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Welche Bedeutung messen wir Navi-
gationsinstrumenten zu? Wenn wir
uns diese Frage im Zusammenhang
mit Flugreisen stellen, konnen wir sie
in der Regel eindeutig beantworten.
Wie aber beurteilen wir den Einsatz
von Steuerungsinstrumenten fiir die
Kursbestimmungund Entscheidungs-
sicherheitim eigenen Betrieb?

Der Druck-und Medienmarkt ver-
dndert sich rasant. Verschiebungen
im Medienmix und sinkende Print-
budgets beschleunigen den Preisver-
fall von Druckprodukten. Anpassun-
gen an ein verdndertes Umfeld sind
notwendig undsollten den Marktent-
wicklungen zeitlich voraus sein.

Die Geschwindigkeit der Anpas-
sungen entscheiden die Unterneh-
men nicht selbst. Sie wird durch die
Geschwindigkeitder Verdnderungen
am Markt vorgegeben. Die Notwen-
digkeit, schnelle Entscheidungen zu
treffen, mag zu einer oberflichlichen
und wenig fundierten Entscheidungs-
findung verleiten, bei der Transpa-
renz und Struktur aulen vor bleiben.
Genau diese Faktoren aber schaffen
die Basis fiir Entscheidungen und fiir
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Was fiir Piloten dieAnzeige-Instrumente im Cockpit sind, ist das Reporting fiir die Fiihrungskréfte in Unternehmen.

die notwendige Klarheit in der Kom-
munikation.

Entscheidungsprozesse beinhalten
sowohl quantitative als auch qualita-
tive Komponenten. Ziel der Quan-
tifizierung sollte sein, mogliche Kon-
sequenzen einer Entscheidung zah-
lenseitig darzustellen. Qualitative
Komponenten betten das erhobene
Zahlenwerk in einen Kontext ein.
EinflussgroBen, die sich nur schwer
und mit groBer Unsicherheit quanti-
fizieren lassen, konnen so Beriick-
sichtigung finden.

Um eine Entscheidung schnell und
trotzdem fundiert treffen zu konnen,
ist es notwendig, die Entscheidungs-
grundlage moglichst vollstandig, ein-
fach und mit standardisierter Metho-
dik abrufen zu konnen. Bezogen auf
den quantitativen Bereich bedeutet
dies, wichtige betriebliche Kennzah-
lenzu definieren und die Datenquali-
tatsicherzustellen.

Ein ganzheitliches Steuerungsin-
strument kann zum Beispiel in Form
vonwochentlichen oder monatlichen
Reportings aufgebaut werden. Es er-
moglicht, frithzeitig Verdnderungen

nahmen einzuleiten. Gleichzeitig ist
es ein Indikator dafiir, ob ein Betrieb
mit der aktuellen Ausrichtung auf
Kursistoder nicht.

Abgestimmte und interpretations-
fahige Reportings sind ein wichtiges
Navigationsinstrument fiir die Unter-
nehmensleitung. Um einen ganzheit-
lichen Blick auf das Unternehmen zu
haben und um Zusammenhénge dar-
stellen und interpretieren zu konnen,
sollten folgende Teilbereiche beriick-
sichtigt werden:

1. Finanzen
Im Finanzbereich flieBen die unter-
nommenenAnstrengungen eines Un-
ternehmens zusammen, Siege oder
Niederlagen werden hier deutlich ge-
macht. Darstellungen des Perioden-
erfolgs und Verdnderungen in den
einzelnen Aufwandspositionen soll-
ten daher Teil eines jeden ,,Navigati-
onssystems“ sein. Hier lassen sich
erste Riickschliisse auf die Wirkung
getroffener Maflnahmen und die
Moglichkeit der Ausgestaltung zu-
kiinftiger Projekte und Malnahmen
ziehen. Aus den meisten Systemen
lassen sich betriebswirtschaftliche
Auswertungen auch unkompliziert
und auf Knopfdruck erzeugen.
Daneben ist die Betrachtung der
Liquiditdt von besonderer Wichtig-
keit. Eine aktualisierte Liquiditats-
planung erzeugt Planungssicherheit
und zeigt frithzeitig Handlungsbe-
darf auf. Je aktueller die Anpassung
der Planung, desto besser konnen die
daraus abgeleiteten Kennzahlen fiir
die Finanzplanungeingesetzt werden.

2.Vertrieb

Auch wenn Aktivititen in Sachen
Neukundenakquise und Kunden-
pflege nicht auf den Euro genau zu
bewerten sind, gibt es auch fiir diesen
Bereich Moglichkeiten der Schaf-
fung von Transparenz und Struktur.
Der Aufbau eines Kennzahlensys-

Einezentrale Frage fiir ein funktio-
nierendes Neukundengeschiftlautet
daher: Mit welchen Kunden- bezie-
hungsweise Produktgruppenverdient
oder verliert mein Betrieb Geld? Ein
entsprechendes Analyse-Tool hilft
dabei,diese Frage zu beantworten. In
der Tabelle rechts oben wird exem-
plarisch gezeigt, wie diese Zahlen in
einer Rendite-Ubersicht dargestellt
werden konnen.

Dariiber hinaus dient dieses Instru-
ment dem Unternehmen als Stiitze
fiir strategische Entscheidungen. Wo
solldie Reise hingehen? Was gehe ich
an? Isteseventuell besser,bestimmte
Produktgruppen nicht mehr anzu-
bieten und dafiir andere, lukrativere
auszubauen? Zeichnen sich eventu-
elleTrends beiden unterschiedlichen
Kunden- beziehungsweise Produkt-
gruppenab?

Die Tabelle visualisiert die Pro-
duktgruppen eines Unternehmens.
Notizblocke und Visitenkarten steu-
ern hier negative Renditen zum ins-
gesamt positiven Ergebnis bei. Bro-
schiiren und Fotobiicher bilden
zusammen 80,81 Prozent des Umsat-
zes bei jeweils positiver Rendite.
Bezogen auf die oben genannten
Leitfragensindstrategische Denkan-

sdtze formulierbar: Kénnen die Pro-
duktgruppen Fotobiicher und Bro-
schiiren weiter ausgebaut werden?
Sollte das Unternehmen kiinftig kei-
ne Visitenkarten und Notizblocke
mehranbieten?

Je ofter diese Analysen gemacht
werden, desto besser konnen diesbe-
ziiglich Trends abgeschétzt werden.
Tragen die Fotobiicher monatlich
prozentual immer mehr zum Ge-
samtergebnis bei, oder sind die Visi-
tenkartenschonlidnger ein Verlustge-
schaft mitklarem Abwirtstrend?

3. Technik
Die Technik ist in der Regel sehr gut
messbar, und Kennzahlen wie Ma-
schinengeschwindigkeiten, Makula-
turquote sowie Nutzungs- und Be-
schiftigungsgrad sind aussagefdhige
Steuerungsinstrumente in der Pro-
duktion. Die Erfahrung zeigt, dass
Makulaturquoten viel zu selten ge-
nauanalysiert werden.Dabeistecktin
einer Reduzierung der Makulatur
der stirkste Erfolgsbooster in der
Produktion, der direkt zu konkreten
Kosteneinsparungen fiihrt.

Die Messung der Ist-Situation al-
lein gibt jedoch noch keine Informa-

Mit welchen Kunden-
beziehungsweise
Produktgruppen
verdient oder verliert
mein Betrieb Geld?
Einentsprechendes
Analyse-Tool hilft
dabel, diese Frage zu
beantworten.

Produktion. RegelméBige Bespre-
chungen tiber die Zahlen und offene
Kommunikation in die Mannschaft
sollten wesentlicher Bestandteil der
operativen tiglichen Arbeitsein.

Fazit

Ein Unternehmen nach Zahlen zu
fithren ist ein probates Mittel, um
Entwicklungen zu erkennen und da-
raus addquate Losungen abzuleiten.
Die Herausforderung besteht darin,
Kennzahlensysteme ganzheitlich auf-
zubauen und Themenfelder mitei-
nanderzuverkniipfen.Themenfelder
sollten nicht isoliert betrachtet und
die Qualitdt der Daten sichergestellt
werden.

Ein Kennzahlensystem sollte Thr
Navigator sein, der alarmiert, wenn
der richtige Weg verlassen wird, und
Sicherheit gibt, wenn der richtige
Weg beschritten wird. [ |

MarkusWeisgerber ist Management Con-
sultant bei der Miinchner Unternehmens-
beratung GC Graphic Consult. Seine Be-
ratungsschwerpunkte sind Finanzen und
Controlling, M&A, Krise und Sanierung
sowie Organisation.
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