Unternehmensfiihrung

nach

Handlungsfdhig bleiben & ...

Kontostand. Die wichtigsten Fragen, die Unternehmer sich
selbst, aber auch Mitgesellschaftern, Banken und anderen Be-
teiligten beantworten miissen, beleuchtet dieser Beitrag

/ ostehen wireigentlich mitun-
serem Unternehmen? Haben
W W wir uns Ziele gesetzt? Sind
diese Ziele erreichbar? Was miissen wir
dafiir tun? Sind wir auf dem richtigen
Weg? Wo weichen wir ab? Warum wei-
chen wir ab? Welche Mafinahmen miis-
sen wir ergreifen - beim Umsatz, bei den
Kosten? Wie sieht es mit der Zahlungs-
fihigkeit aus, kurzfristig, mitcelfristig
und langfristig?

Auf diese Fragen miissen Unternehmer
klare Antworten geben konnen. Zu-
nichst sich selbst, aber auch anderen,
z.B. Banken oder Gesellschaftern.

Fiir ein wirksames und ausreichendes
Controlling brauchen wir im kleinen
und mictleren Unternehmen keine kost-
spieligen Systeme, und wir miissen auch
keine zusitzliche Arbeitskraft einsetzen.
Die meisten Daten werden sowieso in
der Buchhaltung oder im Auftragsbe-
arbeitungsprogramm erfasst.

Wie hoch legen wir die Latte?
Erinnern wir uns an die olympischen Bil-
der aus Peking vom Hochsprung. Der
Wettbewerb zwang die Hochspringer,
die Latte immer h&her legen zu lassen,
um die Goldmedaille gewinnen oder
wenigstens auf dem Treppchen stehen
zu kénnen.

Auch als Unternehmer miissen wir die
Latte hoch legen, um erfolgreich zu sein.
Und wir miissen uns Gedanken darii-
ber machen, wie wir die Hoéhe tatsidch-
lich iiberspringen. Welches Trainings-
programm, welche Erndhrung, welche
Trainer? Oder sollen wir doch besser die
Sportart wechseln?

Unternehmerische Ziele lassen sich nicht
nach Zentimetern bemessen, eher nach
Euro und Cent. Welchen Gewinn wol-
len wir erzielen? Besser: Welchen Gewinn
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miissen wir erzielen, um die Tilgungen
zu erwirtschaften, um investieren zu
kénnen und um einen angemessenen
Lebensstandard zu gewihtleisten? Ubli-
cherweise beginnt eine Planung mit den
Umsitzen und endet mit dem Gewinn.
Sie kénnen es aber auch umgekehrt ma-
chen: Beginnen Sie mit dem Gewinn,
zihlen Sie die Kosten wie Mieten, Ener-
gie, Werbung, Reparaturen, Zinsen usw.
dazu, ebenso die Personalkosten (gege-
benenfalls inklusive einer zu erwarten-
den Lohnerhthung). Dann kennen Sie
den Rohertrag, den Sie erzielen wollen
beziehungsweise miissen. Wenn Sie die-
sen Rohertrag durch die Rohertragsquo-
te (bei Brauereien inklusive Biersteuer)
teilen, erhalten Sie den Zielumsatz. Die
Beispielrechnung in Tabelle 1 yerdeut-
licht das. :

ielen und Zahlen ...

und nicht (nur) nach Gefiihl und

gm | Serie > Fit fur die Branche

Die Doemens-Akademie in Grafelfing pra-
sentiert in der Serie ,, Fit fiir die Branche®
Themen zur personlichen und beruflichen
Weiterentwickiung. Die Autoren sind Refe-
renten des Modulstudienganges ,, Getran-
kebetriebswirt™ filr Nachwuchskrafte aus
Industrie und Handel. Weitere Informa-
tionen gibt es unter www.doemens.org

daran zweifeln, dass wir den Umsatz im
Markt unterbringen (meist das grofiere
Problem), miissen wir iiberlegen, ob wir
den Umsatz erhdhen kénnen und was
uns das kostet. Oder aber wir reduzieren
die Kosten (bitte nicht nur auf dem Pa-
pier), um auch bei einem geringeren Um-
satz unseren Zielgewinn zu erreichen.
Oder kénnen,/miissen wir unsere Preise
erhhen, um unser Umsatzziel mit einer
geringeren Absatzmenge zu erreichen?

Wenn wir uns diese Fragen im Zuge der
Planung stellen und beantworten, kon-

Wir brauchen also einen
Umsatz von ca. 7,9 Millio-
nen Euro, um unseren Ziel-

Tabelle 1: Beispielrechnung
fiir eine Zlelgewmnrechnung

gewinn . zu erreichen. So

weit, so gut. Aber es stellen Ziglgewinn 200.000 Euro
sich weitere Fragen: Schaf- Raumkosten (ohne Energie) 180.000 Euro
fen wir diesen Umsatz mit Versicherungen 60.000:-Euro
unseren Anlagen und mit Werbung 400.000 Euro
unseren Mitarbeitern? [<fz=IKosten 320.000 Euro
Koénnen wir diesen Umsatz Reparaturen 170.000-Euro
am Markt unterbringen? Biirokosten '80:000 Euro
Auf welchen Vertriebswe- | Rechts- und Beratungskosten i 40.000 Euro
gen? Mitwelchen Vertriebs- Soiistige ausgabewirksame KKosten 150.000 Eiro
mitarbeitern? Mit welchen Zinsen 320.000 Euro
Kunden(-gruppen)? Wenn | Abschreibungen 500.000 Euro

wir daran zweifeln, dass wir

Personalkosten

2.900.000 Euro

den Umsatz schaffen, weil

Erforderlicher Rohertrag

'5:320.000.Euro

unsere Kapazititen nicht
ausreichen (meist das ge-

ringere Problem), miissen
wir durchrechnen, wie sich

Materialeinsatz (inkl. Biersteuer und 32,4 %
Energiekosten) des - Umsatzes
Rohertragsquote demnach 67;6 %

des Umsatzes

eine Erhohung der Kapazi- -
Zielumsatz:

titen auf Kosten und Ge-
winn auswirkt. Wenn wir

5.320.000 Euro.geteilt durch 67,6 % =

7.869.822 Euro




nen wir rechtzeitig agieren, was allemal
besser ist, als im Nachhinein zu lamen-
tieren. -,

Liegen wir noch auf Kurs?
Wechseln wir die Sportart, und kom-
men wir zur Autorallye. Das Ziel ist klar,
ebenso der Weg zum Ziel. Unterwegs
stellen sich wieder Fragen: Sind wir auf
dem richtigen Weg zum Ziel? Sind wir
eventuell falsch abgebogen? Miissen wir
den Fufl vom Gas nehmen wegen Aqua-
planing? Sind wir in einen Stau geraten?
Oder erwachen wir aus unseren Triu-
men durch einen schmerzhaften Rutsch
in den Straflengraben?

Da ist es sinnvoll, ein Navigationssys-
tem zu benutzen, das stindig den Soll-
zustand mit dem Istzustand vergleicht.
Unser betriebliches Navigationssystem
stellt regelmifiig je Monat oder je Quar-
tal fest, ob wir uns im Zielkorridor oder
auf Abwegen befinden. Die Systematik
folgt der unserer Planung. Sie kann so
wie in Tabelle 2 dargestellt aussehen.

Warum liegen wir nicht auf Kurs?
Wir kénnen also zeitnah etkennen, wie
wir bei den einzelnen Positionen liegen.
Nun gilt es herauszufinden, wie es zu
den Abweichungen kam. Liegt ein Pla-
nungsfehler vor? Das kann schon pas-
sieren, wenn man noch ,Planungsan-
finger® ist. Oder haben sich die Dinge
anders entwickelt, als wir sie erwartet
hatten? Ist ein wichtiger Kunde wegge-
brochen? Haben Kilte und Regen den
Durst gestoppt? Haben wir die Auswir-
kungen des Rauchverbots unterschitzt?
Konnten wir Preiserh6hungen nicht im
erwarteten Ausmafs durchsetzen? Haben
wir Forderungen abschreiben miissen?
Nur wenn wir die Ursachen fuir die Ab-
weichungen kennen, kénnen wir richtig
reagierer.

Was tun?

Bei negativen Abweichungen gibt es zwei
mogliche falsche Reaktionen: Ignorie-
ren (Aussitzen) einerseits oder Hektik
andererseits. Aussitzen ist schlecht,
weil wir offenen Auges sehen, wie unser
Zielgewinn dahin schmilze - unser Geld!
Hektik wirbelt zwar Staub auf und be-
ruhigt (wir haben ja etwas getan), setzt
aber meist an den falschen Stellen mit
den falschen Mafinahmen an. Gehen
wir in Ruhe mogliche Mafinahmen
durch, entscheiden nach verniinftiger
Abwigung und setzen die getroffenen
Entscheidungen um, so sehr sie auch
schmerzen mogen.

Reicht das Geld noch?

Erginzend zur Planung der Umsitze
und Kosten (Plan-Gewinn- und Verlust-
Rechnung) sollten wir die Liquiditit
planen. Dabei berticksichtigen wir saiso-
nale Schwankungen und Zahlungsziele
der Kunden und der Lieferanten sowie
Tilgungszahlungen. Wir sehen dann
bereits bei der Planung, ob wir unseren
Kreditlimiten nahekommen oder diese
sogar im Laufe des Jahres iiberschreiten
werden. Dann haben Sie Zeit, die Dinge
zu regeln. Werden Sie unvorbereitet von
Liquidititsengpissen getroffen, kénnen
Sie nur hoffen, dass die Bank Ihnen
kurzfristig hilft.

Wenn Sie im Laufe des Jahres feststellen,
dass Sie die Gewinnziele nicht erreichen
oder dass Thre Bestinde (Forderungen,
Waren etc.) hoher sind, als geplant, sind
Sie gefordert, die Liquidititsplanung zu
aktualisieren und die Liquiditit so frith
wie moglich sicherzustellen.

Bestandteile Thres Controlling-
systems

Schneidern Sie sich Thr eigenes Control-
lingsystem, und stimmen Sie es auf die

| . . -
Tabelle 2: Soll-Ist-Darstellung einer Ziel-
‘ VOl’gabE‘ ’ Stand: 30.09.(kumuliert) in Tausend Euro
Soll Ist Abweichung
T-Etro. % T Euro Yo T Euro - %-Punlkte
Umsatz 5:900 100,0 5.700 100,0 =200 0
Materialeinsatz 1.350 22,9 1.400 24,6 -50 -1,7
Fremd|eistungen 35 0,6 30 0,5 +5 +0,2
Biersteuer 525 8,9 500 8,8 +25 +0;2
Rohertrag 3.990 67,6 3770 661 | =220 1,5
Personalkosten 2.175 36,9 2.250 39,5 -75: -2;6
Raumkosten 135 2.3 125 2,2 +10 +0,1
USW. : .

eigenen Bedingugen ab. Dabei konnen

Sie sich an folgenden Bausteinen orien-

tieren:

B Plan-Gewinn- und Verlust-Rech-
nung; '

B Liquiditidtsplanung/Kapitalflussrech-
nung; -

E Planbilanz;

B Soll-Ist-Vergleich GuV (kurzfristige
Erfolgsrechnung);

B Soll-Ist-Vergleich Bestinde;

® Spartenerfolgsrechnung/Sortener-
folgsrechnung;

® Erfolgsrechnung nach Absatzgebie-
ten/Vertreterbezirken;

B Erfolgsrechnung nach Zielgruppen/
Vertriebswegen,

# Top-Ten-Kunden-Umsatz;

8 Top-Ten-Kunden-Deckungsbeitrag.
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