bzw. Märkte ausgerichtet. 

Es lassen sich drei Arten der Diversifikation unterscheiden:

( horizontale Diversifikation


hier wird das bisherige Produktprogramm um verwandte Produkt ergänzt

( vertikal Diversifikation


hier werden Produkt in das Angebot mit aufgenommen, die im Produktionsprozess 

vor- oder nachgelagert sind.

( laterale Diversifikation


hier dringt das Unternehmen in ein Tätigkeitsfeld ein, die mit den bisherigen in 

keinerlei Zusammenhang steht.

Die Abgrenzung der drei Arten ist nicht immer eindeutig möglich, da sich die Andersartigkeit der Produkte häufig nicht zweifelsfrei klären lässt. Allen drei Arten haben das gemeinsame Problem, dass ihnen ein hohes Risiko innewohnt, da sie finanzielle Ressourcen binden und das Unternehmen mit neuartigen Situationen auf unbekannten Märkten konfrontieren. Darüber hinaus muss der zusätzliche Aufwand für die Kontrolle und Steuerung des neuen Unternehmenszweig berücksichtigt werden. Dem stehen die Vorteile der Verteilung des Geschäftsrisikos und der Gewinnchancen der neuen Branche gegenüber.

Die strategie der Diversifikation lässt sich in folgenden Formen realisieren:

( Akquisition von Unternehmen

Dabei werden Produktionsanlagen, Know-how und Kundenstamm übernommen.

( Errichtung eines eigenen Unternehmens


( Kooperation mit anderen Unternehmen
Lizenznahmen oder Joint Ventures

3.1.2. Wettbewerbsstrategien

Sie umfassen Maßnahmen, die zum Ziel haben, dem Unternehmen eine gefestigte Wettbewerbsposition zu verschaffen. Deren Grundlagen sind strategische Wettbewerbsvorteile gegenüber den Mitbewerbern. Wichtig ist dabei, den Nutzern bzw. Käufern diese Wettbewerbsvorteile deutlich zu machen, so dass diese sie registrieren. Die Wettbewerbsstrategien unterscheiden sich:

( im strategischen Vorteil der Einzigartigkeit und des Kostenvorsprungs

( im strategischen Zielobjekt
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Differenzierungsstrategie

Die Strategie zielt auf die Schaffung eines Vorteils gegenüber den Mitbewerbern. Die Güter sollen als einzigartig angesehen werden und dem Käufer einen besonderen Nutzenvorteil bescheren. Die Strategie richtet sich auf den Gesamtmarkt und nicht nur auf ein Marktsegment. Wichtig ist dass die Nutzer diese Differenzierung auch wahrnehmen. Bei einer erfolgreichen Differenzierungsstrategie tritt der Preis als das alles entscheidende Kaufargument in den Hintergrund. Wird allerdings die Preisgrenze durch das Unternehmern überschritten, dann treten die Präferenzen in den Hintergrund und die Käufer werden zur Konkurrenz abwandern.

Strategie der umfassenden Kostenführerschaft

(Preisstrategie, Mengenstrategie, Preis-Mengen-Strategie) Sie zielt darauf ab, durch eine umfassende Marktpräsenz große Stückzahlen zu erzielen und damit niedrigere Kosten als die Wettbewerber zu „produzieren“. Die Kostensituation erlaubt es, die Preise entsprechend niedrig zu halten. Das angestrebte Ziel, die niedrigsten Kosten im Reigen der Wettbewerber zu erreichen, führt dazu, dass dieses Unternehmen auch dann noch Erträge verbuchen kann, wenn die Konkurrenz bereit Verluste hinnehmen muss.

Kostenvorsprünge sind durch eine Vielzahl von Maßnahmen möglich:

( Aufbau von Produktionsanlagen effizienter Größe
( konsequente Ausnutzung von Kostensenkungspotenzial

( permanente Durchführung von Rationalisierung

( Reduzierung der Modellvielfalt

( Reduzierung der Produktausstattung


( hohe Standardisierung der Produkte

( intensive Arbeitsteilung



( strenge Kostenkontrolle

( Minimierung der Kosten (Service, F&E, Vertrieb,..)

Diese Strategie ist zu empfehlen:

( Bei Standardprodukten



( Produkten die in einer hohen Zahl nachgefragt werden

( stark automatisierten Produkten


( Kunden stark auf den Preis schauen

( Kunden wenig Wert auf Qualität legen


( hohe Umstellungskosten bei den Kunden vorliegen

Risiken sind:

( Unternehmen ist von Auslastung abhängig

( Unflexible Reaktion auf Maßnahmen der Konkurrenz

( Keine dauerhafte Kundenbindung


( Unternehmen kann auf Trendwechsel schlecht reagieren.

Strategie der Konzentration auf Schwerpunkte

Zielt auf die Bearbeitung einzelner Marktsegmente bzw. Marktnischen ab. Diese Segmente können sein:

( eine bestimmte Zielgruppe



( bestimmte geografisch abgegrenzte Märkte


( bestimmter Teil des Produktionsprogrammes

Mit einer solchen Nischenpolitik kann sich das Unternehmen besser auf die individuellen Bedürfnisse der jeweiligen Zielgruppe einstellen und zielgruppenspezifische Produkte entwickeln und anbieten.
3.2. Unternehmensstrategien
Sie dienen dazu, die zukünftige globale Ausrichtung des Unternehmens durch das Top Management zu bestimmen. Mit diesen Strategien werden die so genannten Hauptstoßrichtungen des Unternehmens festgelegt, die sich in der unternehmerischen Entwicklung und im Marktverhalten niederschlagen.

3.2.1. Verhaltensstrategien

Sind überwiegend gegenwartsbezogen und orientieren sich am Verhalten und den Aktivitäten der Mitwettbewerber, insbesondere der wichtigsten Konkurrenten. Das Unternehmen beschäftigt sich aktiv mit den Verhaltensweisen der Konkurrenz und ergreift entsprechend offensive oder defensive Maßnahmen in Form der Angriffsstrategie oder der Verteidigungsstrategie.

( Status quo-Strategie


hier hält das Unternehmen an seiner bisherigen Vorgehensweise fest.

( Konfliktvermeidungsstrategie

Das Unternehmen versucht der Konkurrenz auszuweichen oder Nischen zu nutzen.

Angriffsstrategie

Bezieht sich auf die Wettbewerber im Allgemeinen sowie auf den Marktführer im Besonderen. Das Ziel dieser offensiv ausgerichteten Strategie ist es, den Konkurrenten, speziell aber dem Marktführer, durch den Einsatz aggressiver, durchaus Konflikte heraufbeschwörender Maßnahmen Marktanteile abzunehmen.

Voraussetzungen

( dauerhafte Wettbewerbsvorteile gegenüber dem Marktführer

( ähnliche Wettbewerbsaktivitäten wie der Marktführer

( hohen Schutz vor Vergeltungsmaßnahmen des Marktführers

Formen sind

( Die Direktangriffsstrategie

Strategie ist auf die Hauptprodukte des Hauptkonkurrenten ausgerichtet

( Die Umzingelungsstrategie

Konkurrent gleichzeitig von verschiedenen Seiten her angreifen

( Die Flankenangriffsstrategie

offene, ungeschützte Stellen des Marktführers angreifen.

( Die Guerillastrategie

Marktführer durch viele kleine „Stiche“ zermürben (Abmahnungen, Prozesse führen)

Verteidigungsstrategie

Zielt darauf ab, die Wahrscheinlichkeit von Angriffen durch die Wettbewerber zur verringern. Dabei handelt es sich um eine Defensivstrategie, mit deren Hilfe das Unternehmen versucht, die Wettbewerbsvorteile dauerhaft abzusichern. Mit Hilfe wirksamer Abschreckung und geeigneter Gegenmaßnahmen soll ein Herausforderer zu der Überzeugung gebracht werden, dass ein möglicher Angriff als wenig attraktiv und kaum sinnvoll erscheint.
Maßnahmen

( Schließung von Produkt- und Positionslücken


( Schutz des unternehmenseigenen Know-how

( Steigerung größenbedingter Kostendegression


( Erhöhung der Umstellungskosten der Kunden

( Abriegelung des Zugangs zu Zulieferer- und Vertriebskanäle
( Bildung von Koalitionen zur Errichtung von Marktbarrieren

( Verhinderung des Einsatzes alternativer Technologien

►die Steigerung von Vergeltungserwartungen

    An die Konkurrenten gehen deutliche Signale, dass das Unternehmen unter allen Umständen zur Verteidigung fest entschlossen   

    ist. Ist bereits ein Angriff eines Konkurrenten gestartet worden, werden Abwehrmaßnahmen ergriffen.

    ( Beschreiten des Rechtsweges



( Störung von Einführungsmärkten

    ( schnelle Reaktion durch die eigene Produkteinführung



► die Schaffung geringer Angriffsreize
    ( Verschleierung der Gewinnsituation



( Relativierung der bekannten Gewinnziele

3.2.2. Entwicklungsstrategien

Im Gegensatz zu den gegenwartsbezogenen Verhaltensstrategien sind die Entwicklungsstrategien zukunftsgerichtet. Sie sollen dazu beitragen, die Wettbewerbsposition des Unternehmens auf Dauer zu verbessern. Die Unternehmensleitung bedient sich dazu der Kooperationsstrategie und/oder der Internationalisierungsstrategie.

Kooperationsstrategie

Sie zielt auf die gemeinsame Aufgabenerfüllung durch zwei oder mehrere Unternehmen ab, um die gemeinsame Wettbewerbsfähigkeit zu steigern. Dazu vereinbaren die beteiligten Unternehmen eine Zusammenarbeit, deren Spektrum sehr breit ist. Kennzeichnend für jede Form der Zusammenarbeit ist die Tatsache, dass die Kooperationspartner rechtlich selbstständig bleiben, allerdings einen Teil ihrer wirtschaftlichen Selbstständigkeit aufgeben. Die Zusammenarbeit kann durchgeführt werden in Form von:

( Arbeitsgemeinschaften

( strategischen Allianzen

( Joint Ventures

( (legalen) Kartellen

Internationalisierungsstrategie

Sie richtet sich an den ausländischen Märkten aus und hat den systematischen Aufbau und die Entwicklung von Erfolgspotenzialen auf dem Weltmarkt zum Ziel. Diese Form der Entwicklungsstrategie wird als Basis für die strategische Zielerreichung auf internationalen Märkten genutzt. Gründe für diese Strategie sind:

( größere Kundennähe

( Ausnutzung von Währungsvorteilen
( Rohstofforientierung

( inländischer Konkurrenzdruck
( bessere Kapazitätsauslastung
( besser Möglichkeiten der Kapitalbeschaffung

( gesetzliche Vorschriften

( Verbesserung des Image

( Realisierung von Kostenvorteilen

( bessere Risikostreuung

3.3. Bereichsstrategien

Die Bereichsstrategien legen die allgemeinen Strategien im Einzelnen fest. Die jeweiligen einzelnen Bereiche des Unternehmens erhalten durch die Unternehmensleitung einen Handlungsrahmen, bei dem es sich um ein genau erarbeitetes „Aktionsprogramm“ handelt.
► Materialstrategie
     ist eine langfristige für den Bereich Materialwirtschaft festgelegte Konzeption und dient der Materialversorgung des 

     Unternehmens. Inhalte sind:

     ( Schließung von Materialversorgungslücken


( Straffung der Lieferantenstruktur

     ( Verbesserung der Logistik



( Förderung des Beschaffungsmarketings

     ( Verbesserung der Bereitstellungsmöglichkeiten

( Senkung der Beschaffungskosten

     ( Realisierung eines effizienten Materialeinsatzes.

► Fertigungsstrategie
     legt als zukunftsgerichtete Handlungsanweisung langfristig die Modalitäten für die Fertigungswirtschaft fest und dient der 

     Schaffung günstiger Rahmenbedingungen für die Produktion.

     ( Verbesserung der Fertigungsdurchführung


( Nutzung der Erfolgspotenziale

     ( Vergrößerung/ Verringerung der Kapazität


( Verbesserung der Fertigungssteuerung

     ( Sicherung der Produktqualität



( Verkürzung der Durchlaufzeiten

► Marketingstrategie
    beinhaltet langfristig ausgerichtete Handlungsanweisungen, um die Marketingziele eines Unternehmens zu realisieren.

    ( Marktsegmentierungsstrategie

       - undifferenzierte Marketingstrategie 
- differenzierte Marketingstrategie

    ( Entwicklungsstrategien

       - Wachstumsstrategie


- Stabilisierungsstrategie

- Schrumpfungsstrategie

    ( Verhaltensstrategie

       - Angriffsstrategie


- Verteidigungsstrategie

    ( Produkt-Markt-Strategie

       - Markdurchdringungsstrategie

- Marktentwicklungsstrategie

- Produktentwicklungsstrategie
       ​- Diversifikationsstrategie

    ( Wettbewerbsstrategie

       - Differenzierungsstrategie

- Strategie der Kostenführerschaft
- Strategie „Schwerpunkte“

► Personalstrategie
     ist eine betriebliche Handlungsanweisung, die auf die Verwirklichung der personalwirtschaftlichen Ziele auf lange Sicht 

     ausgerichtet ist. 

     ( Verbesserung der Produktivität


( Erhöhung der qualitativen Mitarbeiterkapazitäten

     ( Senkung der Personalkosten


( rechtzeitige Beschaffung des Personals

     ( Einbringung von Sozialinnovationen

( Flexibilisierung der Arbeitzeit

     ( Verbesserung der Entgeltstruktur

► Finanzstrategie
     stellt eine betriebliche Handlungsanweisung dar, die auf die Verwirklichung langfristiger finanzwirtschaftlicher Ziele ausgerichtet 

     ist.

     ( Stärkung der Eigenkapitalbasis


( Sicherung der Liquidität
     ( Beschaffung finanzieller Mittel


( Verringerung des Währungsrisikos

     ( zweckentsprechende Innenfinanzierung

( „richtige“ Außenfinanzierung

► Forschungs- und Entwicklungsstrategie

     umfasst Maßnahmen, die auf das Erreichen der langfristigen Ziele in diesem Bereich ausgerichtet sind.

     ( permanente Förderung des technischen Fortschritts
( Verbesserung der Lösung von Kundenproblemen

     ( Erhöhung der F&E-Produktivität


( Erweiterung der Ideensammlung

     ( Beschleunigung neuer Entwicklungsprozesse
( Verwertung von Schutzrechten

     ( Verbesserung der Produkthaftung

► Informationsstrategie
     ist eine betriebliche Handlungsanweisung, die auf die Verwirklichung langfristiger informationstechnischer Ziele ausgerichtet ist. 

     Hier werden u.a. der Einsatz der geeigneten Software und die Beschaffung der entsprechenden Hardware festgelegt.

► Rechnungswesenstrategie
    ist eine betriebliche Handlungsanweisung, die auf die Verwirklichung langfristiger Ziele im Bereich des Rechnungswesens 

    abzielt. Sie beschäftigt sich u.a. mit der Schaffung eines modernen Buchführungskonzeptes, dem Einsatz einer effizienten 

     Kostenrechnung, der Verbesserung der Leistungsrechnung, der Anwendung spezieller Bewertungsstrategien und den 

     Einsparmöglichkeiten bei der Steuer.

► Controllingstrategie
     ist eine betriebliche Handlungsanweisung, die auf die Verwirklichung langfristiger Controllingziele abzielt. Sie umfasst u.a. die 

     Verbesserung der Planungsverfahren, die Verfeinerung von Kontrollverfahren, die Einführung von Frühwarnindikatoren, die 

     effektive Budgetierung und die Schaffung eines neuen Berichtswesens.
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