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Kapitel 6 
Instrument Kernkompetenzen
Anleitung
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Mit dem Herunterladen habe ich mich mit den allgemeinen Geschäftsbedingungen einverstanden erklärt.
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Funktion und Anwendung auf einen Blick:
Dieses Instrument hilft, die notwendigen Kompetenzen für die zukünftigen Erfolge des Unternehmens zu eruieren und aufzubauen. Hierbei geht es (nach Hamel / Prahald) in erster Linie um die intellektuelle Führerschaft im Wettbewerb um Kunden. 
Kernkompetenzen sind Bündel von Fähigkeiten und Erfahrungen, die einen einzigartigen Beitrag zum Kundennutzen liefern und nicht oder nur schwierig zu imitieren sind.

Anwendung im Strategieentwicklungsprozess
Die Kernkompetenzen werden in der Phase I aufgenommen und in einem Kompetenzportfolio dargestellt.
Ev. Bilder der Phasen – hier mit Hervorheben der Phase II
[bookmark: _Toc345078186]Historischer Hintergrund
Basierung auf dem Ansatz von Hamel / Prahalad (s. K. 3.3.5) kann das Unternehmen auch als Portfolio von Kernkompetenzen betrachtet werden. Die Hauptaufgabe der Strategie ist es, die für die zukünftigen Erfolge notwendigen Kompetenzen zu eruieren und aufzubauen. Im Fokus der Unternehmensstrategie stehen dabei die für den zukünftigen Erfolg erforderlichen strategischen Kernkompetenzen und nicht Produkte oder strategische Geschäftseinheiten. 
Der Wettbewerb erfolgt damit in drei Stufen: 
1. Wettbewerb um die intellektuelle Führerschaft
2. Wettbewerb um das Management des Transformationsweges
3. Wettbewerb um Marktanteile und Marktpositionen
Im Fokus liegen die Schritte 1 und 2 (Vormarktwettbewerb); traditionelle Ansätze widmen sich hauptsächlich der Stufe 3.
Ein Unternehmen muss eine Vision haben, die die Zielrichtung vorgibt; eine Mission, die von den Mitarbeitern verinnerlicht wird. Ein Bauplan gibt die die Richtung und Teilziele vor, ist aber nicht wie ein Plan detailliert ausgearbeitet. 
Stretch und Leverage sind die Prinzipien der Strategie: 
· Zwischen den zur Verfügung stehenden Ressourcen und dem anvisierten Ziel muss eine Kluft bestehen (Stretch). 
· Die Effiziente Nutzung der Ressourcen, Kreativität und beherztes Engagement erlauben es, diese Kluft wettzumachen (Leverage). 
Der Weg dazu: 
1. Konzentration auf strategische Kernziele; 
2. Effizientere Beschaffung von Ressourcen; 
3. Zusammenführung von Ressourcen zu höherem Wert; 
4. Erhalt von Ressourcen wo möglich; 
5. Raschere Wiederherstellung von Ressourcen
[bookmark: _Toc345078187]Definition
Kernkompetenzen sind ein Bündel von Fähigkeiten und Erfahrungen, die folgende Voraussetzungen erfüllen müssen:  
· Kernkompetenzen sind nicht auf ein Produkt gerichtet, sondern eröffnen den Zugang zu einer Vielzahl von Märkten
· Sie liefern einen einzigartigen Beitrag zum Kundennutzen
· Kernkompetenzen lassen sich nicht oder nur schwer imitieren
· Kernkompetenzen erlauben die Produktion von Kernprodukten, die als Grundlage für diverse Endprodukte dienen (zB. Prozessoren)
· Kernkompetenzen sind unternehmensweit zu bewirtschaften, was die primäre Ausrichtung auf Geschäftsfelder ausschliesst
Unterschied zu SEP einfügen ... von Lombriser ...
Allein durch Innovation und eine revolutionäre Strategieentwicklung kann ein Unternehmen seine Führerschaft sichern oder diese erobern. In 10 Prinzipen formuliert Hamel folgende Kernforderungen:  
· Strategieentwicklung sollte subversiv neue Wege ausloten, findet aber meist im Korsett orthodoxer Denkweisen des Managements und gefangen in langjährigen Erfahrungen statt
· Strategieprozesse sollten demokratisch sein und das Potenzial und innovatives Denken der Belegschaft einbeziehen
· Imagination und die Berücksichtigung mehrere und neuer  Perspektiven sind für die Strategieentwicklung unerlässlich
Lombriser definiert die Kernkompetenzen als eine Kombination von sich ergänzenden Ressourcen und Fähigkeiten, die es dem Unternehmen ermöglichen, einen oder mehrere kritische Unternehmensprozesse auf höchstem Niveau auszuführen[footnoteRef:1]. Im Idealfall sind sie wertvoll, einzigartig und nachhaltig und damit schwierig zu imitieren. [1:  Lombriser, Strategischen Management, Zürich 2010, S. 159] 

Abgrenzung SEP ...
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Abbildung 1 Kompetenzen: Die Wurzeln der Wettbewerbsfähigkeit
[bookmark: _Toc345078188]Darstellung
Es gibt mehrere Arten, die Kernkompetenzen in Ihrer Beziehung zu den Fähigkeiten und den SEP darzustellen. Wir schlagen deshalb dazu folgendes Portfolio vor:
· Auf der y-Achse: der Kundennutzen oder der Kostenvorteil als relativer Wettbewerbsvorteil
· Auf der x-Achse: die Verteidigungs- und Ausbaufähigkeit der Kompetenzen
Es ist dabei zu beachten, dass Schlüsselfähigkeiten auf der Ebene der Geschäftseinheiten bestehen, die Kernkompetenzen aber auf Ebene des Gesamtunternehmens zu betrachten sind. (siehe Prahalad)
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Tabelle 1 Kompetenzportfolio
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Um die Kernkompetenzen aufzuzeigen, gehen wir von den Kaufkriterien der Kundennutzenanalyse aus. Denn diese sind es, die einen Wettbewerbsvorteil bringen und an denen sich die Fähigkeiten messen müssen, indem sie einen direkten Beitrag zum Kundennutzen bringen.
Schritt 1: Auflisten der Kaufkriterien pro Geschäftsfeld und zuordnen der relevanten Prozesse und Fähigkeiten:
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 2 Auflisten der Kaufkriterien pro Geschäftsfeld und zuordnen der relevanten Prozesse
Schritt 2: Bewerten der Fähigkeiten gegenüber Konkurrenz (Lombriser S. 166)
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 3 Bewerten der Fähigkeiten gegenüber Konkurrenz
Schritt 3: Ableiten von strategischen Erfolgspotenzialen (SEP) (Lombriser S. 159)
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 4 Ableiten von strategischen Erfolgspotenzialen
Schritt 4: Zusammenfassen von SEP zu Kernkompetenzen (Lombriser S. 161)
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 5 Zusammenfassen von SEP zu Kernkompetenzen
Schritt 5: Ist Portfolio (Lombriser S. 162)
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 6 Erstellen des Ist-Portfolios
Schritt 6: Erarbeiten eines Soll-Portfolios (Kernkompetenzen – Einführung)
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 7 Ausarbeiten eines Soll-Portfolios
Schritt 7: Massnahmen – Strategien ableiten (...
· ...
· ...
· ...
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Abbildung 8 Ableiten von Massnahmen und Strategien
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Schritt 1: Auflisten der Kaufkriterien pro Geschäftsfeld und zuordnen 

der relevanten Prozesse

Gew % Kaufkriterium Nr. Prozess / Fähigkeiten
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Schritt 2: Bewerten der Fähigkeiten gegenüber Konkurrenz
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Schritt 2
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Schritt 3: Ableiten von strategischen Erfolgspotenzialen 

Schritt 3

Nr Strategische Erfolgspotenziale Kommentar

1 SEP 1

2 SEP 2

3 SEP 3

...
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Schritt 4: Zusammenfassen von SEP zu Kernkompetenzen
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Schritt 5: Erstellen des Ist-Portfolios
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Schritt 6

* Quelle:  …

Schritt 6: Ausarbeiten eines Soll-Portfolios
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Schritt 7

Schritt 7: Ableiten von Massnahmen und Strategien

Massnahme Betrifft SEP / 

Kernkompetenz

Wer Bis wann Status
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Beispiel 1: die Kernkompetenz von Braun*

Bausteine

Quelle: Lombriser S 161
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