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Ext er nes� Netzwerk
CENET1 6A

Fal l st udi e� 1 6

�Ler nzi el :

Am� Bei spi el � von� dr ei � Unt er neh men� ( Möbel handel , � Co mput er handel , � Aut ogar a-
ge)� wi r d� ei n� gr undsätzl i ches� Verst ändni s� für� das� Ar bei t en� mi t� de m� Netzwerk
ent wi ckel t.

Nach� de m� Durchar bei t en� di eser� Fal l st udi e� i st� der� Tei l neh mer� i n� der� Lage, � di e
Zahl ungsstr ö me� nach� verschi edenen� Zi el kri t eri en� zu� opti mi er en.

�Unt erl agen:

Di e� Unt erl agen� best ehen� aus� dr ei � Tei l en

�a)� �Di esen� Erl äut er ungen� �( CENET1 6A)

�b)� � Darst el l u ngen� �( CS1 6, � CAS1 6_20)

�c)� � Dr ei � Ar bei t sbl ätt er� �( CANET01 6, � V� 0. 01 )

Di e� Unt erl agen� si n d� n ur� für� den� persönl i chen� Bedarf� von� Li zenzneh mer n
besti mmt� und� dürfen� ohne� vor gängi ge� schri ftl i che� Geneh mi gung� i n� kei ne m
Fal l � wei t er gegeben� wer den.

�I n hal t:

1 . � � Gr undsätzl i ches� �Sei t e� 2�
1 . 1 � �Al l ge mei nes� �Sei t e� 2�
1 . 2� � Di e� dr ei � Geschäftsart en� �Sei t e� 2�
1 . 3� � Di e� sechs� Pri märr essourcen� �Sei t e� 3�
1 . 4� � Der� kl ei nst e� Regel kr ei s� �Sei t e� 3�
1 . 5� � Di e� dr ei � Netzebenen� �Sei t e� 3�

2. � � Gr undl agen� Fal l st udi e� 1 6� �Sei t e� 4�
2. 1 � �Zi el setzung� �Sei t e� 4�
2. 2� �Beschr ei bung� �Sei t e� 4�
2. 3� �Aufgabe� �Sei t e� 4�
2. 4� � Hi l fs mi tt el � �Sei t e� 4�

3. � �Lösung� Fal l st udi e� 1 6� �Sei t e� 4�
3. 1 � �Erst e� Ebene� ( Syst e me)� �Sei t e� 4�
3. 2� �Zwei t e� Ebene� ( Geschäftsart)� �Sei t e� 5�
3. 3� � Dri tt e� Ebene� ( Ressourcen)� �Sei t e� 5�

4. � �Vari ant en� zur� Aufgabenst el l u ng� �Sei t e� 5�
4. 1 � �Kennzahl � U msatz� ver besser n� �Sei t e� 5�
4. 2� �St euer n� r eduzi er en� ( zwei t e� Ebene)� �Sei t e� 5�
4. 3� �St euer n� r eduzi er en� ( dri tt e� Ebene)� �Sei t e� 5�
4. 4� �Li efer ung� ohne� Rechnung� �Sei t e� 5�

5. � �Schl ussbe merkungen� �Sei t e� 5�

� Darst el l u ngen� CANET01 6� �Sei t e� 6�
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Pr odukt e

Di enst e

Recht e

Pr odukt e

l i efer n

Di enst e

l ei st en

Li zenzen

ver geben

1 . � � Gr undsätzl i ches

�Di e� i n� di esen� Erl äut er ungen� beschri ebenen� Techni ken� basi er en� auf� den� B' E−
Syst e men, � ei ner� Doku ment ati on� von� Techni ken� zu m� Pl anen, � Opti mi er en� und
Real i si er en� von� Geschäft en. � Di e� Gr undl agen� wur den� erst mal s� 1 988� i n� di e-
ser� For m� erst el l t� u nd� unt erl i egen� vol l u mfängl i ch� de m� Copyri ght. � Das� Copy-
ri ght� wur de� unt er� der� Nu mmer� TXu� 51 2� 1 54� al s� " Tool s� for� Busi ness� Ad mi ni -
str ati on"� r egi stri ert. � Dessen� Ver wendung� i st� ausschl i essl i ch� Li zenzneh mer n
gest att et.

1 . 1 � �Al l ge mei nes:

� Wozu� ei n� Netzwerk?� Di e� Betr acht ung� von� Syst e men� al s� Netzwerk� wi r d� i n
ei ni gen� Ber ei chen� der� Technol ogi e� schon� l ange� Zei t� zur� Darst el l u ng� ganz-
hei tl i cher� Syst e mzusa mmenhänge� u nd� der en� Opti mi er ung� ver wendet� ( Lei -
t er pl att en, � Wasserversor gung� usw. ). � Sei t� ger au mer� Zei t� begi nnt� man� den
Nutzen� di eser� Darst el l u ngs−� u nd� Denkart� auch� i n� der� Vol ks−� u nd� Betri ebs-
wi rtschaftsl ehr e� zu� er kennen. � Wi e� bei � t echni schen� Syst e men� hängt� auch� i n
der� Wi rtschaft� Vi el es� mi t� Vi el e m� zusa mmen, � u nd� di e� Ver änder ung� von� ei n-
zel nen� Syst e mpar a met er n� ( z. B. � Li qui di t ät� ei ner� Unt er neh mung)� hat� Auswi r-
kungen� auf� Markt part ner, � di e� mi t� konventi onel l en� Met hoden� ni cht� vor herseh-
bar� si n d.

�Jeder� Handel � zwi schen� Personen� nat ürl i cher� oder� j uri sti scher� Nat ur� i st
i mmer� ei n� Gegengeschäft. � Der� Verkäufer� gi bt� de m� Käufer� et was� ( Li efert� ei n
Pr odukt, � er bri n gt� Di enst e, � ver gi bt� Li zenzen)� u nd� der� Käufer� gi bt� de m� Verkäu-
fer� et was� ( nor mal er wei se� Gel d). � Der� Käufer� bezahl t� ei nen� Pr ei s. � Di eser
Pr ei s� wi r d� i n� der� Buchhal t u ng� ver bucht� u nd� bi l det� nebst� ander en� buchhal t eri -
schen� Kennzahl en� ei n� wesentl i ches� El e ment� zur� Besti mmung� von� Wert-
schöpfung, � U msatz, � St euer n� usw. � Ge mäss� Theori e� besti mmt� der� Markt� den
Pr ei s. � Daher� kann� der� Verkäufer� den� Pr ei s� für� sei ne� Li efer ungen� i n� ei ne m
gr ossen� Ber ei ch� r el ati v� fr ei � besti mmen. � Di ese� Mögl i chkei t� wi r d� nun� i n� de m
Netzwerk� konsequent� genutzt, � i n de m� auf� der� Zahl ungsebene� ber ei t s� i n� der
Geschäftsvor ber ei t ung� ei n� Cl eari ng� der� Zahl u ngsstr ö me� erfol gt. � Di es� mi t
al l en� Konsequenzen� auf� di e� mi t� de m� Zahl ungsei ngang� ver bundenen� ande-
r en� Kennzahl en� und� Par a met er n� ei ner� Unt er neh mung. � Zu m� Tei l � si n d� gesetz-
l i che� Rah menbedi ngungen� vor handen� ( Du mpi ng, � Koppel geschäft e� usw. ).
Vi el e� davon� können� al l er di ngs� i m� bi l at er al en� Geschäftsverkehr� abgeändert
wer den� oder� fi nden� kei ne� An wendung, � wenn� der� Käufer� dadurch� ni cht
benacht ei l i gt� wi r d.

1 . 2� �Di e� dr ei � Geschäftsart en

�Unt er neh men� können� dr ei � verschi edene� Geschäftsart en� betr ei ben. � Si e� kön-
nen� et was� l i efer n� ( Li efer geschäft), � si e� können� Di enst e� er bri n gen� oder� si e
können� sel bst� er wor bene� Recht e� verkaufen� ( Li zenzgeschäft).

�Di ese� dr ei � Geschäftsart en� si nd� al l er di ngs� sel t en� i n� ei ner� r ei nen� For m� zu� fi n-
den. � Bei � näher er� Betr acht ung� si n d� di e� mei st en� Geschäft e� ei ne� Ko mbi nati on
di eser� dr ei � Geschäftsart en.

�Bei spi el � Archi t ekt: � Di eser� konstr ui ert� ei n� Haus� für� ei nen� Bauherr n� ( Di enstl ei -
st u ng). � Er� erst el l t� u nd� l i efert� ( Li efer geschäft)� Ent würfe� u nd� Rei nzei chnungen.
Und� er� erl aubt� de m� Bauherr n� di e� Ver wendung� sei nes� Ur heberr echt es.

�Bei spi el � Bank: � Ei n� Spar er� bri ngt� (l i efert)� der� Bank� Fr. � 5' 000. −−� zur� tr euhände-
ri schen� Ver wal t u ng. � Di e� Bank� bezahl t� (l i efert)� de m� Spar er� für� di ese� Ver wal -
t ung� ( Di enstl ei st ung)� ei nen� ver ei nbart en� Zi ns.

� Wi chti ge� Unt erschi ede:

�Bei � ei ne m� Li efer geschäft� erfol gt� di e� Ueber gabe� ei ner� Sache. � Je� nach� Art� der
Sache� i st� dabei � der� zei tl i che� Aspekt� unt erschi edl i ch� zu� gewi cht en. � Währ end
bei � der� Ueber gabe� von� Gi r al gel d� di e� Di st anz� der� bei den� Geschäftspart ner
kau m� mehr� ei ne� Rol l e� spi el t, � kann� er� bei � ei ner� Sonder ausführ ung� des� VW
Gol f� beachtl i che� Aus masse� anneh men. � Unt er neh men, � di e� i m� Li efer geschäft
pr odukti v� t äti g� si nd� t un� gut� dar an, � si ch� zu m� Bei spi el � bei � Neuent wi ckl ungen
ni cht� ausschl i essl i ch� a m� " Markt"� zu� ori enti er en. � Bi s� ei n� Markt bedarf� konkr eti -
si ert� u nd� ei n� Pr odukt� l i efer bar� i st, � hat� si ch� der� Markt� nor mal er wei se� schon
wi eder� ver ändert.

�Ei ne� Di enstl ei st u ng� wi r d� von� nat ürl i chen� Personen� er br acht. � Si e� i st� i n� i hr er
For m� ei n mal i g� u nd� i n di vi duel l .

�Li zenzver gaben� basi er en� auf� de m� gewer bl i chen� Rechtsschutz. � Das� Er geb-
ni s� ei ner� Ent wi ckl ung� von� Güt er n� mat eri el l er� u nd� i mmat eri el l er� Nat ur� wi r d
vo m� Gesetzgeber� besonders� " bel ohnt". � Es� i st� fast� wi e� ei n� Regenbogen. � Er
i st� zwar� da, � doch� kann� man� i h n� ni cht� gr ei fen. � Di e� Ver gabe� von� Li zenzen� i st
besonders� l ukr ati v, � denn� wenn� di e� Recht e� ei n mal � generi ert� si nd, � können� si e
nach� Bel i eben� verkauft� wer den, � ohne� dass� neu� pr oduzi ert� wer den� muss.
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1 . 4� � Der� kl ei nst e� Regel kr ei s

�Der� kl ei nst e� Regel kr ei s� i m� Wi rtschaftsnetzwerk� i st� gr undsätzl i ch� derj eni ge
zwi schen� ei ne m� Käufer� und� ei ne m� Verkäufer. � Ei n� besti mmtes� Obj ekt� ( ei n
Aut o)� geht� vo m� Verkäufer� zu m� Käufer� u nd� ei n� ander es� Obj ekt� ( ei n� Koffer� vol l
Gel d)� geht� vo m� Käufer� zu m� Verkäufer. � Käufer� u nd� Verkäufer� haben� di e
Modal i t ät en� geRegel t. � Wenn� Gel d� i m� Spi el � i st, � spri cht� man� von� " kaufen"� u nd
" verkaufen". � Kaufen� u nd� verkaufen� i st� daher� nur� ei n� Spezi al fal l � des� Handel s.
Handel � i n� sei ner� al l ge mei nen� For m� ko mmt� dadurch� zust ande, � dass� zwei � I n di -
vi duen� Güt er� t auschen, � di e� si e� ganz� subj ekti v� mi ndest ens� al s� gl ei ch werti g
betr acht en. � Di e� Ei nführ ung� von� Gel d� al s� ge mei nsa mer� Nenner� i n� der� Han-
del sbezi ehung� hat� zwar� i n� vi el erl ei � Hi nsi cht� den� Handel � ver ei nfacht, � doch� i st
Gel d� al s� sol ches� gr undsätzl i ch� ni cht� not wendi g. � " Kr edi t wür di gkei t"� genügt.
Kr edi t kart en� genügen.

� Der� kl ei nst e� Regel kr ei s� wi r d� gebi l det� aus� zwei � Subj ekt en, � di e� ei nander
gegensei ti g� Pr odukt e� l i efer n, � Di enst e� l ei st en� oder� Recht e� ver geben.

1 . 5� � Di e� dr ei � Netzebenen

�Netzwerke� bi l den� si ch� durch� Ku mul ati on� von� verschi edenen� i ndi vi duel l en
Regel kr ei sen, � i n� denen� di e� I nt er akti onen� der� Unt er neh men� abgebi l det� wer-
den. � Je� nach� Aufgabe� wi r d� ei ne� von� dr ei � Netzwerkebenen� zur� Anal yse, � Pl a-
nung� und� Opti mi er ung� von� Geschäft en� ver wendet.

� Di e� dr ei � Ebenen� bezi ehen� si ch� auf� di e� Geschäft e� auf� " Syst e mebene", � di e
Ebene� der� Geschäftsart en� und� di e� Ebene� der� Ressourcenstr ö me.

1 . � Ebene: � Syst e me

�Di ent� dazu, � di e� I nt er akti onen� r el ati v� schnel l � zu

anal ysi er en. � Cl eari ng� der� Fi nanzstr ö me

2. � Ebene: � Geschäftsart en

�Zusätzl i che� Anal yse� bei � u nt erschi edl i chen

St euer n� u nd� Zöl l en� j e� nach� Art� des� Geschäft es.

3. � Ebene: � Pri märr essourcen

�Zusätzl i che� Anal yse� bei � u nt erschi edl i chen

St euer n� und� Zöl l en� sowi e� Subventi onen� j e� nach

Art� der� " Li efer ung".

1 . 3� �Di e� sechs� Pri märr essourcen

�Unt er neh men� benöti gen� und� ver ar bei t en� Ressourcen. � Ei n mal � vo m� Fakt or
" Zei t"� abgesehen, � l assen� si e� si ch� i n� di e� sechs� Pri märr essourcen� Pr odukt e,
Betri ebs mi tt el , � Doku ment ati on, � Know− How, � Recht e� und� Fi nanzen� ei nt ei l en.

�Al l e� Täti gkei t en� ( Pr ozesse)� von� nat ürl i chen� u nd� j uri sti schen� Personen� setzen
für� das� Gel i ngen� das� Vor handensei n� al l er� sechs� Pri märr essourcen� vor aus.

�Bei spi el � Kaffe� machen:

�Pr odukt e� si nd: � Kaffeebohnen, � Wasser, � Zucker.

�Betri ebs mi tt el � si n d: � Kaffee maschi ne, � Tasse, � Löffel .

� Doku ment e� si nd: � Di e� Gebr auchsan wei sung� der� Kaffee maschi ne.

�Know− How� u mfasst: � Di e� Gebr auchsan wei sung� l esen� können� ( erst e� St ufe);
Di e� zwei t e� KH− St ufe� i st� dann� err ei cht, � wenn� di e� Kaffee maschi ne� bedi ent
wer den� kann. � I n� di ese m� Fal l � wer den� weder� das� Know− How� "l esen"� noch� das
Doku ment� " Gebr auchsan wei sung"� benöti gt.

�Recht e� bei nhal t et: � Di e� Verfügungsr echt e� über� Kaffeebohnen, � Maschi ne
( Kauf/Leasi ng)� usw.

�Und� Fi nanzen� si nd� zur� Beschaffung� sowi eso� not wendi g.

�Ei ne� Anal yse� über� di e� ver wendet en� Pri märr essourcen� muss� i mmer� fal l wei se
vor geno mmen� wer den. � Wenn� zu m� Bei spi el � ei ne� Wegwerft asse� ver wendet
wi r d, � geht� di eser� Arti kel � u nt er� " Pr odukt e".

�Ei n� sol cher� Ressourcenkat al og� gi bt� Tr anspar enz� dar über, � wel che� Güt er� zur
Erfül l u ng� der� Aufgaben� not wendi g� si nd, � beschafft� wer den� müssen� und� bei
ei ne m� Geschäft� al l enfal l s� verkauft� wer den� müssen.

�Di e� Darst el l u ng� der� sechs� Pri märr essourcen� bewährt
si ch� besonders� bei � der� Gest al t ung� und� Opti mi er ung
von� Netzwerken, � wei l � j e� nach� Gesetzgebung� zu m� Bei -
spi el � Lehr mi tt el � ( Doku ment e)� anders� verst euert� wer den
können, � al s� wenn� si e� ei ne� " kost enl ose� Bei gabe"� zu� den
Pr odukt en� si n d. � Di e� ei nzel ne� Bewert ung� der� Li efer un-
gen� der� sechs� Pri märr essourcen� i st� j a� gr undsätzl i ch
den� bei den� Vertr agspart ner n� anhei mgest el l t.
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2. � � Gr undl agen� der� Fal l st udi e� 1 6� ( Dr ei � Li efer ant en)

2. 1 � �Zi el setzung

� Mi t� di eser� Fal l st udi e� wi r d� an� ei ne m� ei nfachen� Bei spi el � ei n� gr undsätzl i ches
Verst ändni s� für� di e� Pl anung� und� Opti mi er ung� von� Geschäftvor gängen� er ar-
bei t et.

� Opti mi er ung� von� Gegengeschäft en� auf� den� dr ei � Netzebenen� ( Syst e m,
Geschäftsart, � Pri märr essourcen)

�Nutzen: � St euer n� und� Zöl l e� r eduzi er en; � Abspr ache� mi t� Li efer ant en� und� Kun-
den� über� di e� Geschäft e� u nd� Kondi ti onen� ( Vol l st ändi gkei t, � ge mei nsa mes� Ver-
st ändni s); � Ber ei ni gung� der� Wertschöpfungsr echnung; � Urspr ungszeugni s.

2. 2� Beschr ei bung:

�Auf� de m� Markt� befi nden� si ch� dr ei � Unt er neh men. � Di e� Netzanal yse� sol l � auf
di ese� dr ei � Unt er neh men� beschr änkt� wer den.

�a)� Ei n� Möbel händl er

�b)� Ei n� Co mput er händl er

�c)� Ei ne� Gar age

Di e� dr ei � Geschäft e:

��1 . � � Der� Möbel händl er� l i efert� de m� Co mput er händl er� zwei � Bür oti sche� zu m
Pr ei s� von� Fr. � 8' 900. −−

��2. � � Der� Co mput er händl er� l i efert� der� Gar age� ei ne� PC− Ausr üst ung� zu m
Pr ei s� von� Fr. � 1 2' 700. −−

��3. � � Der� Gar agi st� l i efert� de m� Möbel händl er� ei n� Aut o mobi l � zu m� Pr ei s� von
Fr. � 24' 200. −−

2. 3� �Aufgabe:

�a)� Reduzi er e� den� gesa mten� Gel d mi tt el fl uss� auf� das� absol ut e� Mi ni mu m.
�b)� Ber echne� di e� Redukti on� der� Mehr wertst euer, � di e� bei � 6 %� l i egen� sol l .

2. 4� � Hi l fs mi tt el :

�Vor gedr uckt e� Bl ätt er� für� di e� dr ei � Ebenen.

�Darst el l u ngen� zu� Fal l st udi e� 1 6

3. � �Lösung� der� Aufgabe:

�Hi l f mi tt el � zur� Lösung� der� Aufgabe� bi l den� i nsbesonder e� di e� separ at en� Dar-
st el l u ngen� zur� Fal l st udi e� 1 6.

� Gr undsätzl i ches� Vor gehen: � Di e� ei nzi ge� zur� Verfügung� st ehende� ge mei n-
sa me� Vari abl e� i st� di e� Li efer ung� von� Gel d. � Daher� Konzentr ati on� auf� � Fi nanz-
str ö me.

�Al l ge mei nes� Vor gehen:

�1 . � Aufzei chnen� der� dr ei � bi l at er al en� Regel kr ei se

�2. � ü berl ager n

�3. � r eduzi er en/verl ager n

�Konkr et es� Vor gehen:

3. 1 � �Erst e� Ebene� ( Syst e m):

�a)� Redukti on:

��� � � −� Der� Möbel händl er� er häl t� vo m� Co mput er händl er� Fr. � 8' 900. −−� � � � � � � � � �� � � � �
� � � � � � � u nd� bezahl t� den� Gar agi st en� Fr. � 24' 200. −−

�U m� di ese� Fr. � 8' 900. −−� kann� der� Gel dstr o m� r eduzi ert� wer den.

�� vor her�� nachher�
�Co mput� an� Möbel � 8' 900. �−−� 0. �−−
� Gar age� an� Co mput� 1 2' 700. �−−� 3' 800. �−−
� Möbel � an� Gar age� 24' 200. �−−� 1 5' 300. �−−

� Gel i efert� wer den� nach� wi e� vor� Aut o, � Co mput er� und� Bür oti sche. � Aber� di e
Gar age� bezahl t� an� den� Co mput er händl er� nur� noch� Fr. � 3' 800. −−� u nd� der
Möbel händl er� der� Gar age� Fr. � 1 5' 300. −−

�b)� Verl ager ung

��−� � Der� Gar agi st� er häl t� vo m� Möbel händl er� Fr. � 1 5' 300. −−� u nd� bezahl t� de m
�� � � � Co mput er händl er� Fr. � 3' 800. −−

�Di ese� Fr. � 3' 800. −−� l aufen� l etzt endl i ch� n ur� durch� di e� Buchhal t ung� der� Gar age
durch. � Daher� kann� der� Möbel händl er� di esen� Betr ag� di r ekt� an� den� Co mput er-
händl er� ü ber wei sen� u nd� di e� Zahl u ng� an� di e� Gar age� auf� Fr. � 1 1 ' 500. −−� r eduzi e-
r en.

�� vor her�� nachher�
�Co mput� an� Möbel � 0. �−−� 0. �−−
� Gar age� an� Co mput� 3' 800. �−−� 0. �−−
� Möbel � an� Gar age� 1 5' 300. �−−� 1 1 ' 500. �−−
� Möbel � an� Co mput� 0. �−−� 3' 800. �−−
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�Di e� Konsequenz:

�Di e� Fi nanzbewegungen� r eduzi er en� si ch� von� ei ne m� urspr üngl i chen� Vol u men
Fr. � 45' 800. −−� auf� ei n� Mi ni mu m� von� Fr. � 1 5' 300. −−

�Bei � ei ne m� MwSt− Satz� von� bei spi el swei se� 6 %� er gi bt� si ch� ei ne� Redukti on� u m
Fr. � 1 ' 830. −−� ( Co mput er händl er: � Fr. � 534. −−; � Gar age: � Fr. � 762. −−; � Möbel händl er:
Fr. � 534. −−)

3. 2� �Zwei t e� Ebene� ( Geschäftsart)

�Di e� Anal yse� auf� der� zwei t en� Ebene� ( Geschäftsart en)� bri ngt� i n� ei ner� erst en
Näher ung� vo m� Er gebni s� her� ni chts� Neues. � Mi t� de m� Zi el � St euer/Zol l − Reduk-
ti on� wi r d� di ese� Ebene� erst� i nt er essant, � wenn� für� di e� verschi edenen
Geschäftsart en� auch� unt erschi edl i che� Abgaben� gel ei st et� wer den� müssen.
Si ehe� Vari ant e� 4. 2� zur� Aufgabenst el l u ng.

3. 3� �Dri tt e� Ebene� ( Ressourcen)

�Auch� di e� Anal yse� auf� der� dri tt en� Ebene� ( Pri märr essourcen)� bri ngt� i n� ei ner
erst en� Näher ung� ni chts� Neues. � Si e� wi r d� aber� i nt er essant, � wenn� unt erschi ed-
l i che� Abgaben� für� Ver br auchsgüt er� ( Pr odukt e), � I nvesti ti onen� ( Betri ebs mi tt el ),
Ausbi l dung� ( Know− How)� usw. � zu m� Zuge� ko mmen, � oder� wenn� besti mmte� Lei -
st u ngen� subventi oni ert� wer den. � Si ehe� Vari ant e� 4. 3� zur� Aufgabenst el l u ng.

4. � �Vari ant en� zur� Aufgabenst el l u ng� ( ni cht� gezei chnet)

4. 1 � �Kennzahl � U msatz� ver besser n

�Er höhe� den� i ndi vi duel l en� Gel d mi tt el fl uss� der art, � dass� di e� Co mput erfi r ma
ei nen� U msatz� von� Fr. � 85' 000. −−� auswei sen� kann. � Di e� konsol i di ert e� Rechnung
muss� i denti sch� bl ei ben.

4. 2� �St euer n� r eduzi er en� ( zwei t e� Ebene)

�Ver änder e� auf� der� zwei t en� Ebene� di e� Lei st ung� des� Co mput er händl ers� an
den� Gar agi st en� so, � dass� der� Co mput er händl er� für� Fr. � 7' 200. −−� Har dwar e� l i e-
fert� u nd� für� Fr. � 5' 500. −−� Ausbi l dung� er bri ngt.

4. 3� �St euer n� r eduzi er en� ( dri tt e� Ebene)

�Ver änder e� auf� der� 3. � Ebene� di e� Lei st ung� des� Co mput er händl ers� so, � dass
der� Co mput er händl er:

�−� für� Fr. � 1 ' 500. −−� di e� Har dwar e� l i efert.
�−� für� Fr. � 3' 200. −−� Lehr mi tt el � ( Ausbi l dungsunt erl agen)� l i efert
�−� für� Fr. � 5' 000. −−� Ausbi l dung� er bri ngt
�−� für� Fr. � 3' 000. −−� di e� Li zenz� verkauft

4. 4� �Li efer ung� ohne� Rechnung

�Der� Möbel händl er� darf� aus� i r gendwel chen� Gr ünden� der� Gar age� kei n� Gel d
schi cken� ( ni chts� verr echnen)

�Di e� Aufgabe� l aut et� daher:

�Redukti on� der� Zahl ung� von� Fr. � 24' 200. −−� an� di e� Gar age.

�� vor her�� nachher�
�Co mput� an� Möbel � 8' 900. �−−� − 1 5' 300. �−−
� Gar age� an� Co mput� 1 2' 700. �−−� − 1 1 ' 500. �−−
� Möbel � an� Gar age� 24' 200. �−−� 0. �−−

�Dar aus� fol gt:

� Möbel händl er� zahl t� an� Co mput er händl er� Fr. � 1 5' 300. −−

�Co mput er händl er� zahl t� an� Gar age� Fr. � 1 1 ' 500. −−

5. � �Schl ussbe merkungen

�Das� Erst el l en� und� Opti mi er en� ei nes� Netzwerkes� i st� ei ne� ko mpl exe� Angel e-
genhei t, � wei l � r el ati v� vi el e� Par a met er� al s� Vari abl e� ei ngesetzt� wer den� können.
Gr undsätzl i ch� sol l en� bei � der� An wendung� di e� et hi schen� Aspekt e� auch� ber ück-
si chti gt� wer den, � wobei � i ch� ei n� massvol l es� r eduzi er en� von� Abgaben� al s� zul äs-
si g� er acht e.

I ngeni eur bür o� für� Wi rtschaftsent wi ckl ung
Pet er� Br etscher, � Al pst ei nstr asse� 4
9034� Eggersri et, � Swi tzerl and
Tel efon: � +41 � 71 � 877� 1 4� 1 1
E- Mai l : � pet er. br etscher @bengi n. co m
htt p: // www. bengi n. co m
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Das� Haupt anl i egen:

Vor handene� Ressourcen� besser� n utzen.

. . . . . � durch� Bewäl ti gung� st att� Redukti on� der� Ko mpl exi t ät.

Für� di ese� Aufgabe� st eht� ei ne� st ändi g� wachsende� Sa mml ung� von� Werkzeugen� i n
For m� von� Doku ment en� und� Model l en� zur� Verfügung.

Lassen� Si e� si ch� unver bi ndl i ch� i nfor mi er en.

Verkl ei nert e� Darst el l u ngen� der� dr ei � Ar bei t sbl ätt er� CANET01 6� für� di e� dr ei � Ebenen
" Syst e me"� ( Fi r men), � " Geschäftsart", � " Pri märr essourcen". � I n� den� Ori gi nal en
können� di e� Bei spi el e� er ar bei t et� wer den.


