DURCH INTRANSPARENZ IN DIE KRISE

Die aktuelle Wirtschaftslage stellt erhohte An-
forderungen an die Unternehmen, um zu be-
stehen. Hoherer Konkurrenzdruck und Preis-
kampf kennzeichnen die meisten Méarkte. Steti-
ge Steigerung der Effizienz und Kostensenkun-
gen sind erforderlich. Laufende Anpassungen in
Vertriebs- und Produktionssteuerung sind die
Folge. Fehlen jedoch geeignete zeitnahe Un-
ternehmenszahlen, entscheidet die Geschafts-
fuhrung blind.

Uber die Notwendigkeit auf den Druck am
Markt zu reagieren, herrscht bei allen mittel-
standigen Betrieben Einigkeit. Meist fehlt je-
doch die bendétigte Transparenz fur Entschei-
dungen. Dies wird besonders im Vertrieb
schnell gefahrlich. Der Wunsch, durch volle
Auftragsbiicher der Krise zu trotzen, fuhrt oft-
mals zu Fehlentscheidungen.

So werden Produkte verkauft und Auftrage an-
genommen, die nicht gewinnbringend sind —
aber ohne sich dessen bewusst zu sein. Wir
erleben héaufig in Gesprachen mit der Fuh-
rungsebene — insbesondere von Unternehmen
in der Krise — vdlliges Erstaunen dartber, wie
es dazu kommen konnte, ,Wir haben doch auf
den Wandel des Marktes reagiert und auch vol-
le Auftragsbucher generiert®, heifl3t es da haufig.
Viele Krisen waren bei vorhandener Trans-
Abb.2 Diedrei Schritte zur Ergebnisverbesserung
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parenz vermeidbar gewesen.

Nur mit entsprechender Transparenz sind Mal3-
nahmen zur Liquiditatssicherung und —verbes-
serung und nicht zuletzt zur Ergebnisverbes-
serung erst moglich.
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Gerade in erfolgreichen Zeiten wird dieser
Handlungsdruck nicht oder nur sehr einge-
schréankt wahrgenommen und ist damit eine der
Hauptursache fir die Krise.

TRANSPARENZ SCHAFFEN

Unsere Erfahrung zeigt, dass eine schnelle
Klarheit folgender vier Felder — sowohl vor als
auch in der Krise — die wichtigste Grundlage fur
erfolgreiche Maflinahmen ist.

> KOSTEN >>LEISTUNG >>PLANUNG>> RISIKEN >

Abb. 1 Die 4 Felder in denen Transparenz herrschen
muss

Um erfolgreiche Entscheidungen treffen zu
kdnnen, sind detaillierte Kosten-, Struktur- und
Prozessinformationen notwendig.

Erster Schritt ist die Strukturierung des Unter-
nehmens nach Kostenstellen entlang der Wert-
schopfung mit Unterscheidung der Plankosten
in variable und fixe sowie direkte und indirekte
Bestandteile. Mit diesen Zahlen kénnen dann
Deckungsbeitrags- und Kostentragerrechnung
erstellt werden.

Die wertschopfungsorientierte Kalkulation von
Produkten und Auftragen erfordert neben Kos-
ten- auch Leistungstransparenz. Die zeitnahe
Rickmeldung tatsachlich aufgewendeter Leis-
tung und bewerteter Materialeinsatz zeigt in der
Nachkalkulation die Profitabilitat von Produkten
und Auftragen.

Auf dieser Grundlage geflllte Auftragsbicher
sichern dann wirklich Bestehen und Rentabilitét
des Unternehmens.
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Um Steigerungen der Effektivitat in Konstrukti-
on und Fertigung sowie Kostensenkungen im
Materialeinsatz zu erzielen, ist auch der Blick in
die Zukunft erforderlich. Daher gilt es Vertriebs-
plane nach Kunden, Region und Produkten zu
erstellen, Kapazitatsauslastung und Material-
bedarfe abzuleiten, um friihzeitig erforderliche
Mal3nahmen zu terminieren und umzusetzen.
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Abb.3: Die sieben Schritte effektiver integrierter Pla-
nung

Damit die Entwicklungen am Markt und durch
Wettbewerber nicht zu einer Gefahrdung des
Unternehmens fuhren ist noch der vierte Faktor
Risiko zu betrachten.

Hierbei fuhrt unser schichtweiser Denkansatz
zu einer strukturierten Betrachtung und Auswer-
tung der internen und externen Wirkungen auf
Beschaffung, Produktion und Absatzseite.

Die gewonnene Transparenz schafft dann auch
die Grundlage um Krisen friihzeitig zu erkennen
und geeignete MalRnahmen rechtzeitig zu pla-
nen und umzusetzen.

Wir erlautern lhnen unseren Ansatz gern in
einem personlichen Gesprach auch zu Rand-
stunden.

LIQUIDITATSVERBESSERUNG

Hierbei gilt es in kurzfristige, mittelfristige und
langfristige MalRnahmen zu unterscheiden.
Kurzfristig stehen die Verbesserung der Zah-
lungsziele, die Reduzierung der Forderungen
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und die Finanzierung von Investitionsmalinah-
men im Fokus. Mittelfristig sind Beschaffungs-
strategien, Senkung des Lagerbestands und -
basierend auf der Deckungsbeitragsrechnung -
Anderung des Produktmixes wichtige MaRnah-
men. Langfristig sind dann starkere Eingriffe in
Konstruktion, Produktion und Vertrieb notwen-
dig. Erst dann machen direkte Maflinahmen in
der Beschaffung Sinn.

ERGEBNISVERBESSERUNG

Die langfristigen Mafinahmen fiihren auch zu
den angestrebten Effekten im Jahresergebnis.

Entscheidend bei der Sicherung der Nachhal-
tigkeit der Effekte ist auch der Einklang der ver-
schiedenen Unternehmensziele, Visionen und
Strukturen. Wir erleben haufig, dass weder die
Mitarbeiter noch die Fihrungsebene eigene
Zielsetzungen und strategische Mafinahmen
mit den Unternehmenszielen und Reformen
abstimmt. Dissonanzen sind dann unvermeid-
lich und fuhren nicht selten zu Verschwendung,
Doppelarbeit und auch zu Frust.

Gern helfen wir Ihnen bei Konzeption und Um-
setzung der erforderlichen MaflRnahmen in Ih-
rem Haus durch praxiserfahrene und kommu-
nikationsstarke Experten, als Berater oder
Change Manager auf Zeit.

In einem personlichen Gesprach erlautern wir
Ihnen gern unseren Ansatz und unsere Heran-
gehensweise — auch zu Randstunden.
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