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Unterrichtsreihe BWL

Unternehmensnachfolge als Problem 

Betina Eul-Ringel

I. Informationen für LehrerInnen

Einige Informationen zu dieser Einheit

Die Unterrichtseinheit hat das Ziel, Schüler für unternehmerische Selbständigkeit zu interessieren und für die Chance von Unternehmensübernahmen und deren gesellschaftliche Notwendigkeit zu sensibilisieren. 

Im Fundamentum wird in einem Brainstorming die Vielzahl der Berufe, in denen es selbständige Unternehmer gibt, erarbeitet. Anschließend wird mit einem Quiz die gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensnachfolgen den Schülern näher gebracht.

In einem Rollenspiel  werden anschließend die Vielschichtigkeit von Unternehmer-Skills sowie die Motive für unternehmerische Selbständigkeit herausgearbeitet. 

Der Einsatz dieser Unterrichtsmaterialien ist unabhängig vom Schultyp möglich, da kaum BWL-spezifisches Vorwissen notwendig ist.

Das Addendum besteht aus einer Fallstudie, deren Inhalt die Beurteilung der Zukunftsfähigkeit eines Unternehmens, das einen Nachfolger sucht, ist. 

Zur Bearbeitung dieses Fallbeispiels sind BWL-Kenntnisse aus den Bereichen Bilanzkennzahlen und Marketing notwendig.

Sie finden in dieser Einheit

	Quiz
Arbeitsblätter

Folien

Rollenspiel
Texte

Rollenkarten

Arbeitsblätter

Fallstudie
Texte

Arbeitsblätter

Datenmaterial


	Quiz (Q 1)
Ergebnisvergleich (Q 2)
Situationsbeschreibung (R 1)
Rollen: Unternehmer und drei Bewerber um die 
Nachfolge (R 2)
Beobachtungsbogen (R 3)
Fallbeschreibung (F 1)
Checkliste Unternehmensnachfolge (F 2)
Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung (F 3)
Datenblatt (F 4)
BBE-Informationen (F 5)
Porzellit-Prospekt und -Sales-Folder (F 6)
Ergebnisübersicht (F 7)
Musterlösung (F 8)



1. Einleitende Überlegungen / Einführung ins Thema

Kleinere und mittlere Unternehmen bilden das Rückgrat unserer Unternehmenslandschaft. In den nächsten Jahren stehen in Österreich viele dieser Unternehmen vor der Übergabe an die nächste Generation. Bei einem großen Teil der Unternehmen ist in der Familie kein passender Nachfolger vorhanden und so stellt sich die Frage, das Unternehmen an Fremde zu übergeben oder aufzulösen. Eine nicht unerhebliche Zahl von Arbeitsplätzen hängt davon ab, dass möglichst viele Unternehmen einen geeigneten Nachfolger finden. Diese Situation bringt für die junge Generation Chancen mit sich, wenn sie sich für berufliche Selbständigkeit interessiert. 

2. Lehrziele

Fundamentum

1. Vielfalt der Berufsbereiche für unternehmerische Selbständigkeit erkennen. 

2. Gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensnachfolgen begreifen.

3. Vielschichtigkeit der Unternehmer-Skills realisieren. 

4. Motive unternehmerischer Selbständigkeit erfassen.

5. Interesse an unternehmerischer Selbständigkeit gewinnen.

6. Unternehmerische Selbständigkeit als eigene Berufsperspektive wahrnehmen.

7. Möglichkeit der Unternehmensübernahme als Chance ansehen.

Addendum 

1. Zukunftsfähigkeit eines Unternehmens als kritischen Faktor vor einer Übernahme erkennen.

2. BWL-Wissen integrativ anwenden und damit argumentieren können.

3. Entscheidungen bei vielfältigen Informationen treffen können.

4. Ökonomische Situation eines Unternehmens mittels Kennzahlenanalyse bestimmen können.

5. Zukunftsfähigkeit eines Unternehmens mit Hilfe der SWOT-Analyse beurteilen können.

6. Informationsmöglichkeiten des Internets gezielt einsetzen können.

Planungsvorschlag für die Gestaltung der Unterrichtseinheit

	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/
Min.

	Fundamentum

	1
	Einstieg

Darstellung des Gesamtkonzepts (Lehrer)
	Klasse
	5

	2
	Gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensnachfolgen
Brainstorming: verschiedene Berufe und Selbständigkeit

Quiz:

· Schätzung von Unternehmensnachfolgen durch die Schüler 

· Präsentation der Schätzungen und Vergleich mit der Realität
	Klasse

Gruppenarbeit

Klasse
	10

15

15

	3
	Rollenspiel Unternehmer und Bewerber um die Nachfolge
Grundlegende Informationen zum anstehenden Rollenspiel mit Darstellung der Zielsetzung, Skizzierung des Ablaufs, Ausgabe des Informationsmaterials und Bildung der Gruppen (Lehrer)

Selbststudium des Informationsmaterials 

Rollenerarbeitung durch die Schüler 

Durchführung und Reflexion:

· Durchführung des Rollenspiels I: 
der Unternehmer führt das Gespräch mit  dem „Verkaufs-Profi“

· Reflexion I: 
Charakterisierung u. Übernahmemotivation des „Verkaufs-Profis“               

· Durchführung des Rollenspiels II: 
der Unternehmer führt das Gespräch mit dem „Zahlen-Profi“

· Reflexion II: 
Charakterisierung u. Übernahmemotivation des „Zahlen-Profis“

· Durchführung des Rollenspiels III: 
der Unternehmer führt das Gespräch mit  dem „Technik-Profi“

· Reflexion III: 
Charakterisierung u. Übernahmemotivation des „Technik-Profis“

Beurteilung der Eigenschaften und Fähigkeiten der drei Bewerber, 
um die Vielfalt der Unternehmer-Skills zu erfassen

Herausarbeiten der Motivation für berufliche Selbständigkeit 
	Klasse

Einzelarbeit

Gruppenarbeit

Klasse

Klasse

Klasse

Klasse

Klasse

Klasse

Klasse

Klasse
	5

10

1

5

5

5

5

5

5

20

15


	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/
Min.

	Addendum

	4
	Fallstudie eines Unternehmens, das einen Nachfolger sucht

Grundlegende Informationen zur Fallstudie mit Darstellung der Zielsetzung, Ausgabe des Informationsmaterials, Skizzierung des Bearbeitungsablaufs und Bildung der Gruppen (Lehrer)

Bearbeitung der Checkliste Unternehmensnachfolge mit den zur Verfügung 
gestellten Materialien und mit Informationen aus dem Internet, Entscheidungsfindung pro / contra Unternehmensübernahme


Präsentation und Diskussion der Ergebnisse:
Welche Argumente sprechen für und welche gegen die Übernahme des Unternehmens?
	Klasse



Partner-/ Gruppenarbeit



Klasse
	15



120




45


3. Ergänzende Anmerkungen zum Planungsschema

Zu 1: Einstieg
Im Rahmen der Darstellung des Gesamtkonzepts sollte den Schülern ein Überblick über Inhalte, 
Methoden und Ziele der folgenden Stunden gegeben werden.

Zu 2: Gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensnachfolgen

Um die gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensnachfolgen zu erkennen, sollen die Schüler in einem Brainstorming darüber nachdenken, in welchen Berufen unternehmerische Selbständigkeit vorzu​finden ist. Dazu kann die Frage „In welchen Berufen gibt es selbständige Unternehmer?“ an die 
Tafel geschrieben werden. Die Antworten werden als Mind-Map an der Tafel notiert und dabei nach Verwandtschaft sortiert. Das Ziel ist es dabei aufzuzeigen, dass in sehr vielen Berufen Selbständigkeit eine Alternative zum „angestellt sein“ ist. 

	Beispiel eines Mind-Maps:

	
	             Arzt           Krankengymnast                         Metzger            Bäcker                  Maler             Bauunternehmer

           Optiker                                  Autohändler                      Schreiner                Frisör                        Architekt 

     Apotheker                                                                                                                                           Inhaber Produktionsbetrieb

Lebensmittelhändler         In welchen Berufen gibt es selbständige Unternehmer?            Hotelier
          Computerhändler                                                                                                             Unternehmer am Neuen Markt 

              IT-Berater                     Rechtsanwalt                  Übersetzer                          Werbefachmann 

                     Unternehmensberater            Steuerberater                          Versicherungsmakler




Im zweiten Schritt sollen die Schüler über ein Quiz (Arbeitsblatt Q1) an die gesellschaftliche Bedeutung von Unternehmensübernahmen mit konkreten Zahlen herangeführt werden. In Gruppen wird das Quiz bearbeitet, wobei die Schüler Zahlen zum Thema Unternehmensnachfolge schätzen sollen. 

Die Gruppenergebnisse werden im Klassenplenum präsentiert, am Overhead-Projektor auf die Folie Ergebnisvergleich (Q2) eingetragen und anschließend mit der Realität verglichen. Die Siegergruppe wird ermittelt, indem jeweils die richtigen Gruppenergebnisse auf der Folie markiert werden. 

Zu 3: Rollenspiel Unternehmer und Bewerber um die Nachfolge

Im Rahmen der grundlegenden Information zum anstehenden Rollenspiel mit Darstellung der Ziel​setzung sollte den Schülern verdeutlicht werden, dass es darum geht, die Vielfalt der Unternehmer-Skills zu begreifen. Dazu werden Eigenschaften und Fähigkeiten von Personen identifiziert und gezielt im Hinblick auf die Eignung zur Übernahme eines Unternehmens hinterfragt.

Alle Schüler erhalten die Situationsbeschreibung (R1), jede Gruppe erhält eine Rollenkarte (R2). In Gruppenarbeit werden die Eigenschaften und Fähigkeiten der auf der Rollenkarte beschriebenen 
Person erarbeitet. Im Rollenspiel sollen diese Eigenschaften und Fähigkeiten der übrigen Klasse näher gebracht werden. Bei der Bildung der Gruppen ist seitens des Lehrers/der Lehrerin darauf zu achten, dass die Gruppenmitglieder tendenziell der darzustellenden Person ähneln (bspw. sollte der „Verkaufs-Profi“ von einer Gruppe mit eher extrovertierten Schülern dargestellt werden).

Die Durchführung des Rollenspiels erfolgt in drei Durchgängen mit jeweils dem Unternehmer, der 
einen Nachfolger sucht und einem der drei Bewerber. Während des Rollenspiels machen sich die 
übrigen Schüler Notizen auf dem Rollenspiel-Beobachtungsbogen (R3). Nach jedem Gespräch erfolgt eine Reflexion des Rollenspiels. Dabei wird zum einen der Bewerber hinsichtlich seiner Eigenschaften und Fähigkeiten charakterisiert, zum anderen werden seine Motive für die Nachfolge und damit die 
berufliche Selbständigkeit analysiert. Eigenschaften, Fähigkeiten und Motive für die Übernahme werden für jeden Bewerber auf Kärtchen geschrieben und an eine Pinwand geheftet. Für jeden Bewerber sollte dabei eine andere Farbe der Kärtchen gewählt werden. 

	Beispiel:

	
	      Bewerber A

    Bewerber B

   Bewerber C

            ...                                     ...                                     ...

            ...                                     ...                                     ...

            ...                                     ...                                     ...

  „Verkaufs-Profi“

   „Zahlen-Profi“

„Technik-Profi“


Im Zuge der Beurteilung der Eigenschaften und Fähigkeiten der drei Bewerber erfolgt eine Abstrak​tion von den Personen, indem jedes Kärtchen von der Pinwand auf seine Bedeutung hin hinterfragt wird und je nach Wichtigkeit für einen Unternehmer an einer zweiten Pinwand neu zugeordnet wird. Basis hierfür ist ein positives Bild eines gesellschaftlich verantwortlichen Unternehmers. 

	Beispiel:

	
	
Eigenschaften und Fähigkeiten eines Nachfolgers


wichtig

   weniger wichtig

unpassend





...





...

       ...







       ...



	
	
    ...


Im letzten Schritt werden die an der ersten Pinwand verbliebenen Kärtchen daraufhin hinterfragt, ob sie geeignet sind, Aussagen über mögliche Motive einer unternehmerischen Selbständigkeit zu treffen.

Zu 4: Fallstudie eines Unternehmens, das einen Nachfolger sucht

Inhalt der Fallstudie zur Unternehmensnachfolge ist die Beurteilung der Zukunftsfähigkeit des Unternehmens durch die Schüler. Diese sollen dafür sensibilisiert werden, dass als entscheidende Frage vor einer Übernahme zu klären ist, ob es sich lohnt, das Unternehmen fortzuführen oder nicht. Neben der Beurteilung der wirtschaftlichen Situation des Unternehmens stehen die Beurteilung der Stärken und Schwächen des Unternehmens und der Chancen und Risiken der Umwelt (SWOT-Analyse) im Mittelpunkt dieser Fallstudie. 

Zunächst erfolgt eine grundlegende Information zur Fallstudie durch den Lehrer, wobei die Ziele 
erläutert und der Bearbeitungsablauf besprochen werden sollen.

Die Materialien zu dem Unternehmen(, das einen Nachfolger sucht, werden an die Schüler ausgegeben: 

- Fallbeschreibung (F 1) 
- Checkliste Unter​nehmensnachfolge (F2)
- Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung (F 3) 
- Datenblatt (F 4) 
- BBE- Informationen (F 5) 
- Porzellit–Prospekt und -Sales-Folder (F 6)


In Gruppen erfolgt nun die Auswertung der Materialien, wobei die Ausarbeitungen durch die Check​liste strukturiert werden. Die Checkliste beinhaltet Links, damit aktuelle Informationen von den 
Schülern im Internet ermittelt und in die Bearbeitung einbezogen werden können. Die Ergebnisse der Ausarbeitung werden in die Ergebnisübersicht (F7) eingetragen, um Übersichtlichkeit in der Vielfalt an Informationen zu erlangen. Als abschließende Frage soll jede Gruppe entscheiden, ob sie das Unternehmen übernehmen würde oder nicht und dies begründen. Die einzelnen Gruppen können dabei zu unterschiedlichen Ergebnissen kommen, je nach Beurteilung der Unternehmens- und Marktlage. 

Die Ergebnisse der einzelnen Gruppen werden in der Klasse präsentiert und diskutiert.

Durch die Mehrzahl der Lösungen soll den Schülern klar werden, dass es die einfache, richtige Antwort für Unternehmensübernahmen nicht gibt. Ob die Übernahme eines Unternehmens sinnvoll ist, hängt auch von den Eigenschaften und Fähigkeiten des potentiellen Nachfolgers ab. 

Vor diesem Hintergrund muss die Musterlösung (F 8) als eine mögliche Lösung angesehen werden.

4. Empfohlene Literatur

BBE-Unternehmensberatung: BBE „Chef-Telegramm Möbel Spezial“, Köln 2002

BBE-Unternehmensberatung: BBE Data Kompakt. Facts & Trends zu Distribution und Handel, Köln 2002

Bresser, Rudi K. F.: Strategisches Management. In: Bühner, R. (Hrsg.): Management-Lexikon. 
München, Wien 2001, Seite 727-731
Bühner, R. (Hrsg.): Management-Lexikon, München, Wien 2001, SWOT-Analyse Seite 735
Eul-Ringel, B.: Eigenschaften eines Unternehmers. Empirische Befunde der wissenschaftlichen Begleitforschung der Schumpeter-Handelsakademie. Internes Papier, Lehrstuhl für Wirtschafts- und Berufspädagogik an der Universität zu Köln, Köln 2001

Grohmann, S.: Die Fallmethode: Theoretische Grundlagen. In: Aff, J., Wagner, M. (Hrsg.): Metho​dische Bausteine der Wirtschaftsdidaktik., Wien 1997, Seite 51-74

Hopfenbeck, W.: Allgemeine Betriebswirtschafts- und Managementlehre. Das Unternehmen im Spannungsfeld zwischen ökonomischen, sozialen und ökologischen Interessen, Landsberg / Lech 2000
Kirst, U., Bieler, S.: Unternehmensnachfolge. Über vier Hürden zur gesicherten Nachfolgeregelung, Neuwied, Kriftel, Berlin 1996

Lindner, J., Peter, B.: Das Rollenspiel: Theoretische Grundlagen. In: Aff, J., Wagner, M. (Hrsg.): 
Methodische Bausteine der Wirtschaftsdidaktik, Wien 1997, Seite 233-254

Müller-Böling, D. (Hrsg.): Existenzgründung durch Betriebsübernahme im Handwerk. Ergebnisse einer empirischen Untersuchung, Dortmund 1986

Studie des Österreichischen Instituts für Gewerbe- und Handelsforschung: Unternehmensübergaben und –nachfolgen in Österreich, Wien 2002

Verbände der Holz- und Möbelindustrie Westfalen-Lippe: Umsatzzahlen Küchenmöbelmarkt. www.vhk-herford.de, Statistik Februar 2003

Verfasst von Lehrern der wirtschaftswissenschaftl. Fachrichtung. Lektorat: Gernot Kugler: 
Betriebswirtschaftslehre der Unternehmung. Europa-Lehrmittel, 19. Auflage, Haan-Gruiten 2002

II. Unterrichtsmaterialien

Quiz (Q 1)

1. 
Wie viel Prozent der österreichischen Unternehmen stehen in den nächsten 10 Jahren vor der Übergabe an die nächste Generation?



� 15 %


 � 25 %


 � 35 %

2. 
Wie viele Unternehmen stehen in Österreich in den nächsten 10 Jahren vor der Übergabe an die nächste Generation?



� 11.000


 � 34.000


 � 52.000

3. 
Welchen Anteil an Arbeitsplätzen der gewerblichen Wirtschaft haben diese Unternehmen?




� 10 %


 � 17 %


 � 22 %

4. 
Wie viele Arbeitsplätze hängen davon ab, dass diese Unternehmen einen Nachfolger finden?


� 220.000


 � 330.000


 � 440.000
5. 
Wie viel Prozent der zur Übergabe anstehenden Unternehmen sind Klein-Unternehmen mit weniger als fünf Mitarbeitern?


� 40 %


 � 60 %


 � 80 %

6. 
Wie viel Prozent der Unternehmen, die einen Nachfolger suchen, sind attraktiv 
(z.B. aufgrund der Branche)?


� 82 %


 � 75 %


 � 70 %

7. Wie viel Prozent der Unternehmen, die einen Nachfolger suchen,  haben keinen passenden Nachfolger in der Familie?


� 22 %


 � 33 %


 � 44 %

8. 
Die „Drop Out Rate“ gibt an, wie viele Unternehmen fünf Jahre nach der Gründung oder Übernahme nicht mehr am Markt tätig sind. Sie liegt bei Unternehmensneugründungen bei ca. 25 %. Wie hoch liegt sie bei Unternehmensnachfolgen?



� 4 %


 � 15 %


 � 30 %

Quelle:
Unternehmensübergaben und –nachfolgen in Österreich.

Studie des Österreichischen Instituts für Gewerbe- und Handelsforschung, Wien 2002

Ergebnisvergleich (Q 2)

	
	Gruppe 1
	Gruppe 2
	Gruppe 3
	Gruppe 4
	Gruppe 5
	Gruppe 6
	Gruppe 7
	Gruppe 8
	Richtige Antwort



	Frage 1


	
	
	
	
	
	
	
	
	25 %

	Frage 2


	
	
	
	
	
	
	
	
	52.000

	Frage 3


	
	
	
	
	
	
	
	
	17 %



	Frage 4


	
	
	
	
	
	
	
	
	440.000

	Frage 5


	
	
	
	
	
	
	
	
	60 %

	Frage 6


	
	
	
	
	
	
	
	
	82 %

	Frage 7


	
	
	
	
	
	
	
	
	33 %

	Frage 8


	
	
	
	
	
	
	
	
	4 %


Quelle:
Unternehmensübergaben und –nachfolgen in Österreich. Studie des Österreichischen Instituts für Gewerbe- und Handelsforschung, Wien 2002


Rollenspiel: Situationsbeschreibung (R 1)

Unternehmer sucht Nachfolger

Die Firma Brinckmann GmbH & Co. KG, gegründet 1949, ist Hersteller von Küchenspülen aus Keramik. Sie werden unter der Marke Porzellit Küchen-Keramik über Küchenstudios und Einrichtungshäuser vertrieben.

Das Unternehmen beschäftigt zurzeit neben dem Inhaber 14 Mitarbeiter(innen). 11 Personen sind in der Produktion einschließlich Lager beschäftigt, drei Mitarbeiterinnen sind im kaufmännischen Bereich tätig und erledigen die Aufgaben des Tagesgeschäfts auf Sachbearbeiterebene (z. B. standardisierter Rohstoffeinkauf, Entgegennahme und Abwicklung von Kundenaufträgen, Rechnungsstellung, Zahlungseingangskontrolle, Buchhaltung, Versendung von Prospektmaterial etc.). Alle übergeordneten Aufgaben nimmt der Inhaber persönlich wahr, d. h. er entwickelt die strategischen Überlegungen in Marketing und Vertrieb, nimmt persönlich Kontakt zu großen Kunden auf, überwacht das Finanz- und Rechnungswesen und führt das Controlling durch, führt Gespräche mit Lieferanten und legt die Rahmenbedingungen für den Einkauf fest, überwacht die Produktion und sucht bei Problemen gemeinsam mit den Mitarbeitern nach Lösungen und vieles mehr. Selbständige Handelsvertreter unterstützen den Vertrieb vor Ort in den Küchenstudios und Einrichtungshäusern. Dieser Vertriebsansatz hat den Vorteil geringer Fixkosten im Vertrieb, da die Bezahlung über Provisionen erfolgt. 

Aus Altersgründen möchte der Inhaber sich kurz- bis mittelfristig aus dem Geschäft zurück​ziehen. In der Familie ist kein passender Nachfolger vorhanden. Aus diesem Grund sucht er einen externen Übernehmer, der das Unternehmen erwerben möchte. Um die Arbeitsplätze weiterhin zu sichern und damit sein „Lebenswerk“ weiterhin existiert, möchte er das Unter​nehmen an einen Nachfolger übergeben und nicht an einen großen Wettbewerber verkau​fen, auch wenn dies für ihn finanziell lukrativer sein könnte.

Rollenspiel: Rollenkarten (R 2)
Rolle für den Unternehmer, der einen Nachfolger sucht

Sie sind 55 Jahre alt und führen das Unternehmen seit 28 Jahren. Sie denken zurzeit darüber nach, wie es mit dem Unternehmen mittel- und langfristig weitergehen soll, da in der Familie kein Nachfolger vorhanden ist. Um rechtzeitig die Weichen zu stellen, damit das Unternehmen fortgeführt werden kann, führen Sie jetzt Gespräche mit möglichen externen Nachfolgern. Es ist Ihnen wichtig, dass die Mitarbeiter(innen) Ihres Unternehmens eine Zukunft in der Firma sehen und sich nicht anderweitig orientieren. Potential für die Unternehmensnachfolge hat keiner der Mitarbeiter(innen). Sie wünschen sich eine(n) Nachfolger(in), der/die in der Lage ist, das Unternehmen umfassend zu führen und neben strategischen Aufgaben auch das operative Geschäft erledigt. 

Über eine Nachfolgerbörse sind Ihnen drei mögliche Nachfolger(innen) vermittelt worden. In einem Gespräch möchten Sie folgende Fragen klären, um sich einen ersten Eindruck von der Fähigkeit zur Unternehmensnachfolge zu machen:

· über welche Ausbildung verfügt der Bewerber/die Bewerberin?

· wie sehen die beruflichen Erfahrungen aus?

· hat er/sie kaufmännische Kenntnisse?

· hat er/sie fachspezifisches Wissen?

· wo liegen seine/ihre Stärken?

· wo sieht er/sie Schwächen?

· warum glaubt er/sie, für die Nachfolge geeignet zu sein?

· warum interessiert er/sie sich für die Unternehmensnachfolge?

Rolle für Bewerber(in) A um die Nachfolge („Verkaufs-Profi“)

Sie sind 28 Jahre alt. Nach dem HAK-Abschluss haben Sie in einem Unternehmen, das Küchen herstellt, zunächst im Vertriebsinnendienst drei Jahre gearbeitet und dann in den Außendienst gewechselt. Ihre Außendiensttätigkeit ist sehr erfolgreich und der Kontakt zu Kunden macht Ihnen sehr viel Freude. Zu vielen entscheidenden Personen aus Einrichtungshäusern und großen Küchenstudios haben Sie einen sehr guten Draht.

Sie sind sehr kommunikativ und besitzen Überzeugungskraft. Sie sind eine extrovertierte Persönlichkeit, die gerne im Vordergrund steht. Wenn Sie eine Chance sehen, ergreifen Sie die Initiative. Sie sind kreativ, flexibel und risikobereit.

Obwohl Sie sich in Ihrem Unternehmen wohl fühlen, denken Sie darüber nach, sich beruflich zu verändern. Ihr Wunsch, unabhängig von Vorgesetzten und vorgegebenen Verkaufszahlen zu sein, wird immer größer. Sie möchten für sich selbst arbeiten und glauben zudem, so wesentlich mehr Geld verdienen zu können. Aus diesem Grund haben Sie sich an die Nachfolgerbörse gewandt. Sie glauben, das zur Übernahme stehende Unternehmen erfolgreich führen zu können, da in der heutigen Zeit Ihrer Meinung nach der Vertrieb der entscheidende Erfolgsfaktor eines Unternehmens ist und hier kennen Sie sich sehr gut aus. Ihr kaufmännisches Basiswissen aus der HAK halten Sie für ausbaufähig genug, um ein Unternehmen führen zu können, das produktionsspezifische Wissen glauben Sie sich aneignen zu können.

Rolle für Bewerber(in) B um die Nachfolge („Zahlen-Profi“)


Sie sind 35 Jahre alt und haben Betriebswirtschaft studiert. Seit acht Jahren arbeiten Sie im Controlling eines Elektrogeräteherstellers (Herde, Kühlschränke, Spülmaschinen etc.). Zunächst sind Sie als Mitarbeiter im Controlling eingestiegen, jetzt leiten Sie seit drei Jahren die Controlling-Abteilung, die aus fünf Mitarbeitern besteht. 

Sie sind ehrgeizig und zielstrebig, arbeiten gerne und sind leistungsbereit. Eine systematische Arbeitsweise ist für Sie selbstverständlich, wobei Sie lieber alleine als im Team arbeiten. Sie sind eine eher zurückhaltende Persönlichkeit, aber bereit, Verantwortung zu übernehmen.

Aus wirtschaftlichen Gründen denken Sie darüber nach, sich beruflich zu verändern. Als selbständiger Unternehmer glauben Sie, besonders gut verdienen zu können. Da Sie sich in Ihrem Beruf immer nur mit Unternehmenszahlen beschäftigt haben, erkennen Sie sofort, wenn sich Schwächen in der wirtschaftlichen Entwicklung eines Unternehmens auftun. Eine schnelle Reaktion durch die Unternehmensleitung ist für Sie der Schlüssel zum Erfolg. Die Fähigkeit, Mitarbeiter zu führen, haben Sie als Abteilungsleiter unter Beweis gestellt. Zur Lösung technischer Probleme in Ihrem zukünftigen Unternehmen sollten Ihrer Meinung nach entsprechend qualifizierte Mitarbeiter eingestellt werden. Strategisches und marktorientiertes Denken trauen Sie sich zu, im Vertrieb setzten Sie auf das Wissen der Handelsvertreter.

Rolle für Bewerber(in) C um die Nachfolge („Technik-Profi“)


Sie sind 39 Jahre alt und haben als Ausbildung eine Keramik-Fachschule besucht. Jetzt sind Sie bei einem der größten Hersteller für Badezimmer-Keramik tätig. Zunächst waren Sie fünf Jahre Abteilungsleiter in der Produktion und dort für den reibungslosen Ablauf der Herstellung der Halbfertigerzeugnisse zuständig. Seit sechs Jahren sind Sie nun in der Produktionsplanung und –steuerung beschäftigt, wo auch die Lösung technischer Probleme stattfindet. 

Sie sind teamfähig und können gut im Unternehmen mit Menschen umgehen. Sie haben die Gabe, Mitarbeiter sozial und fordernd zugleich führen zu können. Sie können gut organisieren und sind es auch gewohnt zu improvisieren. Entscheidungsfähigkeit ist für Sie selbstverständlich. Sie sind eine offene, freundliche, aber auch bestimmte Persönlichkeit.

Schon länger denken Sie darüber nach, ein eigenes Unternehmen zu gründen. Sie möchten frei sein und eigene Ideen verwirklichen können. Eher durch Zufall sind Sie über die Nachfolgerbörse im Internet auf das zu übernehmende Unternehmen gestoßen. Jetzt sind Sie ganz begeistert von der Vorstellung, dieses Unternehmen einmal selbst führen zu können. Es passt genau zu Ihrem Fachwissen über die Produktion von Keramik-Erzeugnissen. In Betriebswirtschaft besitzen Sie nur Grundkenntnisse, wollen diese aber umgehend über ein Abendstudium ausbauen. Die Unternehmensübernahme ist für Sie eine Herausforderung, etwas aus eigener Kraft zu schaffen.

Rollenspiel: Beobachtungsbogen (R 3)
	
	Bewerber(in) A
	Bewerber(in) B
	 Bewerber(in) C

	Ausbildung
	
	
	

	Spezifisches 
Fachwissen
	
	
	

	BWL-Kenntnisse
	
	
	

	Berufserfahrung
	
	
	

	Eigenschaften 
und Fähigkeiten
	
	
	

	Motive für die Nachfolge
	
	
	


Fallstudie: Fallbeschreibung (F1)

Nachfolger gesucht

Die Firma Brinckmann GmbH & Co. KG, gegründet 1949, ist Hersteller von Küchenspülen aus Keramik. Sie werden unter der Marke Porzellit Küchen-Keramik über Küchenstudios und Einrichtungshäuser vertrieben.

Das Unternehmen beschäftigt zurzeit neben dem Inhaber 14 Mitarbeiter(innen). Elf Personen sind in der Produktion einschließlich Lager beschäftigt, drei Mitarbeiterinnen sind im kaufmännischen Bereich tätig und erledigen die Aufgaben des Tagesgeschäfts auf Sachbearbeiterebene (z. B. standardisierter Rohstoffeinkauf, Entgegennahme und Abwicklung von Kundenaufträgen, Rechnungsstellung, Zahlungseingangskontrolle, Buchhaltung, Versendung von Prospektmaterial etc.). Alle übergeordneten Aufgaben nimmt der Inhaber persönlich wahr, d. h. er entwickelt die strategischen Überlegungen in Marketing und Vertrieb, nimmt persönlich Kontakt zu großen Kunden auf, überwacht das Finanz- und Rechnungswesen und führt das Controlling durch, führt Gespräche mit Lieferanten und legt die Rahmenbedingungen für den Einkauf fest, überwacht die Produktion und sucht bei Problemen gemeinsam mit den Mitarbeitern nach Lösungen und vieles mehr. Selbständige Handelsvertreter unterstützen den Vertrieb vor Ort in den Küchenstudios und Einrichtungshäusern. Dieser Vertriebsansatz hat den Vorteil geringer Fixkosten im Vertrieb, da die Bezahlung über Provisionen erfolgt. 

Die Kommunikation zum Handel erfolgt über einen Sales-Folder und einen Prospekt, der die Produkte vorstellt. Dieser Prospekt wird auch für die Verbraucher verwendet. Preislich liegen die Spülen etwas unter den Preisen der Wettbewerber für Keramikspülen, im Gesamtmarkt aller Spülen im mittleren Preissegment.

Das Porzellit-Sortiment besteht aus 10 verschiedenen Modellen, die jeweils in 12 Farben hergestellt werden können. Die Produkte zeichnen sich durch extrem lange Haltbarkeit und hohe Widerstandsfähigkeit in der Küche aus. Da die Spülen bei 1.200°C im Ofen gebrannt werden, sind sie im Haushaltsgebrauch absolut hitzebeständig, d. h. heiße Töpfe, Pfannen und Backbleche können auf der Spüle abgestellt werden, ohne dass die Keramik leidet. Das Unternehmen gewährt eine lebenslange Garantie auf Bruch bei eingebauten Spülen.

Die Produkte sind ökologisch absolut unbedenklich: sie bestehen aus Natur-Rohstoffen, die in deutschen Tongruben gefördert werden. Die Produktion erfolgt in Öfen mit Nachtstrom, ohne dass dabei giftige Abgase freigesetzt werden. Müssen die Spülen später entsorgt werden, ist dies aufgrund der Natürlichkeit der Rohstoffe ohne Belastung für die Umwelt möglich.

Die Kapazität in der Produktion beträgt maximal 80 Spülen pro Woche (ohne Wochenendarbeit). Die technischen Standards können als gut eingeschätzt werden. Die Öfen sind die mit Abstand teuersten Geräte in der Produktion. Die letzte größere Investition liegt erst ein Jahr zurück: ein neuer Ofen wurde angeschafft. Insgesamt sind vier Öfen vorhanden, wobei die übrigen drei 5, 10 und 15 Jahre alt sind. Die Lebensdauer der Öfen liegt bei ca. 25 Jahren. 

Aus Altersgründen möchte der Inhaber sich kurz- bis mittelfristig aus dem Geschäft zurückziehen. In der Familie ist kein passender Nachfolger vorhanden. Aus diesem Grund sucht er einen externen Übernehmer, der das Unternehmen erwerben möchte. Um die Arbeitsplätze weiterhin zu sichern und damit sein „Lebenswerk“ weiterhin existiert, möchte er das Unternehmen an einen Nachfolger übergeben und nicht an einen großen Wettbewerber verkaufen, auch wenn dies für ihn finanziell lukrativer sein könnte.

Fallstudie: Checkliste Unternehmensnachfolge (F2)

Beurteilung der Zukunftsfähigkeit des Unternehmens

1. Wirtschaftliche Situation des Unternehmens

Bilanz sowie Gewinn- und Verlustrechnung (F3) bieten die Möglichkeit zur kritischen Beurteilung der wirtschaftlichen Verhältnisse des Unternehmens. Die Betrachtung einer einzigen Bilanz sowie Gewinn- und Verlustrechnung lässt Stärken und Schwächen eines Unternehmens erken​nen. Noch aufschlussreicher ist der Vergleich mehrerer Perioden miteinander, da so die wirtschaftliche Entwicklung erkennbar ist. Ermitteln Sie in diesem Sinn folgende Kennzahlen:

a) Kapitalstruktur
Wie hoch sind Eigenkapital- und Fremdkapitalquote und wie haben sie sich in den letzten drei Jahren entwickelt? Wie beurteilen Sie die Quoten?

b) Vermögensstruktur
Berechnen Sie die Anlagevermögensquote, die Quote fertiger Erzeugnisse, die Quote der Forderungen und die Quote flüssiger Mittel im Verhältnis zur Bilanzsumme. Was sagen diese Werte aus?

c) Rentabilität
Ermitteln Sie die Eigenkapitalrentabilität, Gesamtkapitalrentabilität und Umsatzrentabilitiät für die drei Jahre. Wie beurteilen Sie die Werte und deren Entwicklung?

2. SWOT- Analyse (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)

Im Rahmen der SWOT-Analyse werden die unternehmensinternen Stärken und Schwächen den unternehmensexternen Chancen und Risiken gegenübergestellt. Führen Sie die SWOT-Analyse mit Hilfe der Informationsmaterialien durch:

Unternehmensexterne Chancen und Risiken

a) Trends in der generellen Umwelt
Über Entwicklungen in ökonomischen und politisch-rechtlichen Bereichen wird aktuell in TV- und Radio-Nachrichten sowie in Zeitungen und Fachmagazinen berichtet. 

Welche für eine Unternehmensübernahme relevanten Chancen und Risiken kennen Sie?

Informationen zur Förderung unternehmerischer Selbständigkeit finden Sie im Internet unter http://www.gruenderservice.net und  http://www.jungewirtschaft.at . Ermitteln Sie die dort aufgezeigten Chancen und Risiken.

b) Trends in der Branche
Auf dem Datenblatt (F4) und in den BBE-Informationen (F5) finden Sie Angaben zum Küchenmöbelmarkt. Ganz aktuelle Informationen finden Sie im Internet unter http://www.amk.de , http://www.vhk-herford.de und http://www.bbeberatung.com . Welche Chancen und Risiken sehen Sie für die Branche? 

Unternehmensinterne Stärken und Schwächen

a) Produkte
Die Fallbeschreibung (F1) sowie der Porzellit-Prospekt und -Sales-Folder (F6) informieren über die Porzellit-Produkte. Informationen über Wettbewerbsprodukte finden Sie im Internet unter http://www.franke.de , http://www.blanco.de und http://www.villeroyboch.com . Welche Stärken und Schwächen sehen Sie bei den Porzellit-Produkten?    

b) Absatzsituation Porzellit
Auf dem Datenblatt (F4) finden Sie Informationen zu den Absätzen der letzen drei Jahre sowie zur Umsatzzusammensetzung und den Distributionsstellen. Welche Stärken und Schwächen erkennen Sie aus den Zahlen?

c) Marketingaktivitäten Porzellit
Die Fallbeschreibung (F1) gibt hierzu Informationen. Wo sehen Sie Stärken und Schwächen?

d) Vertriebsstruktur des Unternehmens 
Die Fallbeschreibung (F1) gibt hierzu Informationen. Wo sehen Sie Stärken und Schwächen?

e) Personalsituation 
Die Fallbeschreibung (F1) gibt hierzu Informationen. Wo sehen Sie Stärken und Schwächen?

f) Produktionsfähigkeiten 
Die Fallbeschreibung (F1) gibt hierzu Informationen. Wo sehen Sie Stärken und Schwächen?

g) Garantien 
Die Fallbeschreibung (F1) gibt hierzu Informationen. Wo sehen Sie Stärken und Schwächen?

Würden Sie das Unternehmen übernehmen?

(Stand der Links: 16.03.2003)

Fallstudie: Bilanz und Gewinn- und Verlustrechnung (F 3)

Bilanz Porzellit in Euro
	Jahr
	2000
	2001
	2002

	
	
	
	

	Aktiva
	
	
	

	
	
	
	

	A. Anlagevermögen
	
	
	

	Grundstücke und Gebäude
	117.284
	116.294
	115.305

	Maschinen
	95.333
	150.279
	130.549

	Fuhrpark
	30.590
	26.789
	23.568

	Betriebs- und Geschäftsausstattung
	40.558
	45.662
	48.620

	
	
	
	

	B. Umlaufvermögen
	
	
	

	Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
	29.548
	23.665
	27.986

	Unfertige Erzeugnisse
	4.505
	5.887
	4.201

	Fertige Erzeugnisse
	166.096
	183.067
	159.694

	Geleistete Anzahlungen
	346
	95
	3.858

	Forderungen aus Lieferungen und Leistungen
	92.441
	102.944
	107.819

	Sonstige Vermögensgegenstände
	5.632
	2.144
	1.280

	Kassenbestand
	279
	65
	125

	Bank
	49.604
	26.716
	61.751

	
	
	
	

	C. Rechnungsabgrenzungsposten
	1.865
	1.730
	1.730

	
	
	
	

	Bilanzsumme
	634.081
	685.337
	686.486

	
	
	
	

	Passiva
	
	
	

	
	
	
	

	A. Eigenkapital
	
	
	

	Kapital Inhaber
	191.497
	332.279
	258.281

	Jahresüberschuss
	189.502
	106.878
	165.723

	
	
	
	

	B. Sonderposten mit Rücklagenanteil
	200.000
	191.150
	179.550

	
	
	
	

	C. Rückstellungen
	
	
	

	Garantierückstellungen
	4.280
	4.555
	4.900

	Steuerrückstellungen
	5.852
	5.746
	9.400

	
	
	
	

	D. Verbindlichkeiten
	
	
	

	Anzahlungen auf Bestellungen
	107
	711
	4.817

	Verbindlichkeiten aus Lieferungen
	3.738
	7.128
	12.914

	Sonstige Verbindlichkeiten
	39.105
	36.890
	50.901

	
	
	
	

	Bilanzsumme
	634.081
	685.337
	686.486


Gewinn- und Verlustrechnung Porzellit in Euro
	Jahr
	2000
	2001
	2002

	
	
	
	

	Aufwendungen
	
	
	

	Warenverbrauch
	124.749
	117.498
	146.767

	Grundstücks- u. Gebäudeaufwendungen
	24.438
	11.364
	5.379

	Aufwendungen für Maschinen
	5.963
	60.350
	10.680

	Aufw. für Betriebs- und Geschäftsausstattung
	6.359
	10.560
	7.860

	Zins- und Diskontaufwendungen
	6.328
	698
	85

	Einkaufsfrachten
	4.828
	4.275
	8.010

	Personalkosten
	399.285
	402.375
	396.285

	Strom / Gas / Wasser / Kanal
	73.237
	71.593
	66.913

	Hilfsstoffe
	5.082
	4.438
	4.503

	Arbeitsformen
	4.680
	3.960
	3.972

	Treibstoffe
	5.410
	5.603
	5.121

	Reparaturen an Öfen und Maschinen
	7.668
	4.002
	3.258

	Reparaturen und Kosten Fuhrpark
	4.811
	4.715
	6.200

	Verpackung
	38.865
	40.374
	43.669

	Gewerbesteuer
	930
	959
	10.357

	Beiträge 
	1.001
	1.028
	1.041

	Versicherungen
	9.492
	10.092
	10.541

	Grundsteuer
	4.820
	2.970
	1.318

	Reisespesen
	2.083
	1.816
	1.994

	Kosten Finanz- und Geldwesen
	2.252
	2.283
	2.509

	Werbekosten
	8.949
	26.060
	7.611

	Provisionen
	67.306
	63.072
	62.043

	Telefon / Porto
	9.494
	10.314
	10.921

	Rechts- und Beratungskosten
	9.710
	9.203
	2.644

	Sonstige Kosten
	4.815
	3.513
	10.082

	Sonstige Erlösschmälerungen
	4.036
	7.258
	10.098

	Retouren
	4.462
	7.067
	8.601

	Kundenskonti
	26.573
	29.661
	32.638

	Kosten Einkaufsgenossenschaft
	11.695
	15.045
	14.050

	Verkaufsfrachten
	47.662
	46.444
	48.236

	Sonstiger Aufwand
	17.235
	5.038
	14.500

	Abschreibungen
	4.936
	6.147
	3.422

	Jahresüberschuss
	189.502
	106.878
	165.723

	Summe
	1.138.656
	1.096.653
	1.127.031

	
	
	
	

	
	
	
	

	Erträge
	
	
	

	Warenverkauf Inland
	917.006
	984.583
	956.795

	Warenverkauf Ausland
	36.611
	66.439
	122.665

	Erlöse aus Transportversicherung
	4.794
	15.368
	28.114

	Lieferantenskonti
	3.236
	3.580
	3.724

	Sonstige Erträge
	22.403
	26.683
	15.733

	Gewinn aus Veräußerung Anlagevermögen
	154.606
	
	

	Summe
	1.138.656
	1.096.653
	1.127.031


Fallstudie: Datenblatt (F 4)
Küchenmöbelmarkt








   1999

   2000

   2001

  

Marktvolumen in 1.000 Euro



4.019.428
3.908.932
3.767.956

Veränderung zum Vorjahr in 1.000 Euro

-12.095
-110.496
-140.976

Veränderung zum Vorjahr in %


-0,3

-2,75

-3,61

Quelle: www.vhk-herford.de , Statistik, Monatsbericht nach Fachzweigen, Januar-Dezember, Stand Februar 2003

Marktdifferenzierung

Der Markt für Küchenmöbel lässt sich in drei Preiskategorien einteilen:

· Discount-Einbauküche (Niedrigpreissegment):
30 % Marktanteil
Sie wird über Handzettelwerbung angepriesen und häufig über große Einrichtungshäuser vermarktet, No-Name-Küchengeräte und günstige Edelstahlspülen werden für diese Angebote genutzt.

· Markenküche Mittelpreissegment: 

45 % Marktanteil
Sie entspricht gehobenen Ansprüchen, besteht aus hochwertigen Materialien, ist mit Markengeräten und guten Spülen ausgestattet, verfügt jedoch nicht über modernste Extras.

· Premium-Markenküche (Hochpreissegment):
25 % Marktanteil
Die Küchen entsprechen dem Luxus gehobener Ansprüche, sind raffiniert und lassen keinen Wunsch offen. Teure Markengeräte und Spülen werden eingebaut.

Absätze Porzellit-Spülen

	Jahr
	2000
	2001
	2002

	Absatz
	923
	985
	1059


Umsatzzusammensetzung Porzellit-Spülen (Euro)

	Jahr
	2000
	2001
	2002

	Einrichtungshäuser
	456.253
	498.933
	520.440

	Küchenstudios
	285.379
	290.365
	280.561

	Hersteller von Küchen
	175.374
	195.285
	155.794

	Ausland
	36.611
	66.439
	122.665

	Gesamt
	953.617
	1.051.022
	1.079.460


Anzahl Distributionsstellen Porzellit-Spülen 

	Jahr
	2000
	2001
	2002

	Einrichtungshäuser
	15
	18
	19

	Küchenstudios
	97
	105
	99

	Hersteller von Küchen
	2
	2
	2

	Ausland
	3
	3
	3

	Gesamt
	117
	128
	123


Fallstudie: BBE-Informationen (F 5)

BBE Data Kompakt 

Facts & Trends zu Distribution und Handel

25.04.2002:
	Vertriebswege für Küchenmöbel                     Umsatzanteile in %

	Vertriebsschiene
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001

	Möbelhäuser
	49,9
	49,5
	50,3
	50,1
	50,7
	51.6

	Küchenspezialhäuser
	31,1
	31,4
	31,6
	31,7
	31,2
	30,7

	Küchenfachmärkte
	4,0
	4,7
	3,8
	4,0
	5,0
	5,8

	Mitnahmemärkte
	7,2
	5,8
	6,8
	5,9
	6,7
	5,8

	Baumärkte
	0,7
	1,1
	1,0
	1,1
	0,1
	0,8

	Technischer Fachhandel
	4,8
	4,5
	2,6
	2,1
	2,7
	2,2

	Bauträger
	0,8
	1,0
	1,9
	2,0
	0,8
	0,8

	Warenhäuser, Versand
	0,8
	1,0
	0,8
	0,8
	0,9
	1,0

	Direktverkauf
	0,7
	0,6
	1,2
	2,2
	1,9
	1,3

	Mit Rundungsdifferenzen. - Quelle: AMK


Die Vertriebswege für Küchenmöbel haben sich nur leicht verändert. Wie die in möbel kultur veröffentlichte neueste Statistik der Arbeitsgemeinschaft Moderne Küche AMK nachweist, legten in diesem Sortiment der Möbelhandel und die Küchenfachmärkte hier leicht zu, während Küchenspezialisten und Mitnahmemärkte Umsatzanteile verloren, Baumärkte aber wieder aufholten (siehe Tabelle). Basis dieser Vertriebswegestatistik sind die Meldungen von 29 Unternehmen mit einem Gesamtumsatz​volumen von mehr als 1,9 Mrd. €.

13.06.2002:

Überdurchschnittliches Wachstum hat der Möbelhandel mit SB-Sortimenten. Dies betrifft aktuell den Einkaufsverbund Mondial, der sich und seine rund 60 Mitglieder in diesem Segment inzwischen in der Spitzenstellung im deutschen Möbelhandel sieht. Im vergangenen Jahr konnte der Verbund seinen Außenumsatz um 1,4 % auf knapp 1,5 Mrd. € steigern. Davon entfielen wie im Vorjahr rund 21 % auf Küchenmöbel, 22 % auf Polstermöbel, 20 % auf Schlafzimmer, 11 % auf Kastenmöbel, 9 % auf Speisezimmer, 8 % auf Fachsortimente, 6 % auf Kleinmöbel und 3 % auf Büromöbel.

	Gefragte Stilrichtungen bei Küchen                                                           Welche Stilrichtung lief in 2001 gut? Antworten in % der befragten Händler

	
	Gesamt
	Alte Bun-desländer
	Neue Bun-desländer
	Vollsor-timenter
	Küchen-spezialist
	Küchen-fachmarkt

	Modern
	70
	66
	85
	68
	64
	94

	Klassisch
	18
	18
	20
	24
	14
	19

	Landhaus
	10
	8
	15
	11
	10
	6

	Schlicht
	10
	10
	10
	5
	16
	0

	Glatt
	9
	11
	0
	3
	12
	13

	Zeitlos
	6
	5
	10
	5
	8
	0

	Quelle: BBE-Handelsbericht


Moderne Küchen haben derzeit den größten Absatzerfolg. Das belegt der aktuelle BBE-Handelsbericht Trends im Küchenmarkt. Bei 70 % der befragten Händler lief diese Stilrich​tung in 2001 gut; in 1999 war dies bei 65 % der Fall. Zugelegt haben auch die Stilrichtungen Klassisch, Glatte Form, Schlicht, und Mediterran, während die Stilrichtungen Landhaus, Zeitlos, Geradlinig und Hightech zum Teil deutlich an Verbrauchergunst ver​loren haben. Dabei unterscheiden sich Renner und Penner des Küchensortimentes deutlich je nach Standort und Betriebstyp der Geschäfte (siehe Tabelle).- Hinweis: Abonnenten von BBE DATA KOMPAKT erhalten den BBE-Handelsbericht „Trends im Küchenmarkt, Jahrgang 2002“ zum Vorzugspreis von 712 € statt 950 € (jeweils zu​züglich Versandkosten und MwSt).

BBE „Chef-Telegramm Möbel Spezial“

Ergebnisse jüngster Verbraucherumfragen
Am liebsten haben die Verbraucher ihr Wohnzimmer in modern-bürgerlichem Stil. Das ist ein Ergebnis der aktuellen Verbraucheranalyse 2002, zu der die Marktforschungsinstitute Ipsos Deutschland und MARPLAN Forschungsgesellschaft im Auftrag der Bauer Verlagsgruppe und des Axel Springer Verlags mehr als 30.000 repräsentativ ausgewählte Verbraucher befragt 
haben. Danach liegt die Einrichtungspräferenz für Wohnzimmer für 22,1 % der Befragten bei Modern/bürgerlich, und für 13,6 % käme dieser Stil noch infrage. Modern/Wohnlandschaft ist der bevorzugte Wohnstil von 18,6 %, Modern/klassisches Design der von 13,2 %. Ihm folgen Elegant/repräsentativ (13,2 %), Landhaus (10,5 %), Jugendlich/preiswert und Avantgarde 
(jeweils 8,6 %) sowie ein Stilmix aus alt und modern (3,8 %). 

Im Segment Küchengeräte besteht bei den Elektroherden das größte Marktpotenzial.
 Immerhin haben fast 29 % der Befragten einen Herd, der neun Jahre alt ist oder älter, womit sie zu potenziellen Ersatzkäufern werden. Die führende Marke ist hier AEG: Knapp 21 % der Haushalte haben einen Herd dieser Marke, gefolgt von Siemens (knapp 12 %), Bauknecht 
und Bosch (jeweils über 9 %). Deutlich geringer ist die Zahl der potenziellen Ersatz-Käufer bei Kühlschränken (knapp 16 %), Kühl-Gefrier-Kombinationen (unter 11 %) und Tiefkühlschränken und -truhen (fast 12 %). 

	Geplante Anschaffungen                                                       in den nächsten zwei Jahren                                                                in % der Bundesbürger

	Wohnzimmer/Wohnbereich
	14,9

	Esszimmer/Essbereich
	6,7

	Schlafzimmer
	8,3

	Kinder-/Jugendzimmer
	10,3

	Arbeitszimmer/Home Office
	4,0

	Einbauküche aus passgenau selbst ausgewählten Möbeln/ Geräten mit durchgehender Arbeitsplatte
	4,4

	Fabrikfertige Küchenzeile/Küchenblock 
	2,2

	Sonstige Kücheneinrichtung:
	

	Wohnküche, einzelne Küchen-
	6,8

	möbel und Geräte
	

	Badezimmermöbel
	8,5

	Lampen, Leuchten
	21,6

	Gardinen, Vorhänge
	24,9

	Jalousien/Jalousetten, Rollos, Markisen
	9,3

	Gartenmöbel
	12,7

	Quelle: TdW 2002/03


Am größten ist die Anschaffungsneigung der Verbraucher im Wohnbereich. Das belegt die ebenfalls aktuelle Studie Typologie der Wünsche (TdW) Intermedia 2002/03, für die mehrere Marktforschungsinstitute über 20.000 Bundesbürger befragt haben. Danach planen fast 15 % der Befragten in den nächsten zwei Jahren Anschaffungen für das Wohnzimmer oder den Wohnbereich (zu weiteren Sortimenten siehe Tabelle).

Bevorzugte Einkaufsstätte für Möbel sind das Fachgeschäft, Einrichtungshäuser und Spezialgeschäfte. Von den gut 53 % der Bundesbürger, die in den letzten zwei Jahren Möbel gekauft haben, kam gut ein Viertel in den Fachhandel. Gut ein Fünftel frequentierte Möbelmärkte und Möbeldiscounter, 13 % kauften im Mitnahme​möbelgeschäft oder bei branchenfremden Anbietern wie Verbrauchermärkten. Im Versand oder in den Möbelabteilungen der Warenhäuser erwarben fast 8 % der Befragten Möbel, bei Handwerkern und in Werkstätten sowie im Großhandel und beim Hersteller jeweils fast 4 %.

Bei Möbeln meint die Mehrheit der Verbraucher, ihren eigenen Stil gefunden zu haben. So sind gut 43 % der Befragten überzeugt, ihren Einrichtungsstil gefunden zu haben, und wollen auch dabei bleiben; ihren Einrichtungsstil häufiger gewechselt haben lediglich knapp 10 %. Für ein Viertel der Verbraucher ist die Wohnung Ausdruck ihres individuellen Geschmacks, allerdings zeigt nur ein Fünftel seine Wohnung gern anderen Leuten. Dabei achten zwar lediglich knapp 19 % bei Möbeln und Einrichtungsgegenständen auf hochwertige Materialien und 
exklusives Design, und fast ein Viertel bestätigt, dass 
ihnen ein Möbel desto besser gefällt, je schlichter und einfacher es ist. Dennoch ist Qualität gefragt: In dieser Umfrage meinen fast 22 % der Teilnehmer, dass die Wohnungseinrichtung ein Leben lang halten sollte, und lediglich knapp 13 % kaufen lieber preiswerte Möbel, die sie nach einiger Zeit austauschen. 

Fallstudie: Porzellit-Prospekt und -Sales-Folder (F6)
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 Fallstudie: Ergebnisübersicht (F7)





        2000                 2001                 2002

	Kapitalstruktur

   Eigenkapitalquote

   Fremdkapitalquote

Beurteilung


	

	Vermögensstruktur

   Anlagevermögensquote

   Quote fertiger Erzeugnisse

   Quote der Forderungen

   Quote flüssiger Mittel

Beurteilung


	

	Rentabilität

   Eigenkapitalrentabilität

   Gesamtkapitalrentabilität

   Umsatzrentabilität

Beurteilung


	



Chance
Risiken

	Generelle Umwelt


	

	Branche


	



Stärken
Schwächen

	Porzellit-Produkte


	

	Absatzsituation Porzellit


	



Stärken
Schwächen

	Marketingaktivitäten Porzellit


	

	Vertriebsstruktur


	

	Personalsituation


	

	Produktionsfähigkeiten


	

	Garantien


	


Fallstudie: Musterlösung (F8)





      2000

 2001

2002

	Kapitalstruktur

   Eigenkapitalquote

   Fremdkapitalquote

Beurteilung


	         91,6 %                   92 %              87,9 %

           8,4 %                     8 %              12,1 %        

Die sehr hohe Eigenkapitalquote bedeutet eine weitgehende Unabhängigkeit des Unternehmens von Dritten. Die rückläufige Entwicklung der Eigenkapitalquote in 2002 kann aufgrund der Höhe der Quote als unkritisch angesehen werden.

	Vermögensstruktur

   Anlagevermögensquote

   Quote fertiger Erzeugnisse

   Quote der Forderungen

   Quote flüssiger Mittel

Beurteilung


	       44,8 %                 49,5 %            46,3 %

       26,2 %                 26,7 %            23,3 %

       14,6 %                 15  %              15,7 %

         7,9 %                   3,9 %              9 %

Die Quoten haben sich über die drei Jahre nicht wesentlich verändert. Sie zeigen, dass es sich bei dem betrachteten Unternehmen um ein anlagenintensives Unternehmen handelt. Die relativ hohe Quote fertiger Erzeugnisse weist auf Lagerbestände hin, d. h. es wird auftragsunabhängig produziert und es soll nicht zu langen Lieferzeiten kommen.

Die zunehmende Quote der Forderungen kann ein Hinweis auf die abnehmende Zahlungsmoral der Kunden sein. Die Quote flüssiger Mittel deutet darauf hin, dass das Unternehmen keine Liquiditätsprobleme hat.

 

	Rentabilität

   Eigenkapitalrentabilität

   Umsatzrentabilität

Beurteilung


	        99 %                   32,2 %                64,2 %

        19,9 %                10,2 %                15,4 %

Die Eigenkapitalrentabilität ist sehr stark schwankend. In 2000 ist die extrem hohe Ek-Rentabilität auf einen Gewinn aus der Veräußerung von Anlagevermögen zurückzuführen (s. G+V). Rechnet man diesen heraus, liegt sie nur noch bei 18,2 %. Die Ek-Rentabilitiät hat sich somit in den betrachteten drei Jahren sehr positiv ent​wickelt. 

Die erst negative und dann positive Entwicklung der Umsatzrentabilität kann in Zusammenhang mit der Umsatzzusammensetzung und den Distributionsstellen gesehen werden (s. Datenblatt (F4)): Konzentration auf Umsatz mit großen Kunden (nicht Küchenstudios) in 2002. 



Chance
Risiken

	Generelle Umwelt

(Stand März 2003)
	· Menschen werden aufgefordert und erhalten Anreize, sich selbständig zu machen („ICH-AG“)

· Öffentliche Institutionen und Banken bieten Beratungsmöglichkeiten an für Leute, die darüber nachdenken, sich selbständig zu machen
	· Schlechte Stimmung in der deutschen Wirtschaft

· Vielzahl von Insolvenzen

· Politik versucht die Rahmenbedingungen für Unternehmen zu verbessern, hat jedoch Durchsetzungsprobleme

· Schlechte Stimmung bei Konsumenten

	Branche
	· Über 13 % der Bundesbürger planen in den nächsten zwei Jahren Anschaffungen bei Küchenmöbeln (TdW 2002/03)

· 4,4 % der Bürger wollen eine passgenaue Einbauküche kaufen (90 Mio. Bürger in Deutschland x 4,4% => 3,96 Mio. Küchen in zwei Jahren)
	· Der Küchenmöbelmarkt ist rückläufig



Stärken
Schwächen

	Porzellit-Produkte
	· Optisch attraktiv

· Extrem pflegeleicht

· Strapazierfähig und robust

· Hohe Qualität und Langlebigkeit

· Umweltfreundlich

· Passen zur Markenküche im Mittelpreissegment (45 % Marktanteil)
	· Als Marke bei Handel und Endverbraucher weniger präsent als der Wettbewerb 

· Edelstahl-Spülen passen besser zu der Stilrichtung „modern“, die den Küchenmarkt dominiert (70 % lt. BBE-Handelsbericht)

 

	Absatzsituation Porzellit
	· Positive Entwicklung bei Absatzzahlen

· Einrichtungshäuser haben den höchsten Umsatzanteil

· Umsatz und Distributionsstellen bei Einrichtungshäusern konnten gesteigert werden; dies entspricht dem Markttrend (lt. AMK u. BBE)

· Steigerung des Auslandsumsatzes von 2000 bis 2002 um über 330 %
	· Umsatz über Hersteller von Küchen ist rückläufig

· Sehr geringer Marktanteil von Porzellit (kann rückgeschlossen werden aus dem Absatz von ca. 1.000 Spülen p.a.)

	Marketingaktivitäten Porzellit
	· Geringe Kosten

· Prospekt und Salesfolder bieten alle notwendigen Informationen
	· Prospekt und Salesfolder sind stark informationslastig und wenig emotional, Wettbewerber bauen in ihren Auftritten (Broschüren, Internet, Anzeigen) „Welten“ auf

· Keine Werbung bedeutet keinen Bekanntheitsgrad beim Verbraucher



Stärken
Schwächen

	Vertriebsstruktur
	· Geringe Fixkosten im Vertrieb

· Umsatz und Anzahl von Distribu​tionsstellen im wichtigsten Ver​triebsweg für Küchenmöbel, näm​lich bei Einrichtungshäusern konnte gesteigert werden
	· selbständige Handelsvertre-ter arbeiten für verschiedene Unternehmen, d.h. Porzellit liegt nicht unbedingt im Focus ihrer Aktivitäten

· Der Inhaber hat die Kontakte zu großen Kunden (Hersteller von Küchen / Ausland). Was wird aus diesen Kunden, wenn der Inhaber wechselt?

	Personalsituation
	· Unternehmenserfolg ist stark inhaberabhängig, die Mitarbeiter nehmen nur untergeordnete Auf​gaben wahr
	· Umfassende Aktivitäten und Fähigkeiten des Inhabers sind notwendig, d.h. der Nachfolger kann sich nicht ausruhen

	Produktionsfähig-keiten
	· Maximale Produktionsmenge ohne Wochenende und Weihnachten / Neujahr:
 4.320 Spülen pro Jahr
=> Potenzial für Absatz-steigerungen vorhanden 
(Absatz in 2002: 1.059 Spülen)

· Kurzfristig sind keine großen Investi​tionen zu erwarten
	

	Garantien
	· Lebenslange Garantie ist wichti​ges Marketinginstrument, da die Verbraucher häufig denken, eine Keramikspüle könnte brechen
	· Eventuell werden in Zukunft Ansprüche aus der Garantie geltend gemacht


Würden Sie das Unternehmen übernehmen?

Die Beantwortung dieser Frage ist abhängig von den Fähigkeiten des potentiellen Nachfolgers und der von ihm vorgenommenen individuellen Gewichtung der Stärken und Schwächen des Unternehmens. Jede Schülergruppe soll hier zu ihrem eigenen Ergebnis kommen und dies 
argumentieren.

Greift man auf die Bewerber aus dem Rollenspiel zurück, ist folgende Argumentation denkbar:

Bewerber A, der Verkaufs-Profi, würde das Unternehmen übernehmen. Begründung : 

· Es handelt sich um ein finanziell gesundes Unternehmen.

· Die Produktionskapazitäten sind bei weitem nicht ausgelastet. 

· Der Absatz ist in dem Unternehmen der kritische Faktor. Absatzpotentiale sind vorhanden, denn lt. TdW 2002/03 planen 4,4 % der Bundesbürger den Kauf einer Einbauküche in den nächsten zwei Jahren (3,96 Mio. Küchen). Würden 0,2 % der Einbauküchen mit Porzellit ausgestattet, würde dies Vollauslastung in der Produktion (2 Mio. Küchen x 0,2 % = 4.000 Spülen) und eine Absatzsteigerung von fast 400 % bedeuten.

· Absatzsteigerungen können z. B. über den Ausbau der Distributionsstellen bei Einrich​tungshäusern erreicht werden, denn zu diesen hat Bewerber A gute Kontakte.
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( Da für den schulischen Einsatz nicht die exakten Werte aus Bilanz und GuV im Vordergrund stehen, sondern die richtigen Relationen der verwendeten Daten in Übereinstimmung mit der konkreten Unternehmenssituation bedeutsam sind, wurden die Bilanz- und GuV-Daten entsprechend verfremdet.








