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�� VorwortVorwort

Diese Ausarbeitung bietet einen pragmatischen Ansatz zur Diese Ausarbeitung bietet einen pragmatischen Ansatz zur 
UnternehmensfUnternehmensfüührung. Basis sind meine Erfahrungen als hrung. Basis sind meine Erfahrungen als 
GeschGeschääftsfftsfüührer eines mittelsthrer eines mittelstäändischen Unternehmens, sowie die ndischen Unternehmens, sowie die 
Erfahrungen aus der Beratung unterschiedlicher Unternehmen.Erfahrungen aus der Beratung unterschiedlicher Unternehmen.

NatNatüürlich sollten die Schwerpunkte der einzelnen Faktoren, abhrlich sollten die Schwerpunkte der einzelnen Faktoren, abhäängig ngig 
von Grvon Größöße und Branche, gewichtet werden.e und Branche, gewichtet werden.

Diese Ausarbeitung stellt keinen Anspruch auf VollstDiese Ausarbeitung stellt keinen Anspruch auf Vollstäändigkeit, durch individuelle ndigkeit, durch individuelle 
Gegebenheiten kGegebenheiten köönnen weitere Faktoren stnnen weitere Faktoren stäärker zu gewichten sein.rker zu gewichten sein.
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�� IstIst--Situation fSituation füür Unternehmenr Unternehmen

�� VerVeräänderungen der wirtschaftlichen Bedingungen (Globalisierung/nderungen der wirtschaftlichen Bedingungen (Globalisierung/

EUEU-- Erweiterung)Erweiterung)

�� Neue WettbewerberNeue Wettbewerber

�� Steigende MarkttransparenzSteigende Markttransparenz

�� Technologischer WandelTechnologischer Wandel

�� VerVeräänderte Rahmenbedingungen (Gesetze/Verordnungen)nderte Rahmenbedingungen (Gesetze/Verordnungen)

�� Gestiegene KundenansprGestiegene Kundenansprüücheche

�� PreisdruckPreisdruck
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�� Unternehmen mUnternehmen müüssen dies akzeptieren und handelnssen dies akzeptieren und handeln

–– Unternehmensplanung erstellen, Ziele definieren, Strategien Unternehmensplanung erstellen, Ziele definieren, Strategien 
entwickeln, Maentwickeln, Maßßnahmen festlegen, Leitbild definieren,nahmen festlegen, Leitbild definieren,
Umgang mit Kunden, Lieferanten, Mitarbeitern, Produkte, Umgang mit Kunden, Lieferanten, Mitarbeitern, Produkte, 
Umwelt etc. (Wer sind wir? WofUmwelt etc. (Wer sind wir? Wofüür stehen wir? Wo wollen wir r stehen wir? Wo wollen wir 
hin?)hin?)

–– Bereitschaft neue Wege zu gehen, von den Besten lernen Bereitschaft neue Wege zu gehen, von den Besten lernen 
–– StStäärken und Schwrken und Schwäächen, Chancen und Risiken managenchen, Chancen und Risiken managen
–– Immaterielles VermImmaterielles Vermöögen transparent machen, verbessern und gen transparent machen, verbessern und 
nutzen; wissen wir, was wir wissen?nutzen; wissen wir, was wir wissen?

–– AussagefAussagefäähiges Controlling installieren sowohl fhiges Controlling installieren sowohl füür die operativen r die operativen 
als auch fals auch füür die strategischen Datenr die strategischen Daten

–– Finanzen aktiv gestaltenFinanzen aktiv gestalten
–– GeschGeschääftsfelder kritisch hinterfragen, optimieren, neue ftsfelder kritisch hinterfragen, optimieren, neue 
GeschGeschääftsfelder aufbauenftsfelder aufbauen

–– WettbewerbsfWettbewerbsfäähigkeit erreichen und mindestens erhalten, higkeit erreichen und mindestens erhalten, 
Wettbewerbsvorteile generierenWettbewerbsvorteile generieren

–– Leistungserstellung und Materialwirtschaft optimierenLeistungserstellung und Materialwirtschaft optimieren
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�� Themen   Themen   

�� UnternehmensfUnternehmensfüührung   hrung   
�� UnternehmensplanungUnternehmensplanung
�� StStäärken und Schwrken und Schwäächen chen 
�� Chancen und RisikenChancen und Risiken
�� Immaterielles VermImmaterielles Vermöögengen
�� Operative InformationenOperative Informationen
�� Fehlentwicklungen/KriseFehlentwicklungen/Krise
�� Strategische InformationenStrategische Informationen
�� FinanzmanagementFinanzmanagement
�� LeistungserstellungLeistungserstellung
�� MaterialwirtschaftMaterialwirtschaft
�� WettbewerbWettbewerb
�� ServiceService
�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung
�� FazitFazit
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�� UnternehmensfUnternehmensfüührung   hrung   
ist gefordertist gefordert

�� Unternehmensplanung definieren und transparent machenUnternehmensplanung definieren und transparent machen

�� Bereitschaft, um VerBereitschaft, um Veräänderungen durchzusetzennderungen durchzusetzen

�� Identifizierte Risiken eingehenIdentifizierte Risiken eingehen

�� FlexibilitFlexibilitäät ft füür Korrekturenr Korrekturen

�� Aus Fehlern lernenAus Fehlern lernen

�� Von den Besten lernenVon den Besten lernen

�� GlaubwGlaubwüürdigkeit nach innen und aurdigkeit nach innen und außßenen

�� Mitarbeiter ins Boot holenMitarbeiter ins Boot holen

benbenöötigt tigt 
�� Intuition fIntuition füür die richtigen Entscheidungenr die richtigen Entscheidungen
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�� UnternehmensplanungUnternehmensplanung
entwickelnentwickeln

ist ein System, in dem wichtige Entwicklungen und Vorhaben,ist ein System, in dem wichtige Entwicklungen und Vorhaben,
(Ziele, Werte, Strategien, Ma(Ziele, Werte, Strategien, Maßßnahmen etc.)nahmen etc.)
sowie Eckdaten (Umsatz, Kosten, Ergebnis, Personal, Investisowie Eckdaten (Umsatz, Kosten, Ergebnis, Personal, Investitionen,tionen,
Finanzierung, LiquiditFinanzierung, Liquiditäät, Cashflow etc.) aufgeft, Cashflow etc.) aufgefüührt sindhrt sind

wichtiges Controllingwichtiges Controlling--Instrument Instrument 

bietet Verfolgbarkeit und bietet Verfolgbarkeit und ÜÜberprberprüüfbarkeit der Entscheidungenfbarkeit der Entscheidungen

Kommunikationsinstrument (intern und extern)Kommunikationsinstrument (intern und extern)

ganzheitliche Betrachtung aller Unternehmensbereicheganzheitliche Betrachtung aller Unternehmensbereiche
ist wichtigist wichtig
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�� StStäärken rken –– SchwSchwäächen, Chancen chen, Chancen –– RisikenRisiken

sindsind

zu analysieren und zu managenzu analysieren und zu managen

erkennen erkennen –– bewerten bewerten –– handeln handeln -- beobachtenbeobachten

Chancen nutzen, Risiken vermeiden oder beherrschen,Chancen nutzen, Risiken vermeiden oder beherrschen,

auf Stauf Stäärken konzentrieren, Schwrken konzentrieren, Schwäächen behebenchen beheben

�� FrFrüüherkennung ist wichtig herkennung ist wichtig 
SpSpääterkennung ist fatalterkennung ist fatal
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StStäärken/Schwrken/Schwäächen chen –– ProfilProfil

gut              mittel                 schlechtgut              mittel                 schlecht

FFüührungskompetenz                  xhrungskompetenz                  x

Produktpalette                                               Produktpalette                                               xx

Vertrieb                                    xVertrieb                                    x

TechnTechn. Ausstattung                                     x. Ausstattung                                     x

Informationen/Wissen                                         Informationen/Wissen                                         xx

Finanzen                                    xFinanzen                                    x
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�� Risikoinventur/ManagementRisikoinventur/Management

VorgehensweiseVorgehensweise

-- Risiken identifizierenRisiken identifizieren
-- Ursachen definierenUrsachen definieren
-- FrFrüühwarnindikatoren festlegenhwarnindikatoren festlegen
-- Risikovolumen ermittelnRisikovolumen ermitteln
-- Auswirkungen bewertenAuswirkungen bewerten
-- Eintrittswahrscheinlichkeit abschEintrittswahrscheinlichkeit abschäätzentzen
-- MaMaßßnahmen festlegennahmen festlegen
-- Verantwortliche und Termine vereinbarenVerantwortliche und Termine vereinbaren
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�� Immaterielles VermImmaterielles Vermöögengen

–– Beziehungen zu Kunden, interne Prozesse und die Mitarbeiter Beziehungen zu Kunden, interne Prozesse und die Mitarbeiter 
sind zu analysieren, zu bewerten, zu fsind zu analysieren, zu bewerten, zu föördern und zu nutzen. rdern und zu nutzen. 
Diese Erfolgsfaktoren sind entscheidend fDiese Erfolgsfaktoren sind entscheidend füür die Entwicklung des r die Entwicklung des 
Unternehmens. Insbesondere die Mitarbeiter spielen dabei eine Unternehmens. Insbesondere die Mitarbeiter spielen dabei eine 
wesentliche Rolle. wesentliche Rolle. 

–– Ausbildung und Weiterbildung Ausbildung und Weiterbildung 
–– die Berufserfahrung die Berufserfahrung 
–– die Fdie Füührungskompetenz des Managements hrungskompetenz des Managements 
–– und die daraus entstehende Motivation fund die daraus entstehende Motivation füür das Unternehmen zu r das Unternehmen zu 
arbeitenarbeiten

–– VerlVerläässlichkeit, Offenheit, Vertrauen, Verantwortung sslichkeit, Offenheit, Vertrauen, Verantwortung 
sind nur einige zu nennende Parameter                       sind nur einige zu nennende Parameter                       

–– Systematik ist notwendigSystematik ist notwendig
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�� Operative InformationenOperative Informationen

–– sind zeitnah und aussagefsind zeitnah und aussagefäähig aufzubereiten (Umsatz, Rendite, hig aufzubereiten (Umsatz, Rendite, 
Kostenentwicklung, Verschuldungsdauer, Cashflow, EK Quote, Kostenentwicklung, Verschuldungsdauer, Cashflow, EK Quote, 
LiquiditLiquiditäätsstatus, Lagerbesttsstatus, Lagerbestäände, Forderungen etc.)   nde, Forderungen etc.)   

–– Eine aussagefEine aussagefäähige Kostenrechnung mit Vorhige Kostenrechnung mit Vor-- und und 
Nachkalkulation, Deckungsbeitragsrechnung und ProfitNachkalkulation, Deckungsbeitragsrechnung und Profit--Center Center 
sollte installiert werden, Gewinnschwelle ist zu ermittelnsollte installiert werden, Gewinnschwelle ist zu ermitteln

–– Allerdings sind dies die Ergebnisse der strategischen Allerdings sind dies die Ergebnisse der strategischen 
MaMaßßnahmen, Fehlentwicklungen mnahmen, Fehlentwicklungen müüssen bereits vorher erkannt ssen bereits vorher erkannt 
werdenwerden
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�� Fehlentwicklungen/Krisen Fehlentwicklungen/Krisen 

beginnen in der Regel alsbeginnen in der Regel als

-- strategische Krisestrategische Krise Nachfrage/UmsatzrNachfrage/Umsatzrüückgangckgang

mit der darauf folgenden mit der darauf folgenden 
-- ErtragskriseErtragskrise sinkende Renditesinkende Rendite

und der sich dann anschlieund der sich dann anschließßenden enden 
-- LiquiditLiquiditäätskrise/tskrise/ÜÜberschuldungberschuldung negativer EK, Zahlungsproblemenegativer EK, Zahlungsprobleme

daraus folgt letztlich diedaraus folgt letztlich die
-- ExistenzkriseExistenzkrise InsolvenzInsolvenz
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�� Fehlentwicklungen und erste KrisensymptomeFehlentwicklungen und erste Krisensymptome

sollten bereits erkannt werden, bevor sich diese in den opersollten bereits erkannt werden, bevor sich diese in den operativen ativen 
Zahlen bemerkbar machen. Wenn Probleme erst durch die Zahlen bemerkbar machen. Wenn Probleme erst durch die 
operativen Informationen erkannt werden, ist es meist zu spoperativen Informationen erkannt werden, ist es meist zu späät, um t, um 
noch reagieren zu knoch reagieren zu köönnen.nnen.

Strategische MaStrategische Maßßnahmennahmen

G u V und BilanzG u V und Bilanz
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� Strategische Informationen 

sind deshalb, um rechtzeitig reagieren zu können, für die 
Zukunftsfähigkeit eines Unternehmen sehr wichtig

–– Kundenzufriedenheit, Termintreue, Kundenbindung, Kundenzufriedenheit, Termintreue, Kundenbindung, 
Neukundengewinnung, Reklamationen, Marktentwicklung, Neukundengewinnung, Reklamationen, Marktentwicklung, 
Marktanteile, NachfrageMarktanteile, Nachfrage-- und Auftragsentwicklung, und Auftragsentwicklung, 
Produktlebenszyklus, Preissituation, Innovationen, Produktlebenszyklus, Preissituation, Innovationen, 
Wettbewerber, Beschaffungsmarkt, VerWettbewerber, Beschaffungsmarkt, Veräänderungen der nderungen der 
Planungsparameter Planungsparameter 

–– Mitarbeiterzufriedenheit, Fehlzeiten, VerbesserungsvorschlMitarbeiterzufriedenheit, Fehlzeiten, Verbesserungsvorschlääge ge 

–– Verordnungen, Gesetze Verordnungen, Gesetze 

�� Ein Unternehmen benEin Unternehmen benöötigt ein Cockpit zur Steuerungtigt ein Cockpit zur Steuerung
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�� FinanzmanagementFinanzmanagement

das sowohl zur Vermeidung von Liquiditdas sowohl zur Vermeidung von Liquiditäätsengptsengpäässen als auch    ssen als auch    
zur Renditesteigerung beitragen kann, wird zunehmend zum zur Renditesteigerung beitragen kann, wird zunehmend zum 
unternehmerischen Erfolgsfaktorunternehmerischen Erfolgsfaktor

–– Die neue Eigenkapitalrichtlinie Basel II hat VerDie neue Eigenkapitalrichtlinie Basel II hat Veräänderungen fnderungen füür die r die 
Banken gebracht, dies bedeutet auch fBanken gebracht, dies bedeutet auch füür Verr Veräänderungen fnderungen füür die r die 
Unternehmen (Unternehmen (RatingRating))

–– Die Berechnung der Eigenkapitalhinterlegung der Banken fDie Berechnung der Eigenkapitalhinterlegung der Banken füür r 
ausgegebene Kredite wurde differenziert und richtet sich nach deausgegebene Kredite wurde differenziert und richtet sich nach dem m 
Ergebnis der Bewertung/Ergebnis der Bewertung/RatingRating des Unternehmensdes Unternehmens
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�� FinanzmanagementFinanzmanagement

–– Das Das RatingRating -- Ergebnis zeigt die Wahrscheinlichkeit des Ausfallrisikos der Ergebnis zeigt die Wahrscheinlichkeit des Ausfallrisikos der 
Bank fBank füür den Kredit, es beantwortet die Frage, wie wahrscheinlich das r den Kredit, es beantwortet die Frage, wie wahrscheinlich das 
Unternehmen in der Lage sein wird, seinen Kapitaldienst nachhaltUnternehmen in der Lage sein wird, seinen Kapitaldienst nachhaltig zu ig zu 
leistenleisten

–– Dies kann zu Zinsvorteilen fDies kann zu Zinsvorteilen füür gute Unternehmen oder aber zu r gute Unternehmen oder aber zu 
Zinsnachteilen fZinsnachteilen füür weniger gute Unternehmen fr weniger gute Unternehmen füührenhren

–– Positive Einflussfaktoren durch das UnternehmenPositive Einflussfaktoren durch das Unternehmen

Angemessene Eigenkapitalquote Angemessene Eigenkapitalquote 
Verbesserung RenditeVerbesserung Rendite
Unternehmensplanung Unternehmensplanung 
KontofKontofüührung hrung 
zeitnahe und aussagefzeitnahe und aussagefäähige Informationen/Berichtswesen hige Informationen/Berichtswesen 
NachfolgeregelungNachfolgeregelung
etc.etc.
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�� FinanzmanagementFinanzmanagement

–– Finanzierungsfehler sollten vermieden werdenFinanzierungsfehler sollten vermieden werden

�� Eigenkapital zu niedrigEigenkapital zu niedrig
�� Beantragte Kreditsumme zu niedrigBeantragte Kreditsumme zu niedrig
�� Keine fristenkongruente FinanzierungKeine fristenkongruente Finanzierung

(langfristige Mittelbindung, langfristig finanzieren)(langfristige Mittelbindung, langfristig finanzieren)
�� Zu geringe LiquiditZu geringe Liquiditäätsreserventsreserven

–– Kapitalbedarf minimieren, nachhaltige LiquiditKapitalbedarf minimieren, nachhaltige Liquiditäät sicherstellen (ausreichende t sicherstellen (ausreichende 
LiquiditLiquiditäät ist Voraussetzung ft ist Voraussetzung füür Zukunftsfr Zukunftsfäähigkeit)higkeit)

�� Aktives ForderungsmanagementAktives Forderungsmanagement
�� Optimierung ZahlungsbedingungenOptimierung Zahlungsbedingungen
�� Reduzierung ForderungsausfReduzierung Forderungsausfäällelle
�� Optimierung Lagerbestand und InvestitionenOptimierung Lagerbestand und Investitionen
�� VerkVerküürzung der Durchlaufzeiten rzung der Durchlaufzeiten 

(Order to Cash)(Order to Cash)
�� FinanzierungsFinanzierungs--/Liquidit/Liquiditäätsorientierte Investitionstsorientierte Investitions-- und Ausgabenpolitikund Ausgabenpolitik

–– Alternative Finanzierungsquellen prAlternative Finanzierungsquellen prüüfenfen
�� Leasing, Leasing, FactoringFactoring etc.etc.
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�� Leistungserstellung Leistungserstellung 

permanent und systematisch kontrollieren und verbessernpermanent und systematisch kontrollieren und verbessern

–– flexible Personalkostengestaltungflexible Personalkostengestaltung

–– Leistungsvereinbarungen treffenLeistungsvereinbarungen treffen

–– Anreizsysteme schaffenAnreizsysteme schaffen

–– transparente Strukturen und Abltransparente Strukturen und Ablääufe schaffenufe schaffen

–– Mitarbeiter aus unterschiedlichen Bereichen an einen Tisch holenMitarbeiter aus unterschiedlichen Bereichen an einen Tisch holen
(Fertigung, AV, Einkauf, Qualit(Fertigung, AV, Einkauf, Qualitäätssicherung, Konstruktion, tssicherung, Konstruktion, 
Projektierung)Projektierung)

–– Verantwortung Verantwortung üübertragenbertragen

–– ÜÜberprberprüüfung der Fertigungstiefefung der Fertigungstiefe

–– Standardisierung, ModuleStandardisierung, Module
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�� Materialwirtschaft Materialwirtschaft 
wichtiger Faktor fwichtiger Faktor füür Liquiditr Liquiditäät und Renditet und Rendite

–– scheinbar konkurrierende Ziele scheinbar konkurrierende Ziele -- hohe Verfhohe Verfüügbarkeit und gbarkeit und 
Minimierung der KapitalbindungMinimierung der Kapitalbindung-- sollten ausgeglichen werdensollten ausgeglichen werden

–– gemeinsame Magemeinsame Maßßnahmen durch Konstruktion, Einkauf, Vertrieb, nahmen durch Konstruktion, Einkauf, Vertrieb, 
Service, ControllingService, Controlling

–– Standardisierung der Teile Standardisierung der Teile 
–– AbrufeAbrufe
–– Einbindung LieferantenEinbindung Lieferanten

–– Im Einkauf liegt der Gewinn (immer noch aktuell)Im Einkauf liegt der Gewinn (immer noch aktuell)
�� PreisvergleichePreisvergleiche
�� ABCABC--AnalyseAnalyse
�� Bezugskosten optimierenBezugskosten optimieren
�� AbrufauftrAbrufaufträägege
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�� WettbewerbWettbewerb
WettbewerbsfWettbewerbsfäähigkeit isthigkeit ist Voraussetzung fVoraussetzung füür Zukunftsfr Zukunftsfäähigkeithigkeit

-- diese muss erreicht und gehalten werdendiese muss erreicht und gehalten werden

-- ist Voraussetzung, um am Markt bestehen zu kist Voraussetzung, um am Markt bestehen zu köönnennnen

-- Wettbewerb ist ein Prozess, der vom Vorteilsstreben der MarktteiWettbewerb ist ein Prozess, der vom Vorteilsstreben der Marktteilnehmer lebtlnehmer lebt

-- Wettbewerb kann nur bestreiten, wer die FWettbewerb kann nur bestreiten, wer die Fäähigkeit dazu hat und kann nur mit mindestens higkeit dazu hat und kann nur mit mindestens 
durchschnittlichen Fdurchschnittlichen Fäähigkeiten ausgehalten werdenhigkeiten ausgehalten werden

-- Wettbewerb kann nur gewinnen, wer Wettbewerb kann nur gewinnen, wer üüberdurchschnittliche Fberdurchschnittliche Fäähigkeiten hat und dadurch higkeiten hat und dadurch 
Wettbewerbsvorteile generiertWettbewerbsvorteile generiert

-- Wettbewerb lebt von neuen Marktteilnehmern und ist ein VerdrWettbewerb lebt von neuen Marktteilnehmern und ist ein Verdräängungsprozessngungsprozess

-- wer sich nicht weiterentwickelt, wird verlieren wer sich nicht weiterentwickelt, wird verlieren 

-- in einem funktionierenden Markt kin einem funktionierenden Markt köönnen nie alle Unternehmen wettbewerbsfnnen nie alle Unternehmen wettbewerbsfäähig seinhig sein

-- es gehes gehöört auch dazu, dass Unternehmen vom Markt verschwindenrt auch dazu, dass Unternehmen vom Markt verschwinden
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�� WettbewerbWettbewerb

Wettbewerbsvorteile sind anzustrebenWettbewerbsvorteile sind anzustreben

–– diese basieren auf deutlich diese basieren auf deutlich üüberlegenen Fberlegenen Fäähigkeitenhigkeiten

–– diese sind Merkmale der Unternehmung oder ihrer Produkte diese sind Merkmale der Unternehmung oder ihrer Produkte 
und Leistungen, in denen sie aus Kundensicht ihre Konkurrenten und Leistungen, in denen sie aus Kundensicht ihre Konkurrenten 
üübertrifftbertrifft

�� Wettbewerbsvorteile mWettbewerbsvorteile müüssenssen

–– vom Kunden wahrgenommen werdenvom Kunden wahrgenommen werden
–– vom Kunden als Nutzen geschvom Kunden als Nutzen geschäätzt werdentzt werden
–– dauerhaft seindauerhaft sein
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�� WettbewerbWettbewerb

WettbewerbsfWettbewerbsfäähigkeit und Wettbewerbsvorteilehigkeit und Wettbewerbsvorteile

kköönnen nur dauerhaft bestehen, wenn das Unternehmen nnen nur dauerhaft bestehen, wenn das Unternehmen 
intern in Balance istintern in Balance ist

-- dazu gehdazu gehöört die Unternehmenskulturrt die Unternehmenskultur
-- die Fdie Füührungskompetenz hrungskompetenz 
-- die Motivation der Mitarbeiterdie Motivation der Mitarbeiter
-- ein offener und verlein offener und verläässlicher Umgang der Menschen im Unternehmensslicher Umgang der Menschen im Unternehmen
-- Transparenz und KommunikationTransparenz und Kommunikation
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�� Wettbewerb Wettbewerb 

zeigt sich in verschiedenen Formenzeigt sich in verschiedenen Formen

KostenKosten-- und Preiswettbewerb (Discounter )und Preiswettbewerb (Discounter )
QualitQualitäätswettbewerb (tswettbewerb (PremiumanbieterPremiumanbieter))
Technologiewettbewerb (Technologiewettbewerb (BiotecBiotec))
Zeitwettbewerb (Chiphersteller)Zeitwettbewerb (Chiphersteller)

Daraus ergeben sich Unterschiede im Hinblick auf die notwendigenDaraus ergeben sich Unterschiede im Hinblick auf die notwendigen

FFäähigkeiten und notwendigen Mahigkeiten und notwendigen Maßßnahmen des Unternehmens, wobei  nahmen des Unternehmens, wobei  
eine scharfe Trennung selten zu treffen isteine scharfe Trennung selten zu treffen ist
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�� WettbewerbskonzentrationWettbewerbskonzentration

Leistung     Leistung     

WVWV

WF                                         WF                                         

Discounter                                  Discounter                                  

Preis                                 Preis                                 



Harry Donau Harry Donau -- UnternehmensberatungUnternehmensberatung

�� WettbewerbWettbewerb

Kundenorientierung bedeutetKundenorientierung bedeutet

-- Kunden sind der Mittelpunkt des UnternehmensKunden sind der Mittelpunkt des Unternehmens
-- KundenwKundenwüünsche die Leitlinie des Handelnsnsche die Leitlinie des Handelns

aberaber

-- Kundenorientierung sollte nicht Maximierungsziel, sondernKundenorientierung sollte nicht Maximierungsziel, sondern
Optimierungsziel seinOptimierungsziel sein

-- es sollten Zahlungsbereitschaften der Kunden vorhanden seines sollten Zahlungsbereitschaften der Kunden vorhanden sein
(wenn Leistung nicht wahrgenommen wird, nicht beherrschba(wenn Leistung nicht wahrgenommen wird, nicht beherrschbar ist,r ist,
oder nicht als Nutzen betrachtet wird, steht keine ausreicoder nicht als Nutzen betrachtet wird, steht keine ausreichendehende
Zahlungsbereitschaft der Kunden gegenZahlungsbereitschaft der Kunden gegenüüber)ber)

�� Ziel: KundenbedZiel: Kundenbedüürfnisse befriedigen, soweit Zahlungsbereitschaftenrfnisse befriedigen, soweit Zahlungsbereitschaften
vorhanden sindvorhanden sind
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�� WettbewerbWettbewerb

�� Welche Fragen aus den Bereichen ProduktWelche Fragen aus den Bereichen Produkt--, Preis, Preis-- und Kommunikationspolitik, und Kommunikationspolitik, 
Absatzwege und Vertriebssystem, sollten zur Erreichung von WettbAbsatzwege und Vertriebssystem, sollten zur Erreichung von Wettbewerbsfewerbsfäähigkeit higkeit 
und zur Erzielung von Wettbewerbsvorteilen gestellt werden? und zur Erzielung von Wettbewerbsvorteilen gestellt werden? 

–– Wer sind unsere Kunden?Wer sind unsere Kunden?
–– Wo sind unsere Kunden?Wo sind unsere Kunden?
–– Wie erreichen wir die Kunden?Wie erreichen wir die Kunden?
–– Welchen Nutzen bieten wir den Kunden?Welchen Nutzen bieten wir den Kunden?
–– Wie kommunizieren wir mit den Kunden?Wie kommunizieren wir mit den Kunden?
–– Entwickeln wir Beziehungen zu und Emotionen mit unseren Kunden,Entwickeln wir Beziehungen zu und Emotionen mit unseren Kunden,

nachhaltig und systematisch, nicht nur vor dem Kauf, sondernachhaltig und systematisch, nicht nur vor dem Kauf, sondern auchn auch
nach dem Kauf?nach dem Kauf?

–– Was erwarten die Kunden von uns bzw. vom Produkt?Was erwarten die Kunden von uns bzw. vom Produkt?
–– Wie stellen wir QualitWie stellen wir Qualitäät auf ht auf hööchstem Niveau sicher?chstem Niveau sicher?
–– Wie gut ist unser Service aus Sicht der Kunden?Wie gut ist unser Service aus Sicht der Kunden?
–– Wie dynamisch reagieren wir auf VerWie dynamisch reagieren wir auf Veräänderungen der Mnderungen der Määrkte?rkte?
–– Was werden die Kunden von uns in Zukunft erwarten?Was werden die Kunden von uns in Zukunft erwarten?
–– Wie kWie köönnen wir uns vom Wettbewerb differenzieren?nnen wir uns vom Wettbewerb differenzieren?
–– Wie gut kennen wir unsere Mitbewerber?Wie gut kennen wir unsere Mitbewerber?
–– Welche Preispolitik wollen wir betreiben?Welche Preispolitik wollen wir betreiben?
–– Betreiben wir ausreichend und systematisch Innovationen?Betreiben wir ausreichend und systematisch Innovationen?
–– Warum sollen die Kunden bei uns kaufen?Warum sollen die Kunden bei uns kaufen?
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�� ServiceService
ist ist 

�� Vorraussetzung fVorraussetzung füür Wettbewerbsfr Wettbewerbsfäähigkeit higkeit 
�� wichtiges Instrument um Wettbewerbsvorteile zu generierenwichtiges Instrument um Wettbewerbsvorteile zu generieren

bedeutet nicht bedeutet nicht 

�� Reklamationsbearbeitung Reklamationsbearbeitung 

sondern sondern 

�� Kundenbindung, Verbesserung Rendite etc.Kundenbindung, Verbesserung Rendite etc.

sollte    sollte    

schnell, zuverlschnell, zuverläässig, kulant sein und hohe Qualitssig, kulant sein und hohe Qualitäät bietent bieten

ist ist 

�� ChefsacheChefsache
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�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung

erfordert Ziele, Strategien, Maerfordert Ziele, Strategien, Maßßnahmen,nahmen,

Zielwerte, Soll Zielwerte, Soll -- Ist VergleichIst Vergleich

�� AufbauAufbau

–– Leitziele definierenLeitziele definieren

–– Perspektive festlegenPerspektive festlegen

–– Strategische Ziele erarbeitenStrategische Ziele erarbeiten

–– Operative Ziele vorgebenOperative Ziele vorgeben

–– MaMaßßnahmen einleitennahmen einleiten

–– Kennzahlen und Zielwerte erarbeitenKennzahlen und Zielwerte erarbeiten

dies ergibt eine so genannte Zielpyramidedies ergibt eine so genannte Zielpyramide
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Leitziele

Strategische Ziele

Operative Ziele

Maßnahmen

Soll-Ist Vergleich

Zielpyramide
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�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung

�� ZielperspektivenZielperspektiven

�� FinanzenFinanzen

�� MMäärkte/Produkte/Kundenrkte/Produkte/Kunden

�� Strukturen und ProzesseStrukturen und Prozesse

�� MitarbeiterMitarbeiter
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�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung

�� BeispielBeispiel

-- Vom Leitziel zur MaVom Leitziel zur Maßßnahme, Perspektive: Produkte und Mnahme, Perspektive: Produkte und Määrkterkte

�� Leitziel:Leitziel: innovativster Anbieter bundesweitinnovativster Anbieter bundesweit
�� Strategisches Ziel:Strategisches Ziel: ststäändige Weiterentwicklungndige Weiterentwicklung
�� Operatives Ziel:Operatives Ziel: StStäärkung Zusammenarbeit FHrkung Zusammenarbeit FH

produktrelevante Kundenerwartungen stproduktrelevante Kundenerwartungen stäärker rker 
erfragenerfragen

�� Zielwert:Zielwert: 100 Kunden befragen100 Kunden befragen
Zusammenarbeit mit 3 FH ausbauen Zusammenarbeit mit 3 FH ausbauen 

�� MaMaßßnahmen:nahmen: Kundenbefragung durch Vertrieb, Termin XXXXKundenbefragung durch Vertrieb, Termin XXXX
Kontaktaufnahme F u E mit FH, Termin XXXXKontaktaufnahme F u E mit FH, Termin XXXX

�� Verantwortlich:Verantwortlich: Vertrieb  Vertrieb  
F u EF u E
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�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung

�� BeispielBeispiel

-- Vom Leitziel zur MaVom Leitziel zur Maßßnahme, Perspektive: Finanzennahme, Perspektive: Finanzen

�� Leitziel: Leitziel: innovativster Anbieter bundesweit   innovativster Anbieter bundesweit   

�� Strategisches Ziel: Strategisches Ziel: Sicherstellung einer ausreichenden   Sicherstellung einer ausreichenden   
LiquiditLiquiditäät um unabht um unabhäängig zu bleibenngig zu bleiben

�� Operatives Ziel:     Operatives Ziel:     Verbesserung Verbesserung Ford.managementFord.management

�� Zielwert:Zielwert: max. Debitorenlaufzeit 50 Tagemax. Debitorenlaufzeit 50 Tage

�� MaMaßßnahmen:         nahmen:         Installation einer EDVInstallation einer EDV--gestgestüütztentzten

DebitorenDebitorenüüberwachung, Termin XXXXberwachung, Termin XXXX

�� Verantwortlich:     Verantwortlich:     Leiter FinanzbuchhaltungLeiter Finanzbuchhaltung
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�� Strategische  UnternehmensfStrategische  Unternehmensfüührunghrung

–– Beispiele fBeispiele füür weitere Zieler weitere Ziele

�� Bereich FinanzenBereich Finanzen

–– BetriebsergebnisBetriebsergebnis

–– Cashflow                                      Cashflow                                      

�� Bereich Mitarbeiter Bereich Mitarbeiter 

–– Sicherstellung Qualifikation auf hohen NiveauSicherstellung Qualifikation auf hohen Niveau

–– MitarbeiterzufriedenheitMitarbeiterzufriedenheit
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�� Strategische UnternehmensfStrategische Unternehmensfüührunghrung

�� WirkungsketteWirkungskette

-- Mitarbeiterzufriedenheit erhMitarbeiterzufriedenheit erhööhenhen
-- Motivation Mitarbeiter verbessertMotivation Mitarbeiter verbessert
-- Durchlaufzeiten verkDurchlaufzeiten verküürztrzt
-- Effektivere KapazitEffektivere Kapazitäätsausnutzungtsausnutzung
-- Termintreue erhTermintreue erhööht ht 
-- Kundenbindung verstKundenbindung verstäärktrkt
-- Umsatzvolumen erhUmsatzvolumen erhööht ht 

-- Steigerung RenditeSteigerung Rendite
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�� FazitFazit

�� Erfolgreiche UnternehmensfErfolgreiche Unternehmensfüührung erfordert eine hrung erfordert eine 
ganzheitliche Betrachtung aller Unternehmensbereiche  ganzheitliche Betrachtung aller Unternehmensbereiche  

�� Es gibt kein Patentrezept, jedes Unternehmen muss Es gibt kein Patentrezept, jedes Unternehmen muss 
individuell betrachtet werden individuell betrachtet werden 

�� Es gibt aber MEs gibt aber Mööglichkeiten durch Erfahrungen und durch glichkeiten durch Erfahrungen und durch 
den Einsatz bewden Einsatz bewäährter Vorgehensweisen die hrter Vorgehensweisen die 
Erfolgswahrscheinlichkeit deutlich zu erhErfolgswahrscheinlichkeit deutlich zu erhööhenhen

�� GlGlüück oder Pech reichen fck oder Pech reichen füür Erklr Erkläärungen alleine selten rungen alleine selten 
ausaus
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Vielen Dank fVielen Dank füür Ihre Aufmerksamkeitr Ihre Aufmerksamkeit!!

Harry DonauHarry Donau
UnternehmensberatungUnternehmensberatung

55595 Weinsheim55595 Weinsheim
Telefon: 06758/6645Telefon: 06758/6645

Email: Email: Donau.Weinsheim@tDonau.Weinsheim@t--online.deonline.de
www.unternehmensberatungwww.unternehmensberatung--donau.dedonau.de


