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1. Problemstellung

Konstellation der Beteiligten, Problemstellung
1. Betreiber vergibt Auftrag an Original Equipment Manufacturer (OEM)
2. OEM vergibt Systemkomponente an Tier 1

3. Tier 1 beginnt zu entwickeln

4. Fahrzeug wird zu spéat in den Passagierbetrieb gestelit )
Betreiber (z.B. OBB, DB AG, MOR, National Express,...)

JAusschreibung >

(lokalen Normgen und spez.
Betreiber-Anforderungen)

‘ 2 Zulassung >) Pa
|

Fahrzeugbau

> F&E

|
> Validierung > Tier 1, Syst

(z.B. Knorr-

agierbetrieb (Verkehrsvertrag) >

emlieferanten
Bremse, Faiveley, Kagni, Ultimate, Bode,..)

- Validierungsdauer und Entwicklungszeit konnen nicht verkurzt

werden!

Zeitlicher Ablauf [t] in Jahren

zeitlicher Ziel-Konflikt

von > 1,5 Jahren

- Es entsteht ein zeitlicher Ziel-Konflikt!
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1. Problemstellung

—

Problemstellung, Parameter
Betreiber (z.B. OBB, DB AG, MOR, National Express,...)

> Ausschreibung > ‘ > Zulassung }) Pasisagierbetrieb (verkehrsvertrag) >

(lokalen Normen und spez.

D F&EDL) Validierung > Tier 1, Systemlieferant

(z.B. Knorr-Bremse, Faiveley, Kagni, Ultimate, Bode,..)

Zeitlicher Ablauf [t] in Jahren

1. Entwicklungszeit der Tier 1 Systeme / Produkte ist langer als ,,Time to Market*
-> zeitlicher Zielkonflikt

2. Landerspezifischen Normen und Anwendungen zwingen zu spezifischer
lokaler Produktentwicklung

3. Budgetrestriktionen / Standardisierung, vor allem bei Vertrieb und F&E (da
dies die Kostentreiber sind) tendiert zu Kostenreduzierungen

4. Skaleneffekte nur bedingt vorhanden (LosgroBe, durchschnittlich ca. 500
Systeme pro Ausschreibung)
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1. Problemstellung

Problemstellung, mogliche Losungsansatze
Betreiber (z.B. OBB, DB AG, MOR, National Express,...)

> Ausschreibung > ‘ > Zulassung >) Pasisagierbetrieb (verkehrsvertrag) >

(lokalen Normgn und spez.

) F&E > \Validierung > Tier 1, Systemlieferanten
(z.B. Knorr-Bremse, Faiveley, Kagni, Ultimate, Bode,..)

Zeitlicher Ablauf [t] in Jahren
1. F&E Ressourcen erhoéhen, Validierungsdauer verkiirzen / streichen
Unverhaltnismaiige Kostenexplosion vs. friher verfugbarem Produkt
2. von anderen Branchen kopieren (Modulentwicklung)
Investitionsvolumen, Stlckzahl und Produktlebenszyklus lassen nur bedingt Ableitungen zu
3. Entwicklung friiher starten (etwa 2 Jahre)
"Volatile lokale Normenlandschaft berticksichtigen (vgl. Maserati 3200 GT in USA)
4. Projekt-Ausschreibung erkennen / mitentwickeln
Bedarf des lokalen Produkts vorab (er)kennen - Ressourcen (Vertrieb und F&E)
bestmoglich allokieren
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2. Zielsetzung

Zielsetzung

> Ausschreibung

(lokalen Normgn und spez
Betreiber-Anforderungen)

Betreiber (z

.B. OBB, DB AG, MOR, National Express,...)

Passagierbetrieb (verkehrsvertrag) >

‘ > Zulassung >>

>}

Fahrzeugbau

D F&EDL) Validierung > Tier 1, Syst

y

(z.B. Knorr-

OEM / Wagonbauer (z.B. Alstom,
Bombardier, CRRC, Siemens, Skoda,..)

emlieferanten
Bremse, Faiveley, Kagni, Ultimate, Bode,..)

Zeitlicher Ablau

f [t] in Jahren

Die Allokation ist dann optimal, wenn die Preise der Gliter gleich ihren Grenzkosten sind und wenn die an der Produktion beteiligten Faktoren
entsprechend ihren Grenzproduktivitaten entlohnt werden. (Albach, 1991)



2. Zielsetzung

—

Zielsetzung

> Ausschreibung :>

(lokalen Normen und spez.
Betreiber-Anforderungen)

Betreiber (z.B. OBB, DB AG, MOR, National Express,...)

> Zulassung >>

Fahrzeugbau

S F&E>)

)
Validierung >

2

(z.B. Knorr-

Passagierbetrieb (verkehrsvertrag) >

OEM / Wagonbauer (z.B. Alstom,
Bombardier, CRRC, Siemens, Skoda,..)

Tier 1, Systemlieferant

Bremse, Faiveley, Kagni, Ultimate, Bode,..)

ZIEL:

Zeitlicher Ablauf [t] in Jahren

Konzept zur bestmoglichen / optimalen Allokation von Ressourcen
(Vertrieb und F&E) mittels Erhebung von Einflusskriterien fur einen global
wachsenden Markt in der Bahnindustrie, um so frith wie moglich mit der
Entwicklung der richtigen Produktes zu starten!




3. Stand der Literatur, Abgrenzung und Forschungsfragen

—

Stand der Literatur zu Allokation von Ressourcen fiir den Vertrieb

- Vertrieb ist ein wichtiger Faktor zur Steigerung des Umsatzes (Zoltners, Sinha, Lorimer, 2008)

- Optimierung des Ressourceneinsatzes und damit verbunden Steigerung der Vertriebseffizienz* hat die
groBte umsatzmasige Bedeutung (Gausepohl, 2013)

(* Vertriebseffizienz ist das Verhaltnis aus Ressourceneinsatz und den dadurch bewirkten Ergebnissen
im Sinne einer Output / Input Relation, Hammerschmidt 2006)

- Die Allokation der verfugbaren Vertriebsressourcen bilden den zentralen Baustein zur Steigerung der
Vertriebseffizienz und haben damit die oberste Prioritat (Erbenich, Sauer, Winter 2009; Zoltners, Sinha,
Lorimer, 2006)

- Spezifische Determinanten mussen fur den Vertrieb und F&E definiert werden, um Ableitungen
verwenden zu konnen (Fisch, 2006)

Die Determinanten ad Vertrieb sind fur diese Arbeit:
Markt -> globale Markt
Industrie / Sektor -> Bahnindustrie
Art des Vertriebs -> kann zentral,
aber auch dezentral sein



3. Stand der Literatur, Abgrenzung und Forschungsfragen

Stand der Allokation von F&E Ressourcen

- Es liegen kaum geschlossene Konzepte vor (spezielle Bahnindustrie), dass die Erklarung der
Verteilung von F&E Uber Lander in Multinationale Unternehmen (MNU) methodisch anwendbar
beschreibt (Fisch, 2006)

- Obwohl internationale F&E Ressourcenverteilung bei MNU als Selbstverstandlichkeit gilt,
muss die betriebswirtschaftliche Literatur bzgl. internationaler Verteilung von F&E auf
vorsichtige Trendaussagen zurlickziehen (Casson, Pearce, Singh, 2002)

- Die wesentlichsten Grinde der F&E Verlagerung sind bekannt, unterliegen aber spezifischen
Veranderungen (Schoning, Nonn, Jung, 2006)

Néhe zur Produktion
- mogliche Zwange - -
Kostenvorteile

m Abnahme

B Zunahme
Nahe Markt

"""""" ™~ Anerkannte brancheniibliche Regeln fiir
F&E Ressourcen, dass OEM- und
Marktnahe ,,die“ Kriterien sind, kdonnen

— leider nicht einfach angenommen bzw.

ubernommen werden!

\/

strat. Verlagerung
Forderung OEM

Steuervorteile

Abb.: Griinde fir die F&E-Verlagerung und ihre Veranderung (schéning, Nonn, Jung, 2006)
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3. Stand der Literatur, Abgrenzung und Forschungsfragen

Stand der Allokation von F&E Ressourcen

- F&E Ressourcen nahe zur Produktion und damit an kostenguinstige Orte zu verlagern, verliert
an relativer Bedeutung; die Entwicklung der Unternehmen scheint vor allem durch die starke
Internationalisierung von F&E Aktivitaten gepragt (Macharzina, Oesterle, 1999)

- Nahe zum Markt ist entscheidend flir F&E Ressourcen (Gassmann, 2008)
- Determinanten und Effekte von F&E Verlagerungen mussen spezifisch entwickelt werden

(Kinkel, Maloca, 2009) [anbei lbernommene Determinanten fiir diese Arbeit , wobei die Aspekte
der Unterkategorie hinterfragt wurden]

Finanzielle Perspektive
Strateg.| Finanz. | Ist- | Kritische | Ziel- | MaB-
Ziel |Kennzahl| wert | Grenze lnahmn
Marktperspektive Unter- Performanceperspektive
nehmens- & o
Strateg. | Markt- | Ist- |Kritische| Ziel- | MaB- Interatio- Strateg. Mance- Ist- |Kritische| Ziel- | MaB-
Ziel | faktor | wert | Grenze | wert (nahmen nalisierungs- Ziel faktor | Ve" Grenze | wert |nahmen

Umfeldperspektive

Strateg.| Umfeld-| Ist- | Kritische| Ziel- Mai-
Ziel | taktor | wert | Grenze | wert mrwneni

Abb.: Die Location Control Score Card (angelehnt an Kinkel, 2003)




4. Methodik und Datenerhebung

Vorgehensweise zur Beantwortung der Forschungsfragen

Forschungsfragen:

Was sind die Faktoren, die zu einer
bestmoglichen Allokation von
Ressourcen in der Bahnindustrie
aus Sicht des Systemherstellers
fahren?

-  Welche Faktoren der
Allokationstheorien konnen von
anderen Branchen ubernommen
werden?

- Welche Branchen sind das und
warum ist die Tier 1 Sichtwiese
notwendig?

Welchen kausalen Zusammenhang
gibt es zwischen der Verteilung der
Ressourcen und den gewonnenen
Einflussfaktoren und wie legt man
deren Prioritat fest?

Sind diese gewonnenen
Einflussfaktoren in Bahnindustrie
auch far unterschiedlichen

Regionen anwendbar?

C. Kaltenmesser, 27.11.2017

Analysemethodik:

(keine chronologische Darstellung)

— —> Experten Interview

— Literaturrecherche,
— —> Marktanalyse
—> Experten Interview

- Kausalen
Zusammenhang
schaffen, Bewertung
mittels Experten-
Workshop

— > Experten Interview

Interview -
Erstellung

%

Pretest

¢

Experten-
Interview

Markt-
analyse

¢

Experten -
Workshop

¢

YV

Konzepterstellung
und Auswertung

V

/(Evaluierung
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4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

1. Interviewerstellung:

YV VYV VYV

Bereitschaft der Interviewer — Indiz fur korrekte Angaben

A\

Selbst etwa 50 Interviews durchgefiihrt

e e o emtoben

C. Kaltenmesser, 27.11.2017

KNORR-BREMSE
Systeme filr Schienenfahrzeuge
Kunden Dialog

Trainingshandbuch
far Interviewer

M MANAGEMENT

Durchfihrung im Rahmen meiner damaligen Tatigkeit als Key Account Manager

Ein planmaBig stattfindender Kundendialog wurde mit meinen Fragestellungen
erganzt (Freigabe durch Geschaftsfiihrung)

Interviews wurden von mehreren Personen abgehalten — daher explizites
Training notwendig um vergleichbare Ergebnisse zu erzielen

mehr als 90% der kontaktierten Personen waren fir ein Interview bereit — hohe

Experten-
Interview

Experten -
Workshop

vV

Konzepterstellung
und Auswertung

"




4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

N

28 Interviews als Pretest
Adaption der Fragen,

YV V V

. Pretest des Interviewleitfaden
Erstellung Interviewer Handbuchs
Uberpriifung mit Hilfe von Experten (Betreibern)

- erste Erkenntnisse der (sogenannten) ,,Erfolgsfaktoren® in Skala
- Erganzung von ,,Wichtigkeit*

. i | Sar— | m——— )
Ef'o.gs‘aktofen S ran La:.h.nmml Jatv antwackeh y
(| oo oo Erveichbarkeit e | m— | o |
30 wichtigen Parsonen und Aoleiungen mm—g‘tj_m E]E]E]m@ mmmm
2| e Kompetenz und Verhalten | s ] L
raarer Mitarbeiter. EEtEEE AORDE | EOEREE
3 vorgor Kommunikation -—— P | P _
e | IANEDE| DAEDE | BEEEE
a = 4= Kooperation — ) | B
1 Snine siner eflakiven Pannarschatt. EIEIEEE E]EE!EE EW@!E]
D da L L ; =”=‘
5 Bearbeitung lhrer Anfragen. E]@E]ﬂﬁ] OOFRODE | IREEE
6 SR —_— D | D
technischen Kompetenz. El@ElElﬂ ARARE @S@mm
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KundenDialog - Einzelprofil

Firma

Transportation Systems

Funktion
Commodity Mg.

StraBe
Leberstraie 88-92

Hans Gold

Durchschnittli
Zufriedenheit

Erreichbarkeit

und -verhalten

Mitarbeiterkompetenz

Kommunikation

Kooperation

Bearbeitung lhrer
Anfragen

analyse

Experten-
Inte rview

Experten -
Workshop

vV

Konzepterstellung
und Auswertung

=




4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

3.
>
>
>
>

Interviews mit Experten
Halbstandardisiertes Interview

(nur) OEM's / Wagonbauer wurden befragt (ausgewertet), weil der Betreiber
kein direkter Kunde und nur seine eigenen Anforderungen genau kennt

In Summe wurden 115 Interviews durchgefihrt

Dennoch qualitative Auswertung, weil groBere OEM's vielzahliger befragt
wurden und somit mehr Gewichtung bekommen hatten — d.h. jedes Kriterium
wurde aufgenommen, aber Schaffung des kausalen Zusammenhangs mittels

internen Experten-Workshop

18 Antworten der Kunden beim Erfolgsfaktor
I | Mitarbeiterkompetenz u. -verhalten

| Befragte Person Herr Jirgen Brandmahl

Firma/Organisation Siemens AG Tra

Verbesserungs- - Grofler Unterschied zwischen "aligemeiner” (arrogant) und "personlicher” Wahr
vorschlage - Knorr wird als "arrogant” angesehen.

| Befragte Person Herbert Giefing

Verbesserungs- 1. Fachliche Entscheidungen soliten unmittelbar (z.B. bei Besprechungen getroff
vorschlage Minchen/COC’s, auch mehr Entscheidungsbefugnis fir Kontaktpersonen (z.B.
2. Problemidsungen oft nicht in die Tiefe gehend, zB. 2.1 ULF: Olverlust EHS: Di
Melbourne "Pseudountersuchungen”
3. Vorgeschlagene Losungen vereinzelt nicht komplett durchdacht: z.B. ULF: Dn
Lésungen

Firma/Organisation Siemens AG Tra

Befragte Person Ing. Joachim Jung Firma/Organisation Siemens VT Gm

Verbesserungs- - Entscheidungsbefugnis bei Meetings
vorschlage - "Montagsrunde"” ist behinderlich
- Aussagen sind nicht immer belastbar
- Kontaktpflege zu gering
- Prapotenz kommt vor
- Hilfsbereitschaft

Befragte Person Kurt Meyer Firma/Organisation Siemens AG Tra

Verbesserungs- - Technische Kompetenz vorhanden
vorschlage - Ausrustung/infrastruktur vorhanden

- Zugangli zu der "Fachkomp z" kann verbessert werden (von Projektle
- Earhkamnatans haccar 20f Kundannidsan fnkicciaran (Taitmannal?)

KundenDialog - Einzelprofil

Fima
AG T

Befragler
Markus Wenitzky

Funktion

Commodity Mg.

PLZ on
1110 Wien
Interviewdatum Interviewer

26.04.2006 Christian Kaltenmesser

StraBe

Leberstraie 88-92

Begleiter
Hans Gold

Qualitits-Barometer und Wichtigkeit

Zufrieden-
heit

Wichtig-
keit

Durchschnittliche
Zufriedenheit

Ent.

nt-
wicklung

Wett-
bewerb

Erreichbarkeit

Mitarbeiterkompetenz
und -verhalten

Kommunikation

Kooperation

Bearbeitung lhrer
Anfragen

LooEa e

oo o E

LEooaE

E el c e
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Interview - Markt-
Erstellung analyse

Experten-
Interview

Experten -
Workshop

Vv v

Konzepterstellung
und Auswertung

=




4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

4. Workshop mit Experten E':WT Hlfht;
» Clustern der erworbenen Einflusskriterien : :

» Fragestellung: welchen kausalen Zusammenhang zwischen den :"u"'l
Einflussfaktoren und Vertrieb bzw. F&E gibt es? - > Gewichtung Pretest

» Durchgefiihrt mit 10 langjahrigen internen Mitarbeiter und daher
entsprechenden Marktkenntnissen v

Problemstellung N ) ) 2u spates I
Ungewissheit P3eS ""m"‘"m's Info-Verlust | Umetzung ?;mg vermeiden 3‘““”“ mm
S&cm uber E": e 2 lkijnnig; 2w. End Kunde | zentraler Entw. GroBten © |von markigerechte Erfolgskriterien
Allok ation Mbglichkeiten | Entw. und zentr. F&E | In lok. Prod. Nutzen bringt Parallelentw. &
2u wenig dez getagerss loE s ERE Zentralisierun Bt v
e i . Infoverlust vermeidet o, |gfihrt2u .
Ungeatsshe bes FAE filet 2u kZ  [fibtzu Umsetzungspr |9 Y01 Yertrieb | G ot wendun qualitativer 1 |Ereichbarkeit
ation spatem marktspez. Oblanis b dar verbessert die gvon Zusammenhang
Erkennen L&sungen lokalen Prod. Auswahl Ressourcen
n atv o
hochwertige spates
spétes Erkennen von 23463102 Kz Infos fidhren Erkennen Faktoren 2 |Kompetenz und m rt"n =+
Entw. Mglichkeiten sl 2ur fridhen verschlechtert 2 iten MA -
Erkennung Auswahl
o Workshop
beide Aspekte
_— verschlechter Kenntnis
Lz’:;:"."s é":(" notw: kZ kZ n die Kenntnis verschlechtert kein 3 |Kommunikation
tige Entw. e ey Zusammenhang
2zentralen F&E
weniger
Info-Verlust 2w. Infoverlust Kein direkt
EndKunde undzentr. |234691012 (1234691012 123461012 kZ fidhrt 2u kol 4 |Kooperation
F&E besserem 2Zusammenhang
Portiola Konzepterstellung
Umetzung zentraler 3E)82 v 'L 3 ig o) 5 Bearbei !
Entw. In lok. Prod. Sibeaoit Anr.
ab 10: ! Umkehreffek)

’ nicht das Kompetenz
beinge Portfolio

™
i Parallelentw. i :. :
Entscheidung welche .
Entw. GroBten Nutzen | 234610112 (1234631012 |123461012 (12346102 [12463,0.12 verbessert g [technische Q_

vermeiden von

Auftragsabiricklun
Parallelenty. 23480 3430002 7 [
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4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

5. Erhebung Marktdaten
Erhebung von:

» Globale Marktvolumen pro Land, die
Projektdauer und das vorlaufige passende
Produkt — Vorausschau uber die nachsten 5
Jahre

» Validierung der Marktdaten fiir die folgenden
3 Jahren zeigte eine Abweichung
prognostizierter vs. tatsachliches
Marktpotential von < 3%

» Alle Lander wurden auf 10 Regionen
geclustert, weil sonst GroBprojekte zu
Volumenspitzen fiihren

Die Wachstumspramisse kann Markt-
entwicklung, aber auch Produktentwicklung
generiert werden.

» D.h. welche Markte konnten aufgrund
fehlender Produkte (implizit fehlende F&E)
nicht bedient werden? (z.B. Technical issue)

» Zusammenhang zwischen
Marktanaforderung unbekannt (Vertrieb)
oder Produkt nicht vorhanden (F&E)

C. Kaltenmesser, 27.11.2017

PLUPS Nummer

vﬁﬂlﬂ‘-‘lﬁlﬂﬂﬂl;‘:ﬂﬂﬂ‘-ﬂ'ﬁ(ﬂl’(?

Interview -
Erstellung

Markt-
analyse

Experten -
Workshop

en '_Grund Projekt verloren

R

Konzeptersteliing
und Auswertung




4. Methodik und Datenerhebung

Auswahl und Erklarung der Forschungsmethodik

6. Konzepterstellung
» Die Marktdaten werden den Einflussfaktoren gegeniibergestellt
» Gewichtung der Einflussfaktoren aus den Experteneinschatzungen fiir Vertrieb

und F&E
» Aus der historischen Marktbetrachtung wird eine

Extrapolation (Prognose)

erstellt — eine Vorgehensmethodik, welche zukunftig immer wieder angewendet
werden kann (solange sich die Eingangsparameter nicht verandern)

> Uberpriiffung der Marktkrise 2008/2009 zeigte nur geringe Abweichung — d.h.

weitgehend stabile Vorgehensmethodik

Konstante

Konstante

3174 S13 SH S15 S8 Si7 S18
e Lokaliwiorung
( 'llua
| Einflusstakioren | = DN
QR rebetabimotureia, nivemrnion, Artdbens Zuusoche it Plupe E‘:‘:E::;ﬁ“ wndPradukts 2.Wahl (.:'lhlk:.l:o'::;
Arboor-iaren, PIr———— m. --------- ]
k ﬁ::‘,’:.:.m"‘ e = |Schutnatonssrtom oot Prazont qorechaot ;.: ”””” wnd sk okl Botrachtung :M«kkw:
Wirkunasrqrad]
- e
el N N O el et S
" : —— . R i | SO, iwcriotom 3
ewichtung der Einflussfaktoren
Vertrieb, e el e e Rl ool ol Pty i
9 5 10| 10 1 8
F&E, sowie B o of " o o : 3
0 Kl 0 4| 0 8 k_
Produktion |; -
35/
. " m 45
k-] s
..
Sales Region's = : B |
-
-

Variable

Interview -
Erstellung

Experten-
Inte rview

Markt-
analyse

Experten -
Workshop

Konzeptersteliung
und Auswertung

I
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4. Ergebnisse

7. Evaluierung des Konzepts mittels drei Fallbeispielen (zwei Beispiele angefiihrt)
Fallbeispiel Standort Berlin, Deutschland

>

Die Marktanalyse (Deutschland, Sales Region [SR 1]) ergab hohes
Wachstumspotential, mit geringer Notwendigkeit von F&E
Ressourcen. D.h., lokaler Vertrieb (dezentral) und daruber hinaus war
far die kurzfristige Umsetzung keine F&E Ressource in Deutschland
notwendig.

2014 wurde ein Standort in Berlin eroffnet und konnte den Umsatz von
13,5 MEUR (2015) auf 22,5 MEUR (2017) bei einem Marktvolumen von
34,3 MEUR generieren.

Dabei wurde speziell auf die Faktoren Personalausbildung, ndhe zum
Kunden (auch innerhalb Deutschland), sowie Vertriebseffizienz
geachtet, und damit diese Methode bestatigt.

Fallbeispiel Standort Leeuwarden, Niederlande

>

2015 wurden der Standort in Leeuwarden (Niederlande, SR 2) auffallig,
aufgrund fehlendem  Wachstums. Eine Anwendung der
Einflusskriterien zeigte, dass wesentliche Kriterien nicht befriedigt
werden konnten.

Das Fehlen von Innovationsfahigkeit (Innovationswilligkeit) bei
Endkunden und die notwendige ausgeglichene Kostenstruktur, fihrte
trotz vorhandener F&E Ressource leider zum Rickbau des
Standortes in 2017 (Abzug von F&E sowie Produktion).

C. Kaltenmesser, 27.11.2017

Interview -
Erstellung

\

Pretest

V

Experten-
Interview

Markt-
analyse

V

Experten -
Workshop

V

R

Konzeptersteliung
und Auswertung
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5. Ergebnisse

Wissenschaftlicher und unternehmerischer Aspekt

Forschungsbeitrag / Grenzen:

>

Bahnbereich (ausgenommen ,,Rad —Schiene*
Forschung) geringe Forschungsdichte -
daher stellt diese Arbeit einen wesentlicher
Forschungsbeitrag

Konzept oder Leitfaden fir Systemhersteller
(in der Bahnindustrie und Methode auch flr
andere Branchen anwendbar)

Unter Berucksichtigung von Markt und
Produktdaten, und den damit resultierenden
Einflussfaktoren ergibt eine Methode zur
Allokation von Vertrieb sowie F&E
Ressourcen

Ergebnis gibt an, ob man in dieser Region
F&E und / oder lokalen Vertrieb bendtigt und
nicht welcher Faktor entscheidend ist

Diese Einflussfaktoren sind nur fur
Systemhersteller in der Bahnindustrie
geeignet, Ableitungen moglich

Erweiterung der Allokationstheorie fir MNU
bzw. Giber einzelne Lander / Regionen hinaus

Unternehmerischer Aspeki:

> Die

gewonnenen
Einflussfaktoren wie 2z.B.
spezifische
Personalausbildung,
Innovationsfahigkeit ,lokale
Konkurrenz  und »local
content” Anforderungen
lassen im Konglomerat eine
Entscheidung far die
Ressourcen Allokation zu

hohe

Das MNU kann
Strategie einzelner
Standorte faktenbasierend

jetzt die

adaptieren l

Prognosetool flir Vertriebs
und F&E Ressourcen in der
Wachstumsstrategie
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22. Techno-Okonomie-Kolloquium, 27.11.2017

Dipl.-Ing. Christian Kaltenmesser

Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit!

-> Fragen und Diskussion
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