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V O R W O R T 
 
 

 

Aufgabenstellung 
 

Die Promotionsordnung Master of Business Aministration der Graduate School 

of Business Administration Zürich, sowie der University at Albany (State Univer-

sity of New York), sieht die Erstellung einer Abschlussarbeit vor, in welcher der 

Kandidat über die eigene Unternehmung, für die er tätig ist (oder für eine ihm 

sonst bekannte Firma), den Gedankentransfer vom Lernstoff in die betriebliche 

Wirklichkeit erbringt. 

 

Als leitender Mitarbeiter im Bereich der Materialwirtschaft begrüße ich diese 

Gelegenheit, da ich aufgrund meiner bisherigen umfangreichen beruflichen Er-

fahrung auch noch das qualitativ hochwertige Wissen, das ich mir während 

meines MBA-Lehrganges angeeignet habe, in diese Arbeit habe einfließen las-

sen können. 

 

 

Zielsetzungen 
 

Die vorgeschlagene und ausgearbeitet Strategie soll einen Weg aufzeigen, der 

zukunftsweisend und einen hohen Befriedigungsgrad nicht nur für die Mitarbei-

ter sondern auch für Kunden, Lieferanten und dem Management selbst beinhal-

tet. 

 

Diese setzt natürlich voraus, dass die derzeitige Ist-Situation genau analysiert 

und in der zukünftigen strategischen Ausrichtung mit einbezogen wird. 
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