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Ihre Unternehmensstrategie - selber gemacht

STRATEGY.APP unterstützt Sie Schritt für Schritt 
in der strategischen Planung

Zusammen mit Ihren Mitarbeitern erstellen Sie 
Ihre Unternehmensstrategie weitgehend selber

Sie reagieren „on time“ auf neue Marktanforde-
rungen und halten Ihr Unternehmen agil

Sie haben jederzeit Zugriff auf eine konsistente 
Datenbasis

... und dank stringentem Massnahmencontrol-
ling die Umsetzung jederzeit im Griff
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Dieses Handbuch führt Sie durch die Basisversi-
on von STRATEGY.APP

Diese Basisversion enthält alle Funktionen, um 
eine vollwertige Unternehmensstrategie zu er-
stellen inklusive Druck eines Berichtes.

Auf https://app.strategy.app registrieren Sie 
sich mit Ihrem Namen, Email und Passwort und 
Sie bekommen einen Zugang zur  Anwendung.

Die Basisversion von STRATEGY.APP stellen wir 
Ihnen kostenlos zur Verfügung  
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Home

Anmeldung

Auf https://app.strategy.app registrieren 
Sie sich mit Ihrem Namen, Email und 
Passwort und Sie bekommen einen kos-
tenlosen Zugang zur  Anwendung. Diese 
Anwendung enthält alle Funktionen, um 
eine vollwertige Unternehmensstrate-
gie zu erstellen inklusive Druck eines 
Berichtes.
Sind Sie bereits registriert? Dann mel-
den Sie sich an mit Ihrem Benutzerna-
men (Email-Adresse) und Passwort:

Willkommen

Nach der Anmeldung kommen Sie auf die Willkommensseite mit einer Über-
sicht über den Strategieprozess. Ein Klick auf ein Feld bringt Sie an die 
entsprechende Stelle im Programm.
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0Setup

Auf der Setup-Seite geben Sie die Angaben Ihres Unternehmens ein, legen die 
Einheiten für die Währung fest, bestimmen den Zeitrahmen für die Strategie-
entwicklung und führen Ihre strategischen Wettbewerber auf.

Unternehmensangaben

Die Angaben zum Unternehmen werden in einem übersichtlichen Formular 
dargestellt. Sie können diese Angaben jederzeit anpassen. Der Editier-Button 
oben rechts öffnet ein Dialogfeld, in dem Sie die einzelnen Felder einfüllen.
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Setup

Währung

Das Programm arbeitet mit einer Wäh-
rung. Es ist im Moment (noch) nicht 
möglich, mehrere Währungen gleichzeitig 
zu verarbeiten. Sie gehen hier aber die 
Einheiten an, mit denen die Beträge dar-
gestellt werden können: Unser Vorschlag 
ist, diese in Tausender-Einheiten darzustellen, d.h. in TCHF oder in TEUR.

Zeitrahmen

Hier legen Sie den Zeitrahmen fest, der als Basis für die Strategieentwicklung 
genommen wird, und zwar in drei Teilen:
• Vergangene Jahre
• Aktuelles Jahr
• Zukünftige Jahre

Die vergangenen Jahre werden im Wesentlichen in der Erfolgsrechnung 
aufgeführt. Das aktuelle Jahr wird bei den Vorgaben und dem der Gestaltung 
folgenden Finanzplan als Basis gelegt. Die zukünftigen Jahre werden in der 
Planung dargestellt, wobei das letzte Jahr als Zieljahr gesetzt ist.

Empfehlung: 
Setzen Sie den Zeithorizont für die Vergangenheit auf drei bis fünf Jahre. Für 
die Zukunft je nach Branche auf drei bis fünf Jahre.

d h d
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0
WeƩ bewerber

Sie geben hier im Setup alle Wettbewerber, die im Laufe der Strategieentwick-
lung vorkommen, ein. Die Basisdaten dazu beziehen sich im Normalfall auf die 
gleiche Ebene wie unser eigenes Unternehmen; d.h. Sie beschreiben hier ein 
Gesamtunternehmen oder die Division eines Konzerns.

Mit einem Klick auf das Edit-Icon öffnet sich ein Dialogfeld, in dem der Wett-
bewerber eingegeben bzw. editiert wird.
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1Vorgaben

Mit den Vorgaben legen Sie die Zielsetzung der Strategie fest. Diese werden 
meist vom Unternehmer oder Eigentümer, bzw. Verwaltungsrat vorgegeben. 
Diese werden dann mit dem Ergebnis abgeglichen, bevor es in die Umsetzung 
geht.

Wir schlagen hier vor, qualitative und quantitative Ziele zu definieren und 
teilen diese ein in:

• Unternehmensleit-
bild mit Mission, 
Vision und Werten.

• Leitplanken
• Erfolgsrechnung
• Finanz-Ziele

Ergebnis

Als Resultat dieses Schrittes liegen vor:
• Ein Unternehmensleitbild mit Mission, Vision und Werten
• Die Leitplanken als Rahmen für die Strategie
• Die Erfolgsrechnung der letzten Jahre und
• Die finanziellen Ziele in der Form von Umsatz und Ergebniszielen
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Vorgaben

Unternehmensleitbild

Das Unternehmensleitbild, oder wie es Ulrich nannte, die Unternehmenspoli-
tik, enthält drei Elemente:

• Mission: Die Mission besteht aus einem Statement, das Sie wie gewohnt, im 
Dialogfeld eingeben und editieren können. Die Länge ist auf 1000 Zeichen 
beschränkt.

• Vision: Die Vision besteht aus einem weiteren Statement. Zusätzlich können 
Sie für die Vision spezifische Ziele formulieren

• Werte: Die Werte werden nach Themen gegliedert und in einzelnen State-
ments sowie deren konkreter Beschreibung erfasst.

Wir stellen Ihnen eine Anleitung für die Erstellung des Leitbildes, von Mission, 
Vision und Werten, zur Verfügung. Den Download finden Sie rechts oben auf 
der Seite. 
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1
Leitplanken

Die Leitplanken werden von der Unternehmensführung vorgegeben und 
beschreiben erstmal alles, was Sie nicht machen wollen. Das sind strategische 
Entscheide, die in der Strategieentwicklung zu berücksichtigen sind.

Die einzelnen Aspekte der Leitplanken können Sie im Setup selber festlegen.
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Erfolgsrechnung

Die Erfolgsrechnung beschränkt sich auf die vorgegebenen Konten
• Umsatz
• Direkte Sachkosten
• DB I 
• Direkte Personalkosten
• DB II 
• Fixkosten (können auch Personalkosten beinhalten)
• Betriebsergebnis
Für die Vorgaben geben Sie hier die Daten für die letzten Jahre ein, die Sie im 
Zeitrahmen festgelegt haben.

Links ist auf den Zeilen der 
Deckungsbeiträge ein Icon für 
die Grafik. Diese nimmt jeweils 
den Umsatz und den Deckungs-
beitrag als absolute Zahl, und 
stellt zusätzlich den angewähl-
ten DB als Prozentzahl dar. 
Diese Prozentzahl bezieht sich 
auf die rechte Achse.

Vorgaben
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Finanzziele

Die Finanzziele können für jeden Deckungsbeitrag angegeben werden, der im 
Kontenplan definiert wurde. Diese Ziele können für jedes folgende Jahr sepa-
rat eingegeben werden. Alternativ geben Sie das Ziel für das letzte Jahr ein 
und klicken auf das Icon rechts (Pfeil nach links); damit wird das Ziel linear bis 
auf das aktuelle Jahr zurückgerechnet und verteilt.

Mit dem Klick auf eine DB-Zeile 
werden die Ziele je DB-Ebene als 
Grafik dargestellt:

1
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2Analyse

Im Abschnitt Analyse arbeiten Sie mit folgenden Instrumenten:

• Erfolgsrechnung
• Wettbewerber
• Trends
• SWOT und Hauptherausforderungen

Bei jedem Analyse-Instrument werden die SWOT-Elemente abgeleitet, die 
dann in die SWOT übergehen und dort als Analyseergebnis dargestellt wer-
den.

Aus der SWOT leiten Sie die Hauptherausforderungen ab und vergleichen 
diese in der SWOT-GAP-Analyse mit den Optionen, um strategische Lücken 
aufzudecken.

Ergebnis
• Das Resultat dieses Schrittes ist die SWOT.
• Jedes Analyseinstrument liefert aus seiner speziellen Sicht einen Input 

für die SWOT. Das sind einerseits  Stärken und Schwächen aus der Un-
ternehmensanalyse, andererseits die Chancen und Risiken, die mit der 
Umfeld- und Wettbewerbsanalyse aufgezeigt werden.

• In einem letzten Schritt leiten Sie daraus die strategischen Haupther-
ausforderungen ab. Eine Anleitung dazu finden Sie auf https://strategy-
update.com/tag/swot-gap/
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Erfolgsrechnung

Hier sehen Sie die 
Zahlen der Erfolgsrech-
nungen, die Sie in den 
Vorgaben eingegeben 
haben. Diese können 
hier nicht editiert wer-
den.

Nun leiten Sie aus 
der Erfolgsrechnung 
die Stärken und 
Schwächen ab. Dazu 
klicken Sie unten auf 
das Plus-Icon und ein 
Dialogfeld öffnet sich, 
und Sie können diese  
sogenannten SWOT-
Elemente beschreiben. 

Als solche erscheinen 
diese nachher in der 
SWOT, mit der Angabe 
der Herkunft.
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Analyse
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WeƩ bewerber

Alle Wettbewerber, die Sie erfasst haben, werden nun in einer Liste aufge-
führt. Jetzt geht es darum, diese Wettbewerber im Detail zu beschreiben. Sie 
füllen für jeden einzelnen ein Datenblatt mit den strategisch relevanten Infor-
mation aus. Wenn das Wissen lückenhaft ist, lassen Sie die entsprechenden 
Felder leer. Sie können diese jederzeit ergänzen oder anpassen. Im jährlichen 
Review kann dann alles überprüft und wenn notwendig, überarbeitet werden.

Es stehen zwei Dialogfenster zur Auswahl:

Editieren: Eingabe und 
Anpassung der Daten 
und Beschreibungen

SWOT: Eingabe von 
je drei Stärken und 
Schwächen des 
Wettbewerbers und 
der entsprechen-
den Schwächen und 
Stärken Ihres Unter-
nehmens, die diesen 
gegenüberstehen. 

2
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Pro Wettbewerber 
werden die 3 Stärken 
unseren Schwächen 
gegenübergestellt und 
die 3 Schwächen unse-
ren Stärken:

Für die SWOT werden auch hier die entsprechenden Elemente (Stärken, 
Schwächen, Chancen, Gefahren) abgeleitet:

Analyse

22



Trends

Die Trendanalyse ist das 
Basisinstrument für die 
Strategieentwicklung. Wir 
unterteilen die Trends in drei 
Gruppen:
• Externe Trends
• Interne Trends
• Wettbewerbs-Trends
Diese drei Gruppen erschei-
nen als Liste und können 
aufgeklappt werden.

Klicken Sie auf eine Zeile, um die einzelnen Trends einzugeben und zu
editieren:

2

23



Aus jeder Gruppe lassen sich wieder die SWOT-Elemente ableiten, die dann in 
die Unternehmens-SWOT einfliessen.

Analyse
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SWOT

Die SWOT ist das Ergebnis der Analyse. Alle SWOT-Elemente aus den Analyse-
Tools erscheinen hier in einer langen Liste, die links aufgeführt ist. Teilweise 
überlagern sich diese, d.h. es gibt Doppelnennungen und die Elemente mögen 
nicht alle gleich relevant sein. 

Um eine agregierte Beurteilung der Ausgangssituation zu erhalten, wählen 
Sie aus der Liste links pro Quadranten die drei bis maximal sieben relevanten 
Elemente aus und ziehen diese nach rechts durch Klicken auf den Pfeil. 

2
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Damit bekommen Sie eine konsolidierte SWOT, aus denen Sie im nächsten 
Schritt die Hauptherausforderungen ableiten:

Die SWOT-Elemente können hier editiert und auch gelöscht werden und es 
ist möglich, weitere Elemente hinzuzufügen. Jedes Element zeigt an, wo es 
erstellt wurde und Sie bekommen somit eine analytische Herleitung der SWOT.

Hinweis: 
Es ist auch möglich, die Analyse wegzulassen und mit der SWOT zu beginnen, 
indem diese hier direkt eingegeben wird. Damit lässt sich der Aufwand für die 
Strategie markant reduzieren.

Analyse

26



Herausforderungen

Die strategischen Herausforderungen leiten sich aus der SWOT ab. Dies wird 
in einem «analogen Workshop» gemacht – mit Karten und viel Freiraum. Die 
Anleitung dazu finden Sie unter dem Download-Icon rechts oben. 

Das Ergebnis ist eine 
Liste von ca. 10 - 15 
Hauptherausforderun-
gen, die jeweils einem 
Quadranten zugeordnet 
sind. Die so erarbeite-
ten Hauptherausfor-
derungen werden nun 
als Liste mit Titel und 
Beschreibung sowie 
Angabe des Quadranten 
eingetragen.

Diese Hauptherausforderungen werden in der nächsten Phase mit den stra-
tegischen Optionen abgeglichen. Damit lässt sich überprüfen, ob die strategi-
sche Ausrichtung konsistent ist oder ob es strategische Lücken gibt.
Eine Anleitung dazu finden Sie auf https://strategy-update.com/tag/swot-gap/

h f d d d h h d
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3Gestaltung

In dieser Phase wird die Strategie aus den Ergebnissen der Analyse, konkret 
aus der SWOT abgeleitet und aufgebaut.

Die Gestaltungsphase ist wie folgt unterteilt:
• Ableiten von Optionen
• Bewerten mit Adjacencies
• SWOT-GAP-Analyse - Abgleich der SWOT mit den Optionen
• Ausformulieren der strategischen Stossrichtungen

Ergebnis
Als Resultat erhalten wir
• Eine Liste von Optionen und deren Bewertung mit der Adjacency-Matrix
• Ein Abgleich der Optionen mit der SWOT und den Herausforderungen
• Eine Auswahl von strategischen Optionen mit Beschreibung und Zahlen
• Die Potenziale der Strategie und ein Abgleich mit den Zielen
• Die Basis für die Roadmap
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OpƟ onen

Es gibt mehrere Methoden, die Optionen zu finden und zu bewerten. Wir ar-
beiten oft mit dem Marktplatz, einem offenen Gruppenprozess, der spannend 
und sehr effizient ist. Die Anleitung dazu finden Sie auf unserem Blog www.
strategy-update.com.

Klassisch leitet man die Optionen auf Basis der SWOT ab und zwar jeweils aus 
einem der Quadranten, die Sie bei den Parametern definiert haben:
• Stärken / Chancen -> ST / CH
• Chancen / Schwächen -> CH / SCH
• Schwächen / Gefahren -> SCH / GEF
• Gefahren / Stärken -> GEF / ST

Gestaltung

Die Optionen werden im Dialogfenster beschrieben und bewertet. Die Bewer-
tung erfolgt nach zwei Dimensionen:
• Abstand zum Kerngeschäft (Adjacencies)
• Abstand zum Erfolg
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3Sie geben jedem der Parameter einen Wert zwischen 1 und 5 mit der folgen-
den Bedeutung:

Bewertung der Adjacencies (y-Achse)

Wert Die OpƟ on

1 ... bewegt sich im Kerngeschäft
2 ... ist in der Nähe des Kerngeschäftes
3 ... ist weiter weg
4 ... hat wenig zu tun mit dem Kerngeschäft
5 ... bewegt sich in vollkommen neuen Gefilden

Bewertung für den Abstand zum Erfolg (x-Achse)

Wert Der Abstand

1 ... ist gering - Geschäft kann sofort realisiert werden
2 ... ist tief
3 ... ist im Rahmen
4 ... hat hoch
5 ... ist sehr hoch - es muss massiv investiert werden und es dauert

Zusätzlich zu den Werten für die Adjacencies geben Sie eine erste Schätzung 
der Potenziale an, und zwar auf einer Skala von 1 bis 10. 1 bedeutet: das Po-
tenzial ist sehr gering, 10 bedeutet, das Potenzial ist sehr hoch. Welche Werte 
Sie für diese Skala zugrunde legen, hängt von der Natur Ihres Geschäftes ab 
und kann von Ihnen festgelegt werden. Als Daumenregel gilt: Für ein Potenzial 
in der Grössenordnung von 10% des Umsatzes (des Unternehmens) gibt es 10 
Punkte.
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Gestaltung

Adjacency-Diagramm

• Im Adjacency-Diagramm wird die Auswertung der Optionen nach den beiden 
Dimensionen „Abstand zum Kerngeschäft“ und „Abstand zum Erfolg“ darge-
stellt:

Links wird angezeigt, wie viele Optionen pro Geschäftsfeld erstellt wurden; 
diese können angewählt und im Diagramm angezeigt werden.

Hinweis

Dieses Instrument erlaubt es Ihnen, die Optionen zu bewerten, ohne diese 
zuerst zu quantifizieren und detaillierte Businesspläne auszuarbeiten.
Eine genaue Beschreibung der Anwendung finden Sie unter:
https://strategy-update.com/2019/01/27/whitepaper-adjacency/
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3SWOT- Gap-Matrix

Mit der SWOT-Gap-Analyse machen Sie einen ersten Konsistenz-Test. Für jede 
Hauptherausforderung, die Sie aus der SWOT heraus abgeleitet haben, sollten 
Sie mindestens eine Option haben, die darauf eine Antwort gibt. Sie machen 
diesen Test mit einer einfachen Kreuztabelle - mit den Optionen in der Vertika-
le und den Hauptherausforderungen als Spalten. 
• Bleibt auf der horizontalen Achse eine Zeile leer, gibt es Optionen, die an den 

Hauptherausforderungen vorbeizielen.
• Bleibt auf der vertikalen Achse eine Spalte leer, hat man auf eine Hauptheraus-

forderung keine strategische Antwort.

In beiden Fällen lohnt es sich, noch einmal über die Bücher zu gehen.
Siehe auch unsere Anleitung dazu unter https://strategy-update.
com/2018/12/29/whitepaper-swot-gap-analyse/
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Gestaltung

Stossrichtungen

Strategische Stossrichtungen sind beschriebene und quantifizierte Optionen. 
Sie wählen die  Optionen aus, die Sie weiterverfolgen möchten und beschrei-
ben sie anhand der vorgegebenen Beschreibungsfelder. Zusätzlich geben Sie 
an, welche Potenziale aus diesen Stossrichtungen zu erwarten sind, und zwar 
in Form von Umsatz und Deckungsbeiträgen.
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3
Die Potenziale werden auf die folgenden Jahre verteilt eingegeben. Diese 
beziehen sich auf Umsatz, Margen und Deckungsbeiträge, wie im Kontenplan 
vorgegeben. Zusätzlich gibt es noch die beiden Kennzahlen Investitionen und 
zusätzliche Mitarbeiter:
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4Planung

Die Planung wird in drei Schritte unterteilt:
• Roadmap
• Finanzplan
• Massnahmen

Ergebnis

• Strategische Roadmap mit Potenzialen und Zielerreichung
• Finanzplan für den angegebenen Zeitraum
• Massnahmen zu jeder Stossrichtung und den Herausforderungen
• Instrumentarium für die Umsetzung
• Strategiereport

Die Strategien sind erarbeitet und verabschiedet. An diesem Punkt kommen 
die meisten Strategieprojekte jäh zum Stillstand – und dabei fängt die Arbeit 
jetzt erst richtig an. Während in der Analysephase attraktive Diagramme mit
Auswertungen erstellt wurden und in der Gestaltungsphase die Kreativität 
freien Lauf hatte, steht nun die Planung der Umsetzung an – und das ist Kno-
chenarbeit! 
Das Problem, weshalb die Umsetzung oft scheitert, liegt in vielen Fällen auch 
darin, dass diese mangelhaft oder überhaupt nicht geplant wird. Dabei geht es 
darum, die Strategie auf den Boden zu bringen und ihr die notwendige Boden-
haftung zu geben.
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Planung

Roadmap

Diese Darstellung zeigt die unternehmensweite Auswertung aller Stossrich-
tungen: Mit welchen Strategien können die Ziele erreicht werden? Sie können 
hier Stossrichtungen ein- und ausschalten und sehen, mit welcher Kombinati-
on die vorgegebenen Ziele erreicht werden könnten.

Die Auswahl der Stossrichtungen wird abgespeichert und dient dann als Vorla-
ge für den Finanzplan. Wenn etwas geändert wird, kann diese Vorlage geän-
dert und der Finanzplan neu berechnet werden.

Empfehlung: 
Wenn das Potenzial aller Stossrichtungen in etwa doppelt so gross ist wie 
die Vorgaben, dann haben Sie genügend Spielraum, um die Umsetzung zu 
wagen. Setzen Sie Prioritäten, indem Sie die vielversprechendsten Stossrich-
tungen auswählen. Machen Sie Szenarien und versuchen ein Worst-/Real- und 
Bestcase-Szenario darzustellen.
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4Finanzplan

Der Finanzplan berechnet sich aus der Roadmap und stellt dar, welche Ziele 
erreicht werden können. Für jedes Ziel wird die Differenz von Potenzial zur 
Vorgabe dargestellt:

Für jede Kennzahl werden die folgenden Werte dargestellt:
• Basis aus dem letzten abgeschlossenen Jahr
• Potenziale als Summer aller Stossrichtungen
• Summe der möglichen Ergebnisse aus Basis und Potenzialen
• Vorgaben aus den Zielsetzungen
• Delta von Vorgaben zu Ergebnissen

Je Kennzahl 
kann ein Dia-
gramm erstellt 
und ausgedruckt 
werden.
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Massnahmen

Für die Vorbereitung der Umsetzung erfassen Sie die strategischen Massnah-
men. Die Massnahmen können auf zwei Grundlagen erstellt werden:

1. Stossrichtungen: für jede Stossrichtung, die in der Roadmap markiert 
wurde und im Finanzplan aufgenommen, ist können Massnahmen und 
Aktivitäten erstellt werden.

2. Hauptherausforderungen: für jede Hauptherausforderung aus der SWOT 
können ebenso Massnahmen und Aktivitäten definiert werden. Dies ist  
nützlich, wenn 
Sie direkt aus der 
SWOT Massnah-
men erstellen 
wollen, ohne den 
Weg durch die Op-
tionen - Stossrich-
tungen - Roadmap 
und Finanzplan zu 
machen.

Planung

Massnahmen heisst nicht, „Wer mach was bis wann“
sondern „Wer hat was bis wann erledigt“

40



Durch Klicken auf eine Zeile wird die entsprechende 
Massnahme im Detail dargestellt: 4

Eine Massnahme wird üblicherweise in drei bis fünf Milestones unterteilt.
Die Ampel wird nur auf Massnahmenebene eingegeben und kann drei Werte 
annehmen:
• grün: alles in Ordnung
• gelb: Achtung, könnte aus dem Ruder laufen
• rot: Gefahr, die Massnahme ist in Verzug und muss überarbeitet werden

Es liegt am Anwender, die Bedeutung von grün-gelb-rot festzulegen.
Zu den Massnahmen können jederzeit Stati hinzugefügt bzw. geändert wer-
den. Diese werden zeitlich sortiert aufgelistet und zeigen somit chronologisch 
die Entwicklung der Massnahme an.

Hinweis: 
Der Massnahmenplan ist ein Führungsinstrument. Es geht darum, die Ergeb-
nisse festzuhalten. Die Umsetzung ist dann Sache der Linie. Auch werden Sie 
hier kein Projektmanagement aufstellen. Dazu gibt es andere Tools und die 
strategische Leitung eines Unternehmens ist nicht an der täglichen Arbeit inte-
ressiert, sondern allein am Ergebnis. Siehe dazu auch https://strategy-update.
com/2019/01/10/whitepaper-strategische-massnahmen/
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AAnhang

Im Folgenden seien ein paar Prinzipien der Programm im 
Einzelnen erläutert:

Browser

Die Applikation STRATEGY.APP wird von folgenden Browsern unterstützt:

Ältere Browser können leider nicht mehr unterstützt werden. 

AdministraƟ on

Im oberen Querbalken finden Sie Icons für die Administration des Programms:
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Anhang

Auĩ au

Die Applikation ist aufgebaut in Ebenen, die sich vertikal in der Navigation 
dargestellt werden, und Phasen, die horizontal angezeigt werden

Ebenen

Die Ebenen werden links in der Navigation angezeigt

• Home: Hierher können Sie jederzeit zu-
rückkehren. Sie befinden sich hier auf 
der Startseite und haben Zugang zum 
administrativen Teil des Projektes.

• Setup: Neben den Angaben zum Unter-
nehmen legen Sie hier den Zeithorizont 
fest

• Instrumente: Auf dieser Ebene para-
metrisieren Sie die Instrumente nach 
Bedarf für Ihr Unternehmen

• Unternehmen: Auf dieser Ebene wer-
den Sie durch den Prozess der Unter-
nehmensstrategie geführt

• Management View: Ansicht ohne Editierfunktion

Phasen

Die Phasen werden auf der horizontalen Achse gezeigt

Jede Phase ist in einzelne Schritte unterteilt - hier sehen Sie die Schritte der 
Analyse:
• Erfolgsrechnung
• Wettbewerber
• Trends
• SWOT und Hauptherausforderungen

Jeeddee PPhhaassee iisstt iinn eeiinnzzeellnnee SScchhrriittttee uunntteerrtteeiilltt - hhiieerr sseehheenn SSiiee ddiiee SScchhrriittttee ddeerr
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ADialoge

Die Bedienung folgt diesen Prinzipien:
• Ebenen anklicken - Sie landen auf der ersten Phase und dem ersten Schritt
• Jetzt können Sie die einzelnen Phasen anwählen und landen auf dem ersten  

Schritt
• Sie wählen den Schritt

Über die Icons wählen Sie nun die Arbeitsschritte – 
Hinzufügen, Editieren, Löschen (siehe unter Icons un-
ten). Damit öffnen Sie das Dialogfenster. Alle Eingaben 
werden über diese Dialogfenster getätigt. 

Bevor die Daten gespeichert oder gelöscht werden, müssen Sie dies bestäti-
gen.
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Anhang

Icons

Die Icons, mit denen Sie die Dialogfenster öffnen haben folgende Bedeutung:

Instrumente

STRATEGY.APP stellt Ihnen die gängigen Strategie-Instrumente zur Verfügung. 
Die Basis-Instrumente wie Trendanalyse oder SWOT stehen standardmässig 
zur Verfügung, andere können angewählt werden und erscheinen dann im 
zugeordneten Menu.

Parameter

Die Instrumente können grossenteils parametrisiert werden. Z.B. legen Sie 
für das Geschäftsfeldportfolio die Ausprägungen sowie deren Bewertung fest. 
Wir haben für Sie bei allen Instrumenten einen Vorschlag für die Parameter 
erstellt. Sie sind frei, mit diesen zu arbeiten oder sie nach Ihrem Bedarf anzu-
passen. 

Hinweis: 
Einige Parameter sollten nachträglich nicht mehr geändert werden.
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ALeitplanken

Mit diesem Instrument wird der Rahmen für die Strategieentwicklung prä-
zisiert. Dabei geht es vor allem um Themen und Optionen, die explizit nicht 
in die Strategie aufgenommen wurden. Das können Produkte sein, Regionen 
oder Länder, aber auch spezifische Marktsegmente. Ein Unternehmen, das 
Hörgeräte herstellt, kann in der Strategie explizit festhalten, dass Kopfhörer 
nicht hergestellt und vertrieben werden (wie das z.B. die Firma Sonora ge-
macht hat).

Wir haben auch hier ein paar Aspekte vorgegeben, die dann beliebig ange-
passt werden können:
• Finanzierung / Investitionen
• Kooperation / Netzwerke
• Kunden / Zielgruppen
• Leistungsprogramm / Produkte
• Märkte / Regionen
• Qualität / Preisposition
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Anhang

Trends

Die Trends werden unterteilt in drei Gruppen
• Externe Trends: Trend im Umfeld, die für das Unternehmen strategisch rele-

vant sind
• Interne Trends: Entwicklungen innerhalb des Unternehmens, die strategisch 

relevant sind
• Wettbewerb: Entwicklungen und Gegebenheiten im Wettbewerbsumfeld,  die 

auf das Unternehmen einwirken

Zu allen drei Kategorien haben wir zwei oder drei Vorschläge standardmäs-
sig eingebaut. Diese können Sie nach den Bedürfnissen Ihres Unternehmens 
anpassen, ergänzen oder löschen. Es empfiehlt sich, diese Anpassungen am 
Anfang vorzunehmen. Sind einmal Trends zugeordnet, können die entspre-
chenden Ausprägungen nicht mehr gelöscht werden.

Empfehlung: 
Legen sie pro Gruppe nicht mehr als 3 Ausprägungen fest. 
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AAdjacencies

Mit diesem Instrument werden die strategischen Optionen nach den Dimensi-
onen Abstand zum Erfolg und Distanz zum Kerngeschäft bewertet.
Die Parameter für das Instrument Adjacencies besteht aus zwei Dimensionen 
mit den jeweiligen Ausprägungen. Die vertikale Dimension ist der Abstand 
zum Kerngeschäft - genannt Adjacencies und die horizontale Dimension stellt 
den Abstand zum Erfolg dar. Es können je Dimension maximal fünf Ausprägun-
gen definiert werden. 
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Anhang

Ressourcen

Die strategischen Stossrichtungen bekommen zwei Gruppen von Parametern 
zugeordnet:
• die Deckungsbeiträge: diese kommen aus der Vorgabe des Kontenplans
• die Ressourcen: dies betrifft z.B. die Investitionen, die notwendig sind, um 

eine Stossrichtung umzusetzen.

Diese Ressourcen werden hier festgelegt. Vorgegeben sind:
• Investitionen
• Anzahl zusätzlicher Mitarbeiter (FTEs)
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