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Mensch

mit zugekndpften Taschen,
Dir tut keiner was zulieb.
Hand wird nur

von Hand gewaschen,
wenn Du nehmen willst,
dann gib!

Johann Wolfgang von Goethe

Sehr geehrte Damen und Herren,

spiren Sie auch die Vorboten des eisigen
Windes? Nein, nicht den des kommenden
Winters, sondern den der heraufziehenden
Rezession. Dass die aktuelle Finanzkrise
ihre Spuren auch in den Auftragsbiichern,
Bilanzen und Gewinn- und Verlustrech-
nungen nicht nur der Banken, sondern
auch in allen Wirtschaftszweigen, hinter-
lasst, ist bestimmt zu erwarten. Was als
amerikanische Immobilienkrise begann,
hat sich zwischenzeitlich zur groften Fi-
nanz- und Bankenkrise seit 1929 entwi-
ckelt. Wir hoffen nicht, dass sich daran
eine genauso bedrohliche Wirtschaftskrise
anschlieBt — doch im Sog dieser Finanzkri-
se wird auch die reale Wirtschaft in einen
Abwartsstrudel gezogen.

Sorgen Sie vor, dass die unvermeidlichen
Riickgéange keine bedrohlichen Spuren in
Ihrem Unternehmen hinterlassen.

Im Beitrag unseres Partners Jens Bergner
erfahren Sie Naheres zu Problemlésungen
im Multiprojekt-Management. Wie Sie die
Erfolgsaussichten Ihrer Projekte messen

Termine

Projektmanagement fiir die Produkt-
entwicklung am 10. und 11. November
2008, jeweils 9:00 bis 17:00 Uhr,
Friedrich Stein, in 73760 Ostfildern,
TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de

Projektportfoliomanagement - kosten-
freie Informationsveranstaltung am 11.
November 2008, 17:00 bis 19:30 Uhr,
Referenten: VBU-Partner Peter Burgey/
accelle GmbH und Daniel Just/Steria
Mummert Consulting AG, in der IHK
Stuttgart, Jagerstrale 30

Anmeldungen bis 6.11.2008 an
zvm@stuttgart.ihk.de

Prasentation technischer Inhalte - Er-
gebnisse Uiberzeugend darstellen am 25.

1.
Verbund beratender
Unternehmer e.V. BE@E%EEHBSEE{\TENDER
NEWS|eﬂ'er LOSUNGEN FUR DEN MITTELSTAND
Herbst 2008
—_— Editorial

koénnen, zeigt ein Beitrag unseres Partners
Peter Burgey auf. Mit dem ,,Governance-
Kodex* stellt unser Partner Martin Hopf
ein professionelles Instrument zur Siche-
rung von Familienunternehmen vor. Zum
Thema ,,Professionelle Akquise* haben
wir in unserer Ausgabe Frilhjahr 2008 ei-
nen ersten Beitrag unseres Partners Dr.
Langhans veroffentlicht. Dieses Thema
setzen wir mit einem weiteren Beitrag von
Dr. Langhans fort. Im Beitrag unserer Part-
nerin Heike Pohlink zeigen wir auf, dass
zu einem innovativen Unternehmen ein
innovatives Marketing gehdrt, was darun-
ter zu verstehen ist und welche Vorteile
damit verbunden sind.

Kommen Sie gut durch diese schwierige
Zeit.

lhr Verbund beratender Unternehmer
Vorstand
Norbert Schenzle

und 26. November, jeweils 9:0 bis 17:00
Uhr, Friedrich Stein, in 73760 Ostfil-
dern,

TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de

Verkaufserfolg durch Profi-Akquise am
3. und 4. November 2008, Dr. Daniel
Langhans, auf der Fachmesse LiveComm
in Salzburg,
http://www.hundkmesse.de/livecomm/

Der Ingenieur als Fihrungskraft -
Teams aufbauen, integrieren und zielge-
richtet fllhren am 8. und 9. Dezember
2008, jeweils 8:45 bis 16:45 Uhr,
Friedrich Stein, in 73760 Ostfildern,
TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de
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Kritische Kette-Projektmanagement

Jens Bergner

Die im Englischen Critical Chain Project
Management (CCPM) genannte Manage-
mentmethode ist fiir Einzelprojekte wie
auch vor allem fur Multiprojekt-Umge-
bungen gedacht. Sie stammt von Dr. Eliya-
hu M. Goldratt und ist eine der Standard-
Anwendungen seiner Theory of
Constraints (ToC), der Engpasstheorie.
Dabei unterscheidet sich die Kritische Ket-
te vom bekannten Kritischen Pfad durch
die Beriicksichtigung der Ressourcennut-
zung im Hinblick auf den Engpass.

Der Engpass oder auch

Flaschenhals des Unter- 25 (A)

Projekt 1

gearbeitet, da sonst das Studentensyndrom
eintritt: "Arbeiten zum letztmdglichen Zeit-
punkt muss reichen!")

Die Erfolgsfaktoren des Kritische Kette-
Projektmanagements (KKPM) sind daher,
vereinfacht dargestellt:

In der Multi-Projektumgebung: Alle Pro-
jekte so staffeln, dass die Engpassressour-
ce aller Projekte in keine schadliche
Mehrfachbelastung geraten kann.

nehmens beziglich sei-
ner Prozesse kann die

25 (B)] 15] 15 |40 (Puffer)|

Kapazitat der Entwick-

lungsabteilung sein oder  [22 (A)

Projekt 2

Ressource A B,C und D haben
ginen Konflikt, da sie in beiden
Projekten zur gleichen Zeit
verplant werden.

auch eine bestimmte

25 (B)| 15] 15 |40 (Puffer)|

Maschine (wie ein Gluh-

ofen), die den Durchsatz
limitieren, egal wie gut,
schnell oder optimiert
vor dem Engpass gear-
beitet wird.

Taktgeber aller Aktivita-
ten ist der Durchsatz

Projekt 1
B

Projel
B| B| [15] 15 [40 (Putfen)

BN 15 | 40 (Pufter)

Parallele Mehrfachbelastung als
Lisung verlangert die Projekte.

durch den E ,d
urch den Engpass, der 26 (A)

Projekt 1

optimiert werden muss
und an den alles im Sin-

25 (B)] 15 | 15 | 40 (Puffer)|

ne eines Pull-Prinzips

anzupassen ist. Ver- 25 (A)

Ressource AB.C und D sind
zeitlich entflochten.

—

Projekt 2

meintlich lokal optimier-
te Aktivitaten fiihren
deswegen zu Blindleis-
tung, weil sie nicht an
den Takt der Engpassressource angepasst
sind. Daher ist im Projekt wie beim Staf-
fellauf zu arbeiten: wer den Staffelstab hat,
arbeitet und die anderen werden regelma-
Rig informiert, wann sie den Staffelstab zu
erwarten haben.

Ist der Staffelstab tibergeben, so ist mit
100 %iger Kapazitét die Projektaufgabe zu
erflllen, da Parallelaufgaben und Mehr-
fachbelastung zu Leistungsverminderung
durch Umschaltverluste zwischen ver-
schiedenen Aufgaben fihren. Ziel ist, die
Vorgehensweise bei Eilauftragen auf die
gesamte Projektlandschaft zu Ubertragen.
Dabei sind von auBen alle Ablenkungen
auszuschalten, um die Aufgabe in der ge-
planten Netto-Zeitdauer abzuschliefen. (Es
wird nicht auf einen geplanten, aus Zeit-
dauer und Puffer errechneten, Termin hin

25 (B)| 15 | 15 | 40 (Puffer)

Multiprojektorganisationen leiden haufig
unter Desynchronisierung des Ressourcen-
einsatzes (vor allem der Engpassressource)
wie auch der zugestandenen Prioritaten in
den beteiligten Abteilungen. Durch zeitwei-
liges Wechseln zwischen verschiedenen
Projekten sowie zeitweilige Unterbesetzung
der Projekte ist nicht die hochstmdgliche
Geschwindigkeit wéhrend des Staffelstabbe-
sitzes moglich.

Bei einer Aufteilung "ABACBC" braucht
das Projekt AA nicht zwei, sondern drei
Einheiten Durchlaufzeit, CC ebenfalls, und
das Projekt BB beschaftigt die Organisation
sogar 4 Einheiten Durchlaufzeit lang. Bei
"AABBCC" beschéftigt jedes Projekt die
Organisation genau zwei Einheiten Durch-
laufzeit lang.

>>
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GmbH-Geschafts-
fihrer im Zwiespalt

Bekanntlich ist eine der
Pflichten des Geschéfts-
fahrers der GmbH, da-
flir zu sorgen, dass die
Arbeitnehmeranteile der
Sozialversicherung
rechtzeitig und vollstan- | — |
dig bezahlt werden. GemaR
§ 266a StGB wird mit Frei-
heitsstrafe bis zu funf Jahren
oder mit Geldstrafe bestraft,
»wer als Arbeitgeber der
Einzugsstelle Beitrége des
Arbeitnehmers zur Sozial-
versicherung ... vorenthalt*.
Der Geschaftsfihrer haftet
dariiber hinaus personlich
fiir den Schaden aus vorsatz-
licher unerlaubter Handlung
nach § 823 Abs. 2 BGB
i.V.m. § 266a StGB.

Nun macht sich ein Ge-
schéftsfihrer gegeniiber der
Gesellschaft nach § 64 Abs.
2 GmbHG schadensersatz-
pflichtig, wenn er nach Ein-
tritt der Zahlungsunfahigkeit
der Gesellschaft oder nach
Feststellung ihrer Uber-
schuldung Zahlungen leistet.
Er ist dann der Gesellschaft
zum Ersatz dieser Zahlun-
gen verpflichtet. (Dies gilt
nicht fir Zahlungen, die
auch nach diesem Zeitpunkt
mit der Sorgfalt eines or-
dentlichen Kaufmanns ver-
einbar sind.)

Der Geschéftsfilhrer konnte
hier in einer typischen
Pflichtenkollision stehen,
die ihn in der Krisensituati-
on, egal was er jetzt tut,
schadensersatzpflichtig ma-
chen wirde. Sofern nicht
eine der Pflichten Vorrang
hat. Die Frage, welche
Pflicht Vorrang hat, hat der
Bundesgerichtshof mit Ur-
teil vom 2. Juni 2008 fir die
GmbH klarend festgestellt.
Der Beklagte hatte sich als
einer der Geschaftsfiihrer
einer zahlungsunfahigen
GmbH darauf berufen, dass
er sich mit Erfallung der
Anspriiche der klagenden
Sozialversicherung gegen-
tber der GmbH nach

Bunydaadsyypay 1ap sno sanapy ‘
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Kritische Kette-Projektmanagement
(Fortsetzung)

KKPM staffelt daher die Projekte so, dass
obige Effekte deutlich abnehmen. Dadurch
werden Projekte kiirzer, was wiederum
eine bessere Staffelung ermdglicht.

Im Einzelprojekt: Sicherheiten (Puffer)
zusammengefasst am Projektende kon-
zentrieren und das Projekt nach dem
Staffelstabprinzip auf dem Kritischen
Pfad abarbeiten. Alles andere dem un-
terordnen.

50 (A) Kritischer Pfad

Plan den Feindkontakt Ubersteht, wird es bei
der Umsetzung immer wieder vorkommen,
dass der Kunde Flexibilitat erwartet und/
oder dass mehrere Projekte gleichzeitig auf
eine Ressource zugreifen missen/ wollen.
Dann besteht wieder das Risiko der Mehr-
fachbelastung oder der Desynchronisation.

KKPM setzt daher eindeutige Prioritaten der
Projekte untereinander, indem der Projekt-
fortschritt auf dem Kritischen Pfad ins Ver-
héltnis zum Puffer-
verbrauch (der am En-
de) gesetzt wird. Der
daraus errechnete Index

50 (B)

30 (C)

30 (D)

bestimmt eindeutig die

Prioritat der als nachstes

Der halbierte Gesamtpuffar

25 (A) Kritische Kette, Puffer am Ende

25 (B)| 15| 15 | 40 (Puffer)

Da Projektmitarbeiter haufig daran gemes-
sen werden, ob sie ihre individuellen Ter-
mine einhalten, planen sie individuelle
Zeitpuffer ein, um zu diesem Termin trotz
aller Ablenkungen und der Mehrfachbelas-
tung fertig zu werden. Wegen des Studen-
tensyndroms werden sie dann erst zu die-
sem Termin fertig und haben damit auch
den Puffer verbraucht, oder oft spéater als
der vereinbarte Termin, wofir es dann
kreative Erklarungen gibt. Friiheres Fertig-
Werden ist im Sinne der Mitarbeiter kont-
raproduktiv, da dann beim néchsten Mal
die Vorgaben entsprechend gekirzt wer-
den. Dadurch wird der Einzelne auch nur
selten bei Vorgéngern aufgetretene Ver-
spatungen wieder aufholen.

KKPM biindelt die Sicherheitenpuffer von
allen Projektteilnehmern am Ende des Pro-
jektes, damit sie dann zur Verfligung ste-
hen, wenn sie tatséchlich bendtigt werden.
Jeder Projektteilnehmer verbraucht Puffer-
zeiten aus genau diesem einen Projektpuf-
fer. Es wird nicht mehr auf Termine hin
gearbeitet, sondern die vereinbarte Zeit-
dauer wird abgearbeitet, sobald der Staffel-
stab Gbergeben ist.

Im Unternehmen: Eindeutige und fir
alle transparente Projektprioritaten
kommunizieren und danach auftretende
Desynchronisationen ordnen.

Da nach althergebrachter Weisheit kein

F

zu erledigenden Aufga-
be. Auch ist daraus eine
schnelle Projektver-
laufstibersicht im Rah-
men eines Ampeldia-
gramms (Rot-Gelb-
Griin) zu erstellen.
Obwohl die Methode noch nicht sehr lange
in Deutschland bekannt ist, berichten prakti-
zierende Unternehmen in der einschlagigen
Literatur von Verkirzungen von 30 Prozent
sowie von der Ermoglichung neuer Angebo-
te an die Kundschaft durch die gewonnene
Transparenz.

aus allen Einzelaufgaben
kommt an das Ende des
Projekts.

Literatur:

Eliyahu M. Goldratt: 'Die Kritische Kette.
Ein Roman Uber das neue Konzept im Pro-
jektmanagement'. Campus Verlag, Frank-
furt/ New York 2002. ISBN 3-593-37091-3

Holger L6rz; Uwe Techt: 'Critical Chain.
Beschleunigen Sie Ihr Projektmanagement'.
Haufe Verlag, Miinchen 2007. ISBN 978-3-
448-07520-5

Jens Bergner
jens.bergner@vbu-berater.de
Telefon 0351 8304163
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8 64 GmbHG schadenser-
satzpflichtig gemacht hatte.
Der BGH lehnt nunmehr
eine solche Pflichtenkollisi-
on ab. Vielmehr ende die
Massesicherungspflicht des
8§ 64 Abs. 2 GmbHG da, wo
sich der Geschéftsflhrer der
Gefahr strafrechtlicher Ver-
folgung aussetze. Der Ge-
schaftsfuhrer muss also zu-
erst fiir die Zahlung der So-
zialversicherungsbeitrége
sorgen.

Es ist deshalb in der Praxis
dringend zu raten, auch in
der Krise die Zahlung falli-
ger Sozialabgaben nicht zu
verzdgern oder die umge-
hende Zahlung durch die
dafiir zustandigen Ubrigen
Geschaftsfuhrer zu Uberwa-
chen. Andernfalls droht ihm
neben der strafrechtlichen
Verantwortlichkeit auch
eine personliche Haftung.
Da es sich um eine Haftung
wegen vorsétzlicher uner-
laubter Handlung handelt,
kommt dem Geschaftfiihrer
bei einem privaten Insol-
venzverfahren nicht einmal
die Restschuldbefreiung
zugute (§ 302 Ziff. 1 InsO).
Daflir muss er rechtzeitig
Muittel zurticklegen und ggf.
Zahlungen an andere Glau-
biger zurtckstellen. Sieht er
sich zu den Falligkeitstermi-
nen dennoch nicht in der
Lage, die Beitréage rechtzei-
tig abzufiihren, so muss er
sich zu seiner Entlastung
zumindest um Stundung
bemihen und seine Banken
intensiv darauf hinweisen,
dass er sich bei nicht erfolg-
ter Leistung strafbar macht.

Fazit: Auch in der Krise im
eigenen Interesse unbedingt
zuerst immer die Sozialab-

gaben zahlen!

VBU-Partner
RA Joachim Staudenmaier
MBA



VBU Newsletter Herbst 2008

Projektportfoliomanagement jenseits des ROI

Peter Burgey

RegelmaRig dann, wenn mehrere Projekte
in einem Unternehmen gleichzeitig lau-
fen, konkurrieren diese um die begrenzten
Ressourcen. Infolge dessen muss ent-
schieden werden, mit welchem Mix an
Projekten das Unternehmen den bestmdg-
lichen Erfolg erzielt.

4 2 1
6 5 3

Erfolgsaussichten

Projektwert

,.Die grofite Herausforderung fiir den
Unternehmer von morgen ist aber weni-
ger, konsistente Strategien zu formulie-
ren als vielmehr, diese erfolgreich um-
zusetzen.*

Heinrich von Pierer

Ressourcen werden zunehmend knapper
In den letzten Jahren haben die Unterneh-
men kontinuierlich Budgets reduziert.
Gleichzeitig haben Globalisierung und
immer schnellere Innovationszyklen die
Anforderungen an Flexibilitat und Ge-
schwindigkeit immer mehr erhdht. Gerade
in der Produktentwicklung, dem Vertrieb
oder der IT ging dadurch die Schere zwi-
schen geforderten Projekten auf der einen
Seite und verfiigbaren Ressourcen auf der
anderen Seite immer starker auseinander.

So entstand der Bedarf nach einer Systema-
tik, um zu entscheiden, welche Projekte
dem Unternehmen den gréBtmoglichen
Nutzen bringen, um diesen gezielt die ver-
fligharen Ressourcen zuordnen zu kénnen.

Nicht nur der Nutzen, auch die Erfolgs-
aussichten definieren den Wert eines
Projekts.

Das Hauptziel des Projektportfoliomanage-
ments ist es, aus einer gegebenen Menge an
Projektvorhaben diejenigen zu selektieren,
die einen optimalen Nutzen des einge-

setzten Kapitals und der eingesetzten
Ressourcen ergeben.

Das klingt relativ einfach, sind doch Kenn-
gréRen wie NPV, ROI oder Amortisations-
zeit seit Jahrzehnten Bestandteil jeder In-
vestitionsentscheidung. Doch so einfach es
klingt, so komplex wird es bei genauerem
Hinsehen:

Wertbeitrag: Der Wert eines Projekts ist
nicht nur wirtschaftlicher Natur, sondern
hat auch strategische oder sonstige Ur-
spriinge. Externe Faktoren wie z.B. gesetz-
liche und aufsichtsrechtliche Auflagen
beeinflussen dartiber hinaus die Entschei-
dungsfreiheit.

Rollierendes Verfahren: Projekte, die
bereits gestartet wurden, kdnnen durch
veranderte Rahmenbedingungen so stark
an Bedeutung verlieren, dass sie in Frage
zu stellen sind. Auf der anderen Seite kom-
men permanent neue Ideen und Projekte
hinzu. Um beiden Situationen gerecht zu
werden, ist ein rollierendes Verfahren not-
wendig, das auch unterjahrig zu konsisten-
ten Entscheidungen fiihrt. Gleichzeitig
muss es sicherstellen, dass laufende Pro-
jekte nicht permanent durch neue Ideen
und Projekte abgel6st werden, sondern
dass Projekte auch erfolgreich abgeschlos-
sen werden.

Projektrisiken: Der Wert eines Projekts
ergibt sich nicht aus dem kalkulierten Nut-
zen, sondern aus dem realisierten. Dazu ist
es notig, dass das Projekt auch erfolgreich
abgeschlossen wird. Um einen Einfluss auf
die Erfolgsquote der Projekte nehmen zu
kénnen, kommt den Projektrisiken eine
besondere Bedeutung zu.

Ressourcen: Die Verfuigbarkeit adéquater
Ressourcen (personelle, technische, finan-
zielle) ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor
flir Projekte. Also ist die Verfiigbarkeit von
Ressourcen genauso zu beriicksichtigen
wie die Abhéangigkeiten zwischen Projek-
ten.

Projektportfoliomanagement als Ent-
scheidungshilfe

Ahnlich wie die BCG-Matrix in den 60er
Jahren eine Entscheidungshilfe fir das
Management von Produkten war, so stellt
man sich auch das Projektportfoliomanage-
ment als einfache Entscheidungshilfe fiir
das Management von Projekten vor.

>>

Seite 4

IPTV: Brauchen wir
das?

Zunéchst stellt sich
zumindest den meisten
die Frage: Was ist das,
IPTV? Kurz gesagt:
Internet basiertes Fern-
sehen. IP stammt vom
»Internet Protokoll“ und TV
von ,, TeleVision“ oder zu
deutsch Fernsehen.

Parallel zu dieser Technolo-
gie sind wir im Bereich des
Rundfunks mit Hérfunk und
Fernsehen fast am Ende des
Sprungs in die digitale Welt.
AuRerungen von Politikern,
man wolle bis 2010 jeden
Rundfunk in Deutschland
digital aussenden, lassen
aufhorchen. UKW-
Rundfunk, analog wie wir es
kennen, gibt es nur noch bis
2015, dann wird (analog)
abgeschaltet, - ,,per Gesetz*!
Wer hat (jetzt) schon ein
Digital-Radio?

Zuriick zu den Uberlegun-
gen zum Internet basierten
Fernsehen. Es unterscheidet
sich erstmal in der prakti-
schen Verfugbarkeit. Fern-
sehen kann jeder an jedem
Ort mit einem Empfangsge-
rat; und man sollte selbst-
versténdlich zur Finanzie-
rung die Gebuhren einzah-
len. Beim Privatfernsehen
gibt es Zugangsbeschrén-
kungen Uber elektronische
Schlussel, um das Bezahlen
ZuU erzwingen.

Beim IPTV wird ein Inter-
net-Dienstanbieter auf der
gewdinschten technischen
Basis, wie Telefon, Kabel
oder Satellit gebraucht. Und
das mit ausreichender Uber-
tragungsrate, also DSL. Der
PC wird zum Empfangsge-
rat, wenn er mit einem Inter-
netbrowser (wie ,,Windows
Internet Explorer*) und ei-
nem Media-Player (wie
»Windows Media Player*)
ausgestattet ist. Zum Aus-
probieren tippen Sie ein:
»WWW.bmwi.tv*.

Das ist das IPTV-Portal des
BMWi (Bundesministerium
far Wirtschaft und

N1uyda 1ap snp sanapy ‘
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Projektportfoliomanagement jenseits des ROI

(Fortsetzung)

So wird meist eine Matrix aus Strategie
und Wirtschaftlichkeit zur Priorisierung
herangezogen. Neuere Ansatze, z.B. Value
at Risk, versuchen auch die Auswirkung
von Projektrisiken auf den (wirtschaft-
lichen) Nutzen zu ermitteln. Bisherige
Ansatze der Projektbewertung lieRen we-
sentliche Paramenter der Beurteilung au-
Ren vor — diesen Versaumnissen Rech-
nung zu tragen ist nun erkldrtes Ziel des
Projektportfoliomanagement.

Projekterfolg

Projektrisiko

Projektportfoliomanagement im 21.
Jahrhundert: Mehr als nur ROI

Das Projektportfoliomanagement des 21.
Jahrhunderts soll alle oben genannten An-
forderungen erfiillen und einige weitere
zusatzlich. Zudem soll es einfach ver-
standlich und nachvollziehbar sein, damit

seine Ergebnisse auch akzeptiert werden
und zu abgeleiteten Handlungen fuhren.

Dieser Spagat wird beherrscht, indem man
basierend auf einem einfachen Grundmo-
dell die Mdoglichkeit schafft, komplexe und
vielschichtige Bewertungskriterien abzubil-
den, Abh&ngigkeiten und Ressourcensitua-
tion zu berticksichtigen und auf die beson-
deren Aspekte der Projektrisiken Ricksicht
zu nehmen. Spezielle Hilfsmittel unterstiit-
zen bei der Analyse der Portfoliodaten.

Nutzen des Projektportfoliomanagements
Der Nutzen dieses Projektportfoliomanage-
ments ist vielseitig: Die Profitabilitat der
Projekte steigt ebenso wie ihre Zuverl&ssig-
keit. Dartber hinaus kann das Verfahren
aber auch genutzt werden, um besonders
riskante Projekte zu erkennen und diesen
entsprechend erfahrene Projektleiter zuzu-
ordnen oder auch um gezielt Projekte fiir
die Ausbildung von Nachwuchsprojektlei-
tern zu finden.

Trotz der scheinbar hohen Komplexitat ist
die Implementierung eines solchen Verfah-
rens zeitlich und finanziell Uberschaubar,
wenn man die Expertise und den Baukasten
eines erfahrenen Partners nutzt.

Peter Burgey
peter.burgey@vbu-berater.de
Telefon 07022 241996

Verantwortungsvolle Unternehmensfiihrung — der
Governance-Kodex fiir Familienunternehmen

Martin Hopf

Regelmalig wird in der Wirtschafts-
Fachpresse uber die groRe Zahl anstehen-
der Unternehmensiibertragungen und die
damit verbundenen Problemen berichtet.
Trotzdem fehlen in Deutschland fiir ca.
80.000 Unternehmen, insbesondere im
Mittelstand, die geeigneten Nachfolger.
Der Familien- Unternehmer, der mit Recht
stolz auf seine Aufbauleistung ist und nach
eigener Meinung haufig ,,selber alles am
Besten kann*, unterschétzt die vielféltigen
Risiken, die mit einer Unternehmenstiber-
gabe an die nachste Generation oder mit
dem Verkauf an einen Investor verbunden
sind. Besonders kritisch ist es, wenn der
plétzliche Tod des ,,alleinherrschenden*
Unternehmers nicht nur die Familie,

sondern auch das Unternehmen und die Mit-
arbeiter trifft. In der taglichen Unterneh-
mensberatungspraxis stellt man immer wie-
der fest, dass der Familien-Unternehmer
zwar gelernt hat, furr das laufende operative
Geschaft zu planen, regelméRig die Steuer-
beratung und in Einzelféllen auch juristi-
schen Beistand zu beanspruchen, fir die
Zukunftssicherung seines Unternehmens
aber kein Konzept entwickelt und umgesetzt
hat.

Der Governance-Kodex fir Familienun-
ternehmen — bereits 2004 aus privater Initi-
ative in Anlehnung an die Regeln des Deut-
schen Corporate Governance Kodex flir bor-
sennotierte Gesellschaften entwickelt,
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Technologie); es startete zur
Internationalen Funkausstel-
lung in Berlin (29.8. bis
3.9.2008). Andere Anbieter
(z. Beispiel ,,www.zdf.de -
mediathek*) sind schon l&an-
ger im Netz, - gemeint ist im
Internet verfiigbar.

Welchen Nutzen kann mein
Unternehmen daraus ziehen?
Eigentlich ist es nur eine
technische Erweiterung der
Informationsbereitstellung.
Es gibt damit die Informati-
on neben der Schriftform als
bewegtes Bild mit Ton. Das
kann Informationen an-
schaulicher machen. Uber
die Qualitét insbesondere
des Inhalts ist damit nichts
gesagt. Ein wesentlicher
Vorteil ist, dass man die
Information erhélt, wenn
man sie anfordert! ,,On de-
mand“ — der englische Beg-
riff hat sich eingeblirgert.
Das ist der gravierende Un-
terschied zu Rundfunksen-
dungen mit festgelegten
Programmzeiten. Vorausge-
setzt wird naturlich, dass
diese Information von einem
Anbieter bereitgestellt wird.
Welche Maglichkeiten sich
weiter entwickeln und
durchsetzen, ist schwer vor-
hersehbar. Zum Beispiel:
Wer ahnte vor flinf Jahren,
dass das Internet basierte
Lexikon ,,Wikipedia“ sich
so ausweitet? (In deutsch:
ca. 800.000 Artikel mit 2,3
Mio. Seiten!) Das hat dazu
gefiihrt, dass der Brockhaus-
Verlag keine weiteren gro-
Ren gedruckten Lexikon-
Ausgaben mehr herausge-
ben will.

Die méglichen Chancen und
ggf. auch Risiken mit ihren
Auswirkungen auf das eige-
ne Geschéft sind es Wert
zumindest bedacht zu wer-
den!

- Ist mein Geschéaftsmodell
anzupassen oder zu erwei-
tern?

- Sollte unser Angebot diese
Technologie beriicksichti-
gen?

- Sollten wir - neben der
Homepage mit

>>
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Verantwortungsvolle Unternehmensfiihrung — der Governance-Kodex

fir Familienunternehmen (Fortsetzung)

enthalt umfassende Empfehlungen fir eine
verantwortungsvolle Unternehmensfiih-
rung.

So erfordert das Bekenntnis zu verant-
wortungsvollem Unternehmertum, dass
Einzelinteressen des/der Gesellschafter
grundsétzlich nachrangig gegeniiber den
anerkennenswerten Interessen des Unter-
nehmens sind.

Die Unternehmensstrukturen miissen so
beschaffen sein, dass die Finanz- und Er-
tragslage von Eigentlimern und Glaubigern
jederzeit zutreffend beurteilt werden kann.
Diese Transparenz ist eine Grundforde-
rung von Good Governance.

Zur Sicherung einer qualifizierten Fih-
rung und Fuhrungsnachfolge gehdren
eine der UnternehmensgréRe ent-
sprechende Ausgestaltung der Geschéfts-
flhrung und Aufgabenverteilung. Beson-
derer Wert ist auf eine professionelle Aus-
wahl der Flihrungskrafte zu legen, wobei
sich Familienangehérige den gleichen
Auswahlkriterien und Anforderungen wie
externe Bewerber unterwerfen sollen. Fur
die Fuhrungsnachfolge ist auf Basis festge-
schriebener Altersgrenzen eine langfristige
und professionelle Nachfolgeplanung zu
entwickeln. Eine Antwort auf unvorherseh-
baren Eintritt des Nachfolgefalls gibt ein
Notfallplan.

Wesentliche Aufgaben der Geschaftsfiih-
rung sind Strategieentwicklung — abgelei-
tet aus den langfristigen Zielvorgaben der
Gesellschafter - und deren Operationalisie-
rung durch strategische Planung und rollie-
rende Jahresplanung. Uber Geschaftsent-
wicklung und -erfolg ist regelmé&Rig den
Eigentimern oder z.B. einem Aufsicht
fiihrenden Beirat zu berichten.

Abhdngig von der Grolie des Unterneh-
mens und der Gesellschafterstruktur ist die
Sicherung einer qualifizierten Kontrolle
der Unternehmensfilhrung zu bewirken.
Die Mitglieder eines Beirats, Verwaltungs-
rats, Gesellschafterausschusses 0.a. mus-
sen fur ihre Aufgabe qualifiziert sein sowie
ausreichend Zeit ertibrigen kénnen und
durfen keinen Interessenkonflikten unter-
liegen. Aufgaben, Rechte und Pflichten der
Mitglieder des Kontrollorgans miissen klar
definiert sein.

Die Mitwirkungsrechte der Gesellschaf-
ter sollen so gestaltet sein, dass inshbeson-
dere Entscheidungen im Unternehmens-
interesse nicht durch Einzelne blockiert

werden kdnnen. Sofern die Mdglichkeit der
Mitarbeit oder sonstige Vertrags- und Leis-
tungsbeziehungen zwischen Unternehmen
und einzelnen Gesellschaftern bestehen,
sind diese wie mit fremden Dritten zu ges-
talten. Die Entscheidung Uber solche Ver-
trage sollte beim Kontrollorgan liegen.

Die Rechnungslegung bzw. der Jahresab-
schluss des Unternehmens sollte von einem
Wirtschaftsprifer geprift werden, sofern
dies nicht bereits aufgrund der entsprechen-
den Unternehmenskennzahlen gesetzlich
vorgeschrieben ist. Die Satzung des Unter-
nehmens sollte zur Gewéhrleistung einer
soliden Finanzierung eine verbindliche
Regelung zur Gewinnverwendung, der
Ausschittungsquote, z.B. eine Mindest-
Eigenkapitalquote, enthalten.

Als MaRBnahmen zum Erhalt des Unter-
nehmens im Familienbesitz soll in der
Gesellschaftssatzung festgelegt sein, wer
Gesellschafter sein kann. Regelungen fir
den Todesfall, Abfindungsanspriiche aus-
scheidender Gesellschafter und Regelungen
zur Vermeidung von Scheidungsfolgen
sind weitere wichtige zu formulierende
Bestimmungen.

Neben der Corporate Governance sollte der
Zusammenhalt und das Bekenntnis der
Eigentimer zum Familienunternehmen
durch Erarbeitung einer Familiensatzung -
Element der Family Governance - gestarkt
werden, in der die Familie flir sich Werte,
Ziele und Strategie zu deren Erreichung
erarbeitet. Aktivitaten zur Starkung des
Familienzusammenhalts sowie Regeln flr
Konfliktlésungen werden hier festgeschrie-
ben.

Martin Hopf
martin.hopf@vbu-berater.de
Telefon 0231 7978580
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Internet-Shop — IPTV nut-
zen? Welche neuen Konzep-
te waren erfolgreich?

- Nutzt unsere Informations-
beschaffung und -
verarbeitung die neuen
Technologien?

Eine Antwort auf die Ein-
gangsfrage, ob wir IPTV
brauchen, kann also allge-
mein nicht gegeben werden.
Jede Unternehmung muss
flr sich untersuchen, ob sich
neue Chancen erdffnen ihr
Geschaft weiter zu entwi-
ckeln. Vielleicht gibt es eine
interessante Idee mit einem
besonderen Nutzen fiir die
Anwender und Kunden, der
sie begeistern wird!

VBU-Partner
Dr. Ulrich Obbarius
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Entscheiderkontakt im Kalthesuch - in der Kiirze liegt die

Wiirze!

Dr. Daniel Langhans

Fur eine erfolgreiche Akquise ist es wich-
tig, den Kaltbesuch zu beherrschen, so
hatten wir beim letzten Mal festgestellt.
Und im Kaltbesuch gibt es haufiger, als
man ahnen kann, tatsachlich mal die Még-
lichkeit, kurz mit dem Entscheider zu spre-
chen. Was dabei zu beachten ist, 1asst uns
Dr. Daniel Langhans in dieser zweiten
Folge des Verkauferkurses wissen.

Kennen Sie die Colombo-Taktik? Nattir-
lich ... ,,Ach, Ubrigens ...“ — so oder &hnlich
geht das meistens los ... Nach Ubergabe
Ihrer Informationen — eine knappe, aussa-
gekraftige Unterlage, z.B. ein Flyer im
Beugefalz, ist da oftmals besser geeignet
als eine aufwendige Hochglanzbroschire —
stehen Sie vor der Sekretdrin und haben
sich im Prinzip schon verabschiedet. In der
Tur aber drehen Sie sich noch mal herum:
»Ach, Ubrigens... — wenn der Herr Maier
im Moment nicht gerade eine Besprechung
hat ... jetzt bin ich gerade mal da... denken
Sie, Frau Miller, er hat mal kurz zwei Mi-
nuten? Dann kann ich ihm kurz sagen,
worum es sich dreht. Was meinen Sie?*

Nicht selten heil3t es jetzt bei Frau Miller:
,»Na, warten Sie, ich frage ihn mal...“
Wenn sie jetzt beim Herrn Maier im Tiir-
rahmen steht — so wie Sie zuvor bei ihr im
Tirrahmen standen —, dann kann es so
sein, dass der Entscheider einen Kurzkon-
takt ablehnt; gut moglich ist aber auch
(und in der Profi-Akquise messen wir die-
se sog. ,,Entscheiderquote” taglich), dass er
sagt: ,,Na, was will er denn...?* Denn was
ein richtiger Entscheider ist, der hat immer
auch Interesse an neuen Informationen —
von der Neugier, die den Menschen an sich
kennzeichnet, mal abgesehen ...

Jetzt passiert das, was Sie fruher nie fir
moglich gehalten hatten: Obwohl Sie kei-
nen Termin haben, nimmt sich der Ent-
scheider kurz Zeit fur Sie! Hier ist nun
wichtig, in der knappsten Form, die lhnen
maglich ist (das sollte man einfach U-
ben...), den Hauptnutzen einer Zusammen-
arbeit flr Herrn Maier rauszudonnern —
etwa in der Art: ,,Herr Maier, danke, dass
Sie sich kurz Zeit nehmen — im Prinzip
will ich Ihnen einfach nur diese Unterlage
hereinreichen, damit Sie mich schon mal
gesehen haben, es geht um ...“ — wissen
Sie noch, was Sie jetzt in dieser Sekunde
brauchen?

Der ,,Freitag-Abend-Hotelbar-Satz*

Es ist der Présentationssatz — von manchen
auch ,,elevator pitch* genannt. Das Prinzip
ist dasselbe, egal, wie man es ausdriickt.
Wir nennen es bei uns ,,Freitag-Abend-
Hotelbar-Satz... — gestatten Sie dazu einen
kleinen Exkurs.

Stellen Sie sich mal bitte folgende Situation
vor: Sie sind in einem Hotel, richtig: an
einem Freitag-Abend — was schon dumm
genug ist ..., diesmal geht lhre Tagung bis
zum Samstag ..., nun ja, lasst sich nicht
andern. Na, und weil sich die noétige Bett-
schwere bei Ihnen noch nicht eingestellt
hat, suchen Sie die Hotelbar auf ... - ... und
treffen dort an der Theke auf einen netten
Gespréchspartner. Als guter Verkaufer sind
Sie ja immer im Gespréch mit den Men-
schen ... Und vor allem: Sie beherrschen
den Small-Talk (wenn sie es noch nicht
haben, kaufen Sie dazu mal das nette Blich-
lein aus dem Haufe-Verlag, an jeder Bahn-
hofsbuchhandlung zu bekommen); ein
spritziger Small-Talker redet nicht zuerst
und von sich selbst, sondern interessiert
sich vor allem fiir den anderen, bringt ihn
bzw. sie zum reden ... — und das genau ha-
ben Sie richtig gemacht und stellen fest —
solche Zufélle soll es geben — neben Ihnen
steht die Person, die in einem Unternehmen
X uber den Einkauf genau jener Lésung
bzw. jenes Produktes entscheidet, das Sie
am Markt anbieten ...

Sie behalten jetzt die Nerven, bleiben
,,cool“, und talken locker weiter, auch
wenn die Handflachen langsam feucht wer-
den ... - ... und talken locker weiter. Und
endlich, nach dem zweiten Glas Pils, stellt
Ihr Gesprachspartner die langersehnte Fra-
ge: ,,Was machen Sie so beruflich?* Jetzt
sagen Sie einen einzigen Satz. Nur einen
Satz! Und dieser Satz ist so treffend, dass
Ihr Gegenuiber antwortet: ,,Das ist ja inte-
ressant, wollen Sie mich da demnéchst mal
besuchen, damit wir dartiber ausfiihrlicher
reden kénnen?*

Was Sie auf seine Frage gesagt, haben —
eben das ist der ,,Freitag-Abend-Hotelbar-
Satz“. Dieser Freitag-Abend-Hotelbar-Satz
ist Ihr Werkzeug und Ihr Kapital. Kennen
Sie lhren Satz wirklich? Ja, natirlich, wis-
sen Sie alles uber die technischen oder

>>
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Leasing — eine weiter-
hin interessante
Finanzierungsform

Bei Betriebsfinanzie-
rungen ist Leasing nach
wie

vor eine interessante Finan-
zierungsform und sollte auf
alle Félle immer mit in Be-
tracht gezogen werden.
Leasing ist eine Finanzie-
rungsform fir Guter im An-
lagevermdgen eines Unter-
nehmens, nicht fir Guter des
Umlaufvermdgens und

auch nicht fur Betriebsmit-
tel.

‘ ddi] asapuosaq 1aq ‘

Nachstehend eine Ubersicht
der wichtigsten Vorteile:

Schonen der Liquiditat
Beim Leasing sparen Sie
sich Unternehmen Liquiditat
und kénnen diese anderwei-
tig einsetzen. Eigenleistun-
gen sind in der Regel beim
Leasing nicht erforderlich.

Erweiterung der Hand-
lungspielrdume

Leasing kann die Kreditlinie
bei der Bank entlasten, ist
aber kein Ersatz fiir die Kre-
ditbeziehung zur Hausbank.

Steuern der Gewinn- und
Verlustsituation

Mit Leasing kénnen Auf-
wendungen und Ertrage ent-
sprechend den tatsachlichen
Ablaufen im Unternehmen
gestaltet werden, da sich die
Konditionen an der tatsach-
lichen oder erwarteten
Einsatzdauer des Investiti-
onsgutes orientieren.

Schonen der Eigenkapital-
guote

Investitionen Uber Leasing
tauchen nicht in der Bilanz
des Unternehmens nicht auf.
Dies wirkt sich positiv auf
die Kennziffern Eigenkapi-
talquote, Gesamtkapitalren-
dite und Verschuldungsgrad
des Unternehmens aus — und
damit auch auf die Rating-
note.

>>
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Entscheiderkontakt im Kalthesuch - in der Kiirze liegt die Wiirze!

(Fortsetzung)

sonstigen Details der bestimmten Lésung,
die Sie Ihren Zielgruppen anbieten — aber
sind Sie in der Lage, den entscheidenden
Nutzen dessen, was Sie da anbieten, ziel-
gruppenorientiert und knapp riiberzubrin-
gen? Beobachten Sie die Verkaufer, auf
den Messen beispielsweise: Wie lange
dauert es, bis sie wirklich genau auf den
Nutzen-Punkt kommen?

Auf die Korpersprache achten

Zuriick zum Gespréch im Biro des Ent-
scheiders. Sie bekommen in diesem Mo-
ment nur Zeit fiir genau einen Satz, wobei
Ihr Gegenlber schon nach der Halfte des
Satzes entschieden haben wird, ob er Ihnen
fiir jene zwei weitere Minuten zuhéren
will. Bei Entscheidern hat man es mit ge-
nau den Menschen zu tun, zu denen Sie
selbst auch zdhlen: Sie wollen nicht, dass
man um den heilBen Brei herumredet, son-
dern kurz und biindig das Wesentliche in
einfache Worte bringt.

Ihr persénliches Auftreten muss bestimmt
sein von Gewissheit, dass Sie fiir den an-
deren eine wichtige Botschaft bringen.
Diese Gewissheit gibt IThnen Gelassenheit
und Souveranitat — also ziemlich genau das
Gegenteil von irgendwelchem Driickerge-
habe ... Wichtig ist: Sie treten beim Kalt-
besuch so auf, dass Sie spater immer wie-
der anrufen dirfen — mehr noch: dass man
sich gern an Sie erinnert. Ubrigens werden
Sie feststellen, dass Sie bei Nachfass-
Telefonaten eine deutlich héhere
»Entscheiderquote* haben, wo Sie zuvor
einen Kaltbesuch gemacht haben.

Ihr grolRer Vorteil ist, dass Sie in diesem
Moment ja gar nichts ,,verkaufen* wollen,
sondern lediglich informieren — und der
Entscheider bekommt die Mdoglichkeit, Sie
und Ihre Botschaft personlich kennen zu
lernen. Er wird spéter Ihre Botschaft im-
mer mit Threm Gesicht in Verbindung brin-
gen. Dabei achten Sie genau auf die Kor-
persprache lhres Gegenubers: Wie ist der
andere ,,drauf“? Was kénnen Sie jetzt noch
platzieren, und was sollten Sie besser dem
Nachfass-Telefonat Uberlassen? Wir diir-
fen nicht nur auf uns und unsere eigene
Sache fixiert sein; niemals irgend einen
Druck ausiiben! Wenn der andere merkt,
dass Sie wieder ,loslassen®, dann ent-
spannt sich die Atmosphaére, und Sie kon-
nen wieder einen Gedanken nachlegen ...

Eine Geschaftsbeziehung ist behutsam auf-
zubauen. So wichtig es ist, bindig und klar
den Nutzen riiberzubringen, so wichtig ist
es in gleicher Weise, einen personlichen
Kontakt aufzubauen. So kdnnen Sie beim
Verabschieden beispielsweise noch kurz
auf ein Urlaubsbild an der Wand eingehen,
oder auf ein Kunstwerk, das er im Biiro hat
— oder auf sonstige Dinge, die Ihnen auffal-
len. Wer seine Augen zum Sehen benutzt,
ist auch beim Kaltbesuch deutlich im Vor-
teil...

Wenn Sie den Kaltbesuch in Ihre Akquise-
Strategie — bzw. in die Ihrer Mitarbeiter —
integrieren, werden Sie sehen, dass Sie in
der Durchdringung lhrer Zielmarkte viel
nachhaltiger in die Tiefe und in die Breite
kommen, als bei jeder telefonischen An-
bahnung; in die Tiefe, weil Sie einen per-
sonlichen Kontakt aufbauen — und sei es
auch ,,nur* zur Sekretérin; in die Breite,
weil man an einem normalen AulRendienst-
Tag locker acht bis zwolf Kaltbesuche
durchfiihren kann — natirlich jeweils ab-
hangig von der regionalen Dichte der Ad-
ressen und damit Fahrtzeit zwischen den
einzelnen Kontakten.

Hier soll nicht gegen die Arbeit von Call-
centern geredet werden. Es gibt sicher Pro-
dukte oder Losungen, fur die eine telefoni-
sche Anbahnung nach ,,klassischem Vor-
bild“ die bessere, weil wirtschaftlich effi-
zientere Losung darstellt. Aber der Kaltbe-
such hat sicher immer dann seine Vorteile,
wenn man an einem mittel- und langfristi-
gen Aufbau von Geschaftsbeziehungen
interessiert ist. Und eins noch: Wer Erfah-
rungen in Kaltbesuchen hat, telefoniert
auch viel erfolgreicher!

Dr. Daniel Langhans
daniel.langhans@vbu-berater.de
Telefon 0731 9310600

Seite 8

Sicherheit der Finanzie-
rung

Zins- oder Prolongationsrisi-
ken bestehen nicht, da in der
Regel fiir die Vertragsdauer
die Leasingrate fiir die ge-
samte Vertragsdauer fest
vereinbart wird.

Eine einseitige Kiindigung
der Leasinggesellschaft ist
im Normalfall nur bei ver-
tragswidrigem Verhalten
moglich.

VBU-Partner
Norbert Schenzle
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Innovative Unternehmen sollten auch innovatives Marketing

betreiben
Heike Pohlink

Wenn ein Unternehmen sparen muss, dann
wird zuallererst das Budget im Marketing
und in der Werbung gestrichen. Und Spa-
ren bedeutet den Verzicht auf wichtige
kundenwirksame Maf3nahmen, die mittel-
fristig und langfristig in Umsatz und Ertrag
wirksam werden.

Aber gerade in kritischen Zeiten wie den
heutigen ist es notwendig, den Kontakt und
die Kommunikation zum Kunden nicht
abreiBen zu lassen und als innovatives Un-
ternehmen auch innovatives Marketing zu
betreiben. Viel eher sollte zunéchst geprift
werden, ob durch bessere Abldufe und die
Nutzung zeitgeméaRer Technologien in der
Kommunikation, im Marketing und in der
Werbung Kosten eingespart werden kén-
nen. Und zwar langfristig.

Wer kennt das nicht: viele kleine und mit-
telstdndische Unternehmen betreiben Mar-
keting und Werbung eher nebenher und
arbeiten schon seit Jahren eng mit einem
eingespielten Team von Dienstleistern
zusammen, die sich auf die Unternehmens-
abléaufe eingestellt haben, mitdenken und
das Produkt gut kennen. Da muss nicht
viel erklart werden. Selbst wenn ernsthaft
ein Wechsel oder eine Verdnderung in
Erwégung gezogen wird, gibt es ein Ge-
fiihl der Abhédngigkeit, das den Verénde-
rungswillen ganz schnell wieder schwin-
den lasst.

Im Laufe der Jahre haben sich die Zuliefe-
rer und Dienstleister so gut in das Thema
eingearbeitet, und es liegen beispielsweise
samtliche Druckdaten oder Filme bei der
Druckerei oder die Agentur archiviert seit
Jahren alle Layouts und Reinzeichnungen
des Produktkataloges. Das alles zu &ndern?
Unmdglich! Mal ganz zu schweigen, was
die Herstellung der Bilder, Texte, Brosch-
ren, Kataloge etc. im Laufe der Jahre ge-
kostet hat. Und nicht selten ist die Situati-
on so, dass das gesamte Wissen um die
Kommunikationsmittel, den Messeauftritt,
die Kundenveranstaltung etc. gebiindelt
nur noch beim Dienstleister abgefragt wer-
den kann.

Zwar geht es ganz ohne Investition nicht,
aber wenn sich ein Unternehmen einmal
dazu entschieden hat, die Unternehmens-

kommunikation, das Marketing und die
Werbung zu hinterfragen und neu zu struk-
turieren, dann kénnen nennenswerte Ein-
sparungen bei den Herstellungskosten er-
zielt werden, und gleichzeitig wird die
Qualitat in der Kommunikation und bei den
Werbemitteln verbessert. Zudem macht
sich dieses Unternehmen géanzlich unab-
héngig von Zulieferern und Dienstleistern
und kann flexibel das gesamte Angebot des
Marktes nutzen.

Auch ist es heute moglich - dank innovati-
ver Drucktechnologien und Internet — den
Dialog mit dem Kunden so zielgerichtet
und effizient zu gestaltet, dass der Erfolg
der gesamten Marketing- und Werbekosten
in Umsatz und Ertrag gemessen werden
kann. Aber vor allem wird wieder mehr
Né&he zum Kunden, seinen Anforderungen,
Wunschen und Bediirfnissen gewonnen,
ohne dafiir das Budget erh6hen zu missen.
In der Zusammenarbeit mit Dienstleistern
und Zulieferern bringt die Nutzung auto-
matisierter Ablaufe via Internet bei der
Bestellung, Abwicklung, Steuerung, Kor-
rektur, Freigabe und Produktion zusatzlich
mindestens ein Drittel an Zeitersparnis. Die
Daten samtlicher Medien werden zentral
Uber einen Server verwaltet und es kann
jederzeit von jedem Ort darauf zugegriffen
werden. Kosten fur Versand von Korrektu-
ren oder die Ubermittlung von Bildern,
Texten etc entfallen und die Herstellung
beispielsweise eines Geschéftsberichtes
wird durch automatisierte Korrektur- und
Kontrollmechanismen wesentlich verein-
facht und sicherer gemacht.

Es empfiehlt sich auf jeden Fall, gemein-
sam mit Zulieferern und Dienstleistern zu
uberprifen, ob und wo es Einsparungspo-
tenziale zu realisieren gibt, bevor im Mar-
keting, in der Werbung und damit in der
Kommunikation zum Kunden gespart und
somit der Markt dem Wettbewerber (iber-
lassen wird.

Heike Pohlink
Heike.pohlink@vbu-berater.de
Telefon 07141 6858138
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