
Zusammenfassung Strategic Management 

1 SW1 

1.1 Definition Strategisches Management 
Strategisches Management befasst sich mit den Entscheidungen über die beiden zentralen 
Bestimmungsfaktoren des Erfolgs von Unternehmen: 
- die Positionierung im Markt 
- die Gestaltung, Lenkung und Entwicklung der Ressourcenbasis 
 

1.1.1 Was will Strategisches Management erreichen? 

 
 
 
 
 

1.2 3 Strategieebenen:  
- Unternehmensebene 
- Geschäftsbereichsebene 
- Funktionsbereichsebene 
 
 
 
 
 
 

1.3 Normatives Management 
Zentrale Aufgabe des normativen Managements ist es, das Selbstverständnis des Unternehmens zu 
definieren, d.h. seine  
- Vision und Mission  
- die grundlegenden Ziele des Unternehmens 
- Gestaltung der Unternehmensverfassung 
- Unternehmenskultur 
  



1.4 St. Galler Management Modell 
 

 
1.5 Corporate Governance und Unternehmensverfassung 
Der Begriff Corporate Governance steht für ein Gesamtkonzept der Führung und Überwachung von 
Unternehmen. 
Demzufolge ist die Aufgabe der Unternehmensverfassung die Unternehmensorgane und deren 
Beziehungen so auszugestalten, dass die Zielkonflikte zwischen Eigentümer und Management gemildert 
und die Manager bei ihren Entscheidungen und Handlungen überwacht werden können. 
Zwei zentrale Fragestellungen der Corporate Governance: 
- Wie wird das Unternehmen im Interesse der Eigentümer geführt und überwacht? 
- Wie kann am besten mit der sogenannten Principal-Agent-Problematik umgegangen werden? 
 

1.6 Principal-Agent-Beziehung  Asymmetrien von Interessen und Informationen 

 
 
Manager: verfolgen persönliche Ziele, Nutzenmaximierung, haben bessere Informationen bezüglich ihres 
Handelns im Unternehmen  Asymmetrische Informationsverteilung zwischen Managern und 
Eigentümern. 
  



1.7 Corporate Governance Mechanismen 

 

1.8 Modell der Unternehmenskultur nach Schein 

 

2 SW2 

2.1 Instrumente zur Analyse der Unternehmensumwelt 

 



2.2 PESTEL 
Die PESTEL-Analyse (Political, Economic, Social, Technological, Environemental und Legal) ist ein Hilfsmittel 
zur Identifikation der Veränderungen in der Umwelt. 
 Key Drivers of Change: Faktoren aus dem Umfeld, die sich in hohem Masse auf den Erfolg einer 
Strategie auswirken können. 
 

2.3 5-Forces 

 
 
 Nach Porter beeinflussen diese fünf Quellen des Wettbewerbsdrucks die Rentabilität einer Branche. 
 

2.4 Structure-Conduct-Performance-Paradigma 

 
 

3 SW3 

3.1 Industrie-/Produktlebenszyklus 
  



3.2 Definition Strategische Gruppen 
Die Gruppe der Unternehmen in einer Branche die dieselbe oder eine ähnliche Strategie verfolgen. 
Durch die Identifikation von strategischen Gruppen kann herausgefunden werden, wer wirklich die Konkurrenten 
sind. 
 

3.3 Kundensegmentierungskriterien 

 
 

3.4 Definition Funktionskonkurrenz 
Ein Funktionalmarkt umfasst alle technologischen Potenziale, die dazu geeignet sind, einen bestimmten, durch 
funktional-abstrakte Beschreibungskriterien abgegrenzten Bedarf zu decken. 

4 SW4 

4.1 Definition Geschäftssystem 
Die Grundidee, dass sich die Leistungen eines Unternehmens aus einer Vielzahl einzelner Aktivitäten 
(Wertschöpfungsstufen) zusammensetzen. 
 

4.2 Wertkette nach Porter in Kombination mit dem Geschäftssystem 
Wertschöpfungskette wird konsequent auf die Differenzierungsstrategie ausgerichtet. 

 

4.3 Definition Benchmarking 
Mit diesem Instrument soll die Marktposition von 
Unternehmen bestimmt, kontrolliert und verbessert 
werden. 
Ziel des Benchmarkings ist es, über den Vergleich mit 
Konkurrenten eine Verbesserung des Unternehmens 
zu erreichen bzw. sogenannte «Best Practices» 
(führende Geschäftspraktiken) übernehmen. 
  



4.4 VRINO-Analyse 
Die VRINO-Analyse (Value, Rarity, Immitability, Non-Substitutability, Organisation) ist Hilfsmittel zur Identifikation 
der Kernkompetenzen. Die Kernkompetenzen definieren sich immer vom Kunden her und zeigen auf, ob ein 
Produkt wertvoll ist oder nicht. 
- Knappheit: Was macht Fähigkeiten zu einer knappen Ressource? 
- Imitierbarkeit: Haben Konkurrenten ähnliche/gleiche Fähigkeiten? 
- Nicht-Substituierbarkeit: Gibt es Substitute? 
- Organisation:  Ist die Organisation so gestaltet, dass das Wettbewerbspotenzial der Ressourcen und 
 Fähigkeiten voll ausgeschöpft werden können? 
 Wenn all diese Fragen mit JA beantwortet werden können, dann ist diese Fähigkeit eine Kernkompetenz 

5 SW5 

5.1 Marktorientierte und Ressourcenorientierte Unternehmensstrategie 
 Wie kann ein Unternehmen dauerhaft einen überdurchschnittlichen Unternehmenserfolg erzielen? 

 

5.2 SWOT- und TOWS-Analyse 
Während die SWOT-Analyse rein deskriptiver Natur ist, besteht die Aufgabe der TOWS-Matrix darin, konkrete 
strategische Optionen zu entwickeln. 
 

Kritik: 
Das Instrument wiedergibt die 
Komplexität der Realität nur 
unzureichend. 
 Keine verbindlichen 
Prozessbeschreibungen, wie man von 
der Umweltbeurteilung her zu einer 
geeigneten strategischen 
Stossrichtung gelangt. 
 
 
 
 
 

6 SW6 

6.1 Strategische Geschäftsfelder (SGF) und Strategische Geschäftseinheiten (SGE/SBU) 
Das Gegenstück zu den strategischen Geschäftsfeldern bilden die strategischen Geschäftseinheiten. 
Während strategische Geschäftsfelder die Segmentierung der Umwelt bezwecken, entstehen strategische 
Geschäftseinheiten durch die interne Segmentierung eines Unternehmens: Sie sind also die Repräsentation der 
strategischen Geschäftsfelder in der Aufbauorganisation.  
Anforderungen der SGEs: Marktorientierung, Abhängigkeiten und Überschneidungen zwischen Einheiten vermeiden 
und eigenständige Strategieentwicklung und -umsetzung.  



6.2 Strategisches Dreieck 

 
 

6.3 Magische Zieldreick 

 
 
 Magisch ist das Dreieck, weil höchstmögliche Qualität, geringstmögliche Kosten und kürzeste Entwicklungszeit 
grundsätzlich unvereinbare Zielsetzungen sind.  Ausnahme: Outpacing-Strategie 
 

6.4 Generische Strategien nach Porter 
 
 Wie soll der Wettbewerb geführt werden? 

 



6.5 Generische Strategietypen nach Porter 

 
 

6.6 Strategie der Kostenführerschaft 
Die fünf wesentlichen kostentreibenden Faktoren, die zur Erzielung der Kostenführerschaft beitragen können sind: 
- Inputkosten: Reduktion der Inputkosten z.B. durch Überwälzung von Tätigkeiten ins Ausland 
- Skaleneffekte: Die Stückkosten mit zunehmender Produktions- und Absatzmenge sinken. 
- Verbundeffekte: Die Auswirkung einzelner gleichzeitig auf mehrere Produkte bezogener Aktivitäten auf die 
Kostenfunktion. Wenn ein Unternehmen gleichzeitig mehrere Produkte auf einem Markt anbieten, sind es 
produktorientierte Verbundeffekte. Wenn ein Produkt gleichzeitig in mehreren Regionen vermarktet wird sind es 
regionale Verbundeffekte. 
- Erfahrungskurve: Menschen, die wiederholter Ausübung einer bestimmten Tätigkeit zunehmend leichter fällt. Mit 
jeder Verdoppelung der produzierten Menge eines Standardprodukts über die Zeit sinken die Stückkosten eines 
Unternehmens um durchschnittlich 20%-30%. 
- Produkt- und Prozessgestaltung 

7 SW7 
 

7.1 Reaktion auf Low-Price-Wettbewerber nach Kumar 

 
  



7.2 Differenzierung bedeutet 
Im Preis-/Qualitätsraum über die vom Unternehmen hergestellten Produkte eine einzigartige Position 
einzunehmen. 
 

7.3 Ebenen der Differenzierung 

 
 

7.4 Wert-Definition 

 
 
 
 
 
 

7.5 Kano-Modell 
  



7.6 Outpacing Strategie 
 

 

8 SW9 
 

8.1 Schrittmacher-, Schlüssel- und Basistechnologien 

 
 
- Schrittmachertechnologien: Befinden sich in der Entstehungsphase. Es wird erwartet, dass sie künftig einen 
grossen Einfluss auf die Struktur einer Branche haben werden. 

- Schlüsseltechnologien: Besitzen für den aktuellen Wettbewerb die grösste Bedeutung und haben ein hohes 
Differenzierungspotenzial. 

- Basistechnologien: Sind ausgereifte Technologien, werden von allen Unternehmen beherrscht und haben ein 
geringes Innovations- und Differenzierungspotential.  
 

8.2 Dominant Designs 
Aus dem Technologiewettbewerb geht in der Regel eine Technologie hervor, die alle anderen Technologien 
verdrängt  Dominant Design. Dieses Dominant Design vereint die Mehrheit der F+E-Investitionen und entwickelt 
sich schneller weiter als andere Technologien. 
 

8.3 Definition Disruptive Innovationen 
Disruptive Technologien zeigen gegenüber gleichen Technologien zu Beginn eine deutlich geringere 
Leistungsfähigkeit auf. Sie bieten in der Anwendung allerdings neue Funktionalitäten, die die bisherigen 
Technologien nicht kennen.  very different value proposition (unterschiedlichen Wertangebot). Sie werden im 
Zielmarkt nicht bemerkt und kommen überraschend. 



8.4 Nullsummen-Spiel 
Grundlage ist die Annahme, dass die strukturellen Bedingungen von Branchen feststehen und die Firmen im 

Rahmen dieser Bedingungen gegeneinander antreten müssen. 

8.5 Strategie der blauen und roten Ozeane 

 

8.6 Nutzeninnovation 
Nutzeninnovation bedeutet, die Konkurrenz auszuweichen, sodass ein neuer, bisher von niemandem beanspruchter 
Markt erschlossen wird.  Kosten eliminieren und gleichzeitig Kundennutzen steigern! 
 Fokussierung auf Unentdeckte Nichtkunden! 

8.7 Käufer-Nutzen-Matrix 

 

8.8 ERSK-Analyse zur Nutzeninnovation 
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9.1 Corporate Parent  Unternehmenszentrale 
Führung des Gesamtunternehmens. Ihre Aufgabe ist es, das Gesamtunternehmen so zu führen, dass ich eine für den 
Gesamtverbund optimale Konstellation ergibt, damit das Unternehmen seine Ziele erreicht. Sie müssen den 
Nachweis liefern, dass durch den Konzernverbund ein Mehrwert geschaffen wird oder dass das Ganze mehr wert ist 
als die Summer der Teile  Parenting Advantage 
 

 Wie kann die Unternehmenszentrale Wert für das Gesamtunternehmen schaffen oder vernichten? 

 
 

9.2 Einflussnahme der Unternehmenszentrale auf die Geschäftsfelder 
- Stand-Alone Influence: Alle Geschäftsfelder agieren auf autonome Profit Center und übt gezielt Einfluss auf 
Geschäftsfelder um die Positionierung im Markt, die Ressourcenausstattung usw. zu unterstützen. Die 
Wertschöpfung erfolgt durch die Zentrale  Zielvorgaben, Auswahl Führungskräfte, Geschäftsprozessen. 

- Linkage Influance: Mindestens zwei Geschäftsfelder sind durch die Massnahmen betroffen. Mittels Kooperation 
zwischen den Geschäftsfeldern werden Synergien realisiert. Wertschöpfung durch Zentrale erfolgt indirekt. 

- Central Functions and Services: Nutzung von Grössenvorteilen, bestimmte Funktionen werden zentral 
zusammengefasst. Die Geschäftsfelder beziehen die zentral erbrachten Leistungen zu tieferen Kosten als bei 
Eigenproduktion (Skaleneffekte). Wertschöpfung durch Zentrale erfolgt vertikal. 

- Corporate Development: Mittels Akquisitionen, Desinvestitionen, Allianzen, Interner Entwicklung neuer 
Geschäftsfelder und Redefinition bestehender Geschäftsfelder versucht der Corporate Parent Wert zu schaffen. 
 Die Geschäftsfelder werden vom Parent in Relation zur Veränderung der Umwelt- und Wettbewerbssituation 
angepasst.  
  



9.3 Ziele von Portfolioplanung 
 Verständnis für die Zusammensetzung und die Ausgewogenheit des Gesamtportfolios entwickeln. 
 Vorschläge für die Priorisierung und die Verteilung der Ressourcen auf die Geschäftsfelder ableiten. 
 Empfehlungen für die strategische Entwicklung einzelner Geschäftsfelder formulieren. 
 

9.4 BCG-Matrix 

 

 
 
Kritik: Keine direkte theoretische Fundierung, Auswahl der Kriterien erfolgt subjektiv, mangelnde Kenntnis der 
Schlüsselfaktoren, Gefahr für subtile Manipulationen. 
 

9.5 Cash-Verbrauch im BCG Matrix 

  



9.6 Ansoff-Matrix 
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10.1 Fokussierte Diversifikation 
Eine kleine Anzahl von Geschäftsfeldern werden bearbeitet, die sich hinsichtlich der Produkte und der zu 
bearbeiteten Märkte sowie ihrer internen Leistungsprozesse sehr ähnlich sind und durch identische 
Wertschöpfungsprozesse gekennzeichnet sind.  Ziel der fokussierten Diversifikation ist, aus der Gleichartigkeit 
der Geschäftsaktivitäten Effizienz- und Knowhow-Vorsprünge und damit Wettbewerbsvorteile zu erschliessen. 
 

10.2 Relationale Diversifikation 
Geschäftsfelder mit unterschiedlichen Produkte, Märkte und Leistungsprozesse, jedoch mit ähnlichen 
Anforderungen an die Führung dieser Geschäftsfelder. Sie sind unterschiedlich, aber verwandt und je nach Art der 
Verwandtschaft die horizontale oder vertikale Diversifikation.  
 

10.3 Eine Strategie sollte Antworten auf folgende 5 Fragen geben!  5 Elemente einer Strategie 

  



10.4 Warum scheitern viele Unternehmen bei der Strategieimplemnetierung? 

 
 

10.5 Strategie x Strategieumsetzung! 

 
 

10.6 Definition Balanced Score Card (BSC) 
Ein Managementsystem das ermöglicht, die Strategie zu visualisieren, konkretisieren und zu verfolgen. 
 die Strategie in Handeln zu überführen!  BSC und Strategy Map dienen zur Strategiekonkretisierung. 
 

10.7 Strategy Map 

  



10.8 Funktionale Organisation 

 
 

10.9 Divisionale Organisation 

 
 

10.10 Matrix-Organisation 

 


