Der Optotron Fall

Dipl.-Ing Zerbst legte das  Exemplar eines Wochenmagazins zur Seite, in dem ein längerer Artikel über die Entwicklungen in der Mikroelektronik enthalten war. Es war Sonntag Nachmittag und Zerbst hatte allen Grund , zufrieden zu sein; er saß auf der Veranda seiner Villa und überblickte von dieser Stelle sowohl die Hügellandschaft des Donautals als auch sein Betriebsgebäude, dass im Vorjahr mit beträchtlichem Investitionsaufwand fertiggestellt worden war. Und dennoch, wenn das alles wahr werden sollte, was in dem Magazin über die künftigen Möglichkeiten der Elektronik berichtete, dann hatte er als Unternehmer und Techniker wohl nicht ganz auf das richtige Pferd gesetzt. Etwas sorgenvoll begab er sich deshalb zum Tee, der als traditionelles Ritual am Sonntag Nachmittag im Hause Zerbst „zelebriert“ wurde. Seine Sorgen verflogen aber sehr bald, und machten einer gelösten Stimmung Platz, als er mit seiner Frau, die die administrativen und kaufmännischen Belange im Unternehmen mit zwei Hilfskräften besorgte, die finanzielle Position des Unternehmens und den Auftragsbestand diskutierte.

Die "Optotron Dipl.-Ing. Heinrich Zerbst KG" - wie ihr voller Firmenname lautete - war vor nunmehr elf Jahren von Zerbst gemeinsam mit seinem Bruder gegründet worden, wobei sich sein Bruder allerdings nach dem Motto "Zu einer Gesellschaft gehören nun einmal zwei Leute" auf die ausschließlich passive Position eines Mitgesellschafters zurückgezogen hatte und seine Leistungen an die Gesellschaft lediglich in der Erbringung von juristischen Dienstleistungen sah: Mehrmals hatte er die Gesellschaft in rechtlichen Fragen beraten bzw. vor Gericht als Rechtsanwalt vertreten. Das Umsatzwachstum des Unternehmens war befriedigend, denn schließlich hatte es sich von 1978 bis 1989 

mehr als verdreißigfacht.

Tabelle: Umsatzentwicklung

	Jahr
	Gesamt
	Produktgruppe (Beitrag zum Gesamtumsatz in %)                                     

	
	A
	B
	C
	D
	E

	1978

1982

1986

1989

1990

1.Halbjahr
	451.077

2,321.586

9,539.472

15,712.360

18,914.252
	84,0

81,0

71,4

72,8

59,3
	14,8

15,7

19,8

4,7

3,1
	1,2

1,0

2,7

4,2

3,9
	-

-

1,0

11,5

24,3
	-

2,3

5,1

6,8

9,4


Beschreibung der Produktgruppen

A: Die Produktgruppe A besteht im wesentlichen aus jenem Gerät, das Zerbst noch als Student konstruiert und später nach Abschluss seines Studiums patentieren hatte lassen. Gleichzeitig war die Existenz dieses Gerätes, das die "Optotron" nunmehr in drei Varianten herstellt, damals das unmittelbare Motiv für Zerbst gewesen, sich nach drei Jahren Berufstätigkeit selbständig zu machen. Es handelt sich dabei um ein elektronisches Messgerät, das hauptsächlich in der Papierindustrie sowie teilweise auch in der Lebensmittelindustrie Verwendung findet.

B: Die Produktgruppe B umfasst Zählapparate auf mechanischer Basis, die Zerbst am Beginn seiner Unternehmerlaufbahn auf Drängen eines geschäftlich befreundeten Exportkaufmannes (Dipl. Kfm. Lang) in sein Programm aufgenommen hatte, von denen er aber nie so richtig überzeugt gewesen war. Und schließlich hatte ihm auch die Entwicklung recht gegeben, denn der Umsatz dieser Produktgruppe verringerte sich von 1986 auf 1987 schlagartig um fast 80 %, als Lang einen wichtigen Exportmarkt an die Konkurrenz verlor. Seit dieser Zeit wurden trotz intensiver Bemühungen pro Jahr nur noch einige wenige Stück abgesetzt - zu wenig, um daraus einen interessanten Produktionszweig zu machen; vielmehr spielte Zerbst schon öfters mit dem Gedanken, diese Produktgruppe überhaupt völlig aus dem Programm zu nehmen.

C: Die Produktgruppe C ist ein "Sammelbecken" für verschiedene Auftragsforschungs- und Entwicklungsarbeiten, die die "Optotron"

für andere Unternehmen durchführt. Obwohl diese Produktgruppe überdurchschnittlich personalintensiv ist - nicht zuletzt bindet sie auch einen großen Teil seiner Arbeitskapazität -, liebt Zerbst diese Produktgruppe: Hier will er keine Gewinne machen, sondern seinen eigenen technischen Ehrgeiz befriedigen. Außerdem hatte sich schon einmal die Möglichkeit ergeben, aus einer Auftragsentwicklungsarbeit ein eigenes Erfolgsprodukt abzuleiten, nämlich Produkt D.

D: Das Produkt D wird seit 1986 nur in einer Ausführung erzeugt und ist - von Designänderungen abgesehen - seit 1986 praktisch unverändert geblieben. Trotzdem war bei diesem Produkt eine geradezu stürmische Entwicklung zu verzeichnen, die 1990 (hochgerechnet) etwa einen Umsatz von 4,3 Mio. erwarten ließ. Die Nachfrage nach Produkt D war zeitweise so groß, dass Kunden abgewiesen werden mussten, da die maschinelle und auch personelle Kapazität nicht ausreichte, um den Bedarf zu befriedigen. Bei Produkt D handelt es sich um ein neues Steuerungselement für Mischanlagen in der Chemie- bzw. Erdölverarbeitungsindustrie, das zufolge seiner Technologie die Genauigkeit bei der Steuerung von Mischprozessen wesentlich verbessert.

E: Im Fall von E ist es ebenso wie bei C unrichtig, von einer Produktgruppe im eigentlichen Sinn zu sprechen, vielmehr fallen in diese Gruppe Einkünfte aus Wartungs- und Reparaturarbeiten für eigene Geräte sowie Einkünfte aus Wartungsverträgen für Geräte anderer Unternehmen. Zerbst hatte sich vor drei Jahren zur Übernahme von Wartungsarbeiten im Auftrag einer anderen Firma entschlossen, um die Kostenstruktur bei den eigenen Garantie und Wartungsarbeiten zu verbessern. Trotzdem hielt er die Situation noch nicht für sehr befriedigend, da er seine eigenen Geräte im gesamten Bundesgebiet warten lassen musste, während er für das andere Unternehmen nur einen auf Oberösterreich und Salzburg beschränkten Wartungsvertrag besaß.

In der Gruppe E werden auch die Lizenzgebühren vereinnahmt, die seit der Existenz des Produktes D eine erfreuliche Entwicklung genommen hatten.

Montag, 11.45 Uhr

Zerbst war gerade mit dem Anpassen eines neuen Schlauches an den Prototyp einer elektronisch gesteuerten Absaugpumpe, die von der "Optotron" entwickelt worden war, beschäftigt, als er zum Telefon gerufen wurde. Am Apparat war die "Bruck und Lamberger AG" - ein führender Papierhersteller im Süden Öster-reichs: Soeben war ein Zählgerät ausgefallen und die "Optotron" wurde dringendst ersucht, einen Servicetechniker zu schicken, um eine längere Unterbrechung der Produktion zu verhindern.

Zerbst, der wusste, dass seine zwei Service-Techniker in anderen Gegenden unterwegs und dort unabkömmlich waren, zeigte sich nicht eben begeistert, da er sich selbst sofort ins Auto setzen musste, um den Schaden bei der "Bruck und Lamberger AG" zu beheben.

Dienstag, 16.10 Uhr

Bei seiner Rückkehr wurde Zerbst schon von Dipl.-Kfm. Lang erwartet, der gerade auf der Durchreise war. Lang ist Eigentümer eines Import-Exporthandels für technische Geräte, der auch die Produkte der "Optotron" im Sortiment führt. Über Lang werden etwa 42% des Umsatzes der "Optotron" auf Provisionsbasis abgewickelt. Es entspann sich folgender Dialog (in Kurzform) :

Lang:

"Ich habe unlängst mit einem Direktor aus der Papierindustrie gesprochen. Er meint, dass es für die nächsten Jahre in seiner Branche gar nicht so gut aussieht. Um das sozusagen zu bestätigen, hat er gleich einen Auftrag für ein paar Zählgeräte wieder rückgängig gemacht, den ich Ihnen heute bringen wollte. Ich glaube übrigens, es ist nicht gut, dass wir mit den A Produkten so stark an der Papierindustrie dranhängen." 

Zerbst:
"Wie meinen sie das? Unsere Produkte sind ja denen der unmittelbaren Konkurrenz turmhoch überlegen!"

Lang:

"Das ist keine Frage der Qualität. Es ist eine Frage der Aufnahmefähigkeit des Marktes. Und die scheint mir rein quantitativ bei A nicht mehr sehr günstig zu sein. Verlangen sie aber bitte keine Schätzzahlen von mir!"

Zerbst:
(von der Reise her noch etwas ärgerlich und gestresst): "Erwarten Sie von mir, dass ich etwa elektronische Zählmaschinen für Hühnereier

entwickle? Außerdem soll es schon 1995 oder spätestens 2000, wie ich gelesen habe, eine Papierknappheit im Ausmaß der Erdölknappheit von 1973/74 geben. Dann werden alle wahrscheinlich wie wild investieren. Wahrscheinlich wollen sie aber noch so ein Produkt, wie B es ist, von mir haben, wo dann ganz plötzlich 80 % des Marktes weg sind."


Lang:

"Herr Zerbst, so kommen wir nicht weiter. Sie haben

im Vorjahr groß investiert, Sie haben gute Leute und Sie haben ein gutes Know how. Was ich von Ihren Umsätzen weiß, so haben Sie sich gut entwickelt, aber ... Ich bin überzeugt, wir, d. h. in erster Linie Sie, müssen etwas tun. " 

Zerbst:
"Wenn Sie von den verfluchten Service-Arbeiten sprechen, dann haben Sie recht. Das kann nicht mehr so weiter gehen: Ich bin eben 300 km gefahren, um einen wirklich geringfügigen Schaden zu beheben. Inzwischen hätte ich den Prototyp der Absaugpumpe fertig stellen können. Aber sonst wüsste ich nicht, wovon Sie reden. Meine Frau hat auf der Basis der Umsätze des ersten Halbjahres ausgerechnet, dass wir in diesem Jahr ca. 17,5 bis 18,0 Mio. machen werden. Das sind rund 13 % mehr als im Vorjahr. Was wollen sie mehr? Rundherum sieht's schlechter aus. Die Banken drängen mir deshalb auch das Geld auf, da bin ich erste Adresse! "

Lang:

"Hören Sie , allein das Auftragsstorno, von dem ich Ihnen gerade erzählt habe, bedeutet einen Umsatzverlust von etwa 280.000 S für das zweite Halbjahr." 

Zerbst
"Dass ein Auftrag storniert wird, ist natürlich schade. Aber ich bin der Meinung, dass sie da zu schwarz sehen, schließlich übertrifft die Umsatzentwicklung bei D ja unsere kühnsten Erwartungen."

Donnerstag, 9.35 Uhr

Zerbst ist soeben dabei, seiner Sekretärin einen Brief zu diktieren: "... Wir danken für Ihr Interesse an unserem Artikel D, sehen uns aber derzeit aufgrund der großen Nachfrage außerstande, Ihrem Wunsch nach sofortiger Lieferung nachzukommen." Zur Sekretärin gewandt: "Rufen Sie doch bitte Herrn Ing. Brunner an, bis wann seiner Meinung nach 10 Stück von D produziert werden können. "

Und ein paar Minuten später: "Laut Information unserer Produktionsabteilung könnten wir Ihnen die gewünschten Stück in etwa fünf bis sieben Monaten liefern. Wir hoffen, Ihnen mit unserem Schreiben gedient zu haben und zeichnen mit dem Ausdruck vorzüglicher Hochachtung. "

Drei Episoden aus dem unternehmerischen Alltag der "Optotron Dipl.-Ing. Heinrich Zerbst KG".

Fragen/ Aufgaben

1. Legen Sie bitte für alle Produktgruppen, wenn möglich, eine Produktlebenszykluskurve an

2. Führen Sie eine Portfolioanalyse nach dem Prinzip der BCG durch.

3. Stellen Sie ein SWOT Profil auf

4. Gibt es bei der Optotron  Synergien (mögliche Bereiche: Entwichlungs Know How, Produktion, Vertrieb, Branchen der Kunden etc.)

5. Gibt die Tabelle eine klare Auskunft über die echte Ertragslage des Unternehmens?

6. Sie sind ein potentieller Käufer der bisher aber nur wenige Informationen erhalten. Würden Sie diese wenigen Informationen grundsätzlich ermutigen, das Unternehmen zu kaufen?

7. Wie beurteilen Sie die Tatsache, dass etwa 42% des Umsatzes über eine Handelsagentur getätigt werden?

8. Wie würden Sie den Typ des Unternehmens, den Dipl.-Ing. Zerbst repräsentiert, aufgrund des Sachverhaltes charakterisieren?

9. Versuchen Sie eine 10 Punkte Strategiefahrplan für das Unternehmen zu entwickeln.

