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VBU im Dialog

Editorial

Sehr geehrte Damen und Herren, Das von der KfW in der Wirtschaftskrise
aufgelegte Sonderprogramm zur Stiitzung
die rasante Entwicklung und Bedeutung des Mittelstandes lauft zum 31.12.2010
neuer Kommunikationsplattformen im aus. Bitte beachten Sie dazu den Hinweis
Internet zeigt der Beitrag ,Social Media in unserer Randnotiz auf den Seiten 6
oder das Web 2.0" von VBU-Partner und 7.
Stefan Zimmermann auf. Welch wichtigen
Beitrag der Einkauf zur ZukunftssicherunglLassen Sie sich durch die Beitrage unserer
eines Unternehmens beitragen kann zeigt Autoren inspirieren und klinken Sie sich
VBU-Partner Michael Starz in ,Sanierung erfolgreich in den wirtschaftlichen Auf-
und Einkauf“. schwung ein.

Wir beginnen in dieser Ausgabe mit Mit freundlichen Griien

einer mehrteiligen Serie ,Vertriebsunter- Ihr

stiitzende MaRRnahmen* von VBU-PartnerVerbund beratender Unternehmer e.V.
Uwe Lang. Der erste Teil befasst sich mit Vorstand

den Méglichkeiten der Umsatzsteigerung Norbert Schenzle Stefan Schlosser
aus vorhandenem Kundenpotential. Veran

derungsprozesse im Unternehmen zu -
einem positiven Ergebnis zu fiihren - unse %
VBU-Partner Frank Hummel zeigt an-

schaulich seine erfolgreiche Methode.

. Projektmanagement fiir die Produktent-
Termine wicklung
am25. und26. November 2010 8.45 bis
Qualifizierungsprogramm fir techni- 16.45 Uhr in73760 Ostfildern-Nellingen
sche Fuhrungskréfte An der Akademie 5, TAE Technische Aka-

Modul 1 am19.und 20. November 2010 demie Esslingen, www.tae.de

Modul 2 am03.und04. Dezember 2010 Referent: Friedrich Stein

Modul 3 am10.und11. Dezember 2010

9.00 bis 17.00 Uhr i@3760 Ostfildern- Prasentation technischer Inhalte

Nellingen, TAE Technische Akademie Ergebnisse Uiberzeugend darstellen, Ent-

Esslingen, www.tae.de scheidungen herbeifiihren.

Referenten: Friedrich Stein, Renate Am 1.und?2. Dezember 20109.00 bis

Tonecker-Bds und Dr. Martin Kaufmann 17.00 Uhr in73760 Ostfildern-Nellingen
An der Akademie 5, TAE Technische Aka-

Innovation und Kreativitat in demie Esslingen, www.tae.de

Konstruktion und Entwicklung Referent: Friedrich Stein

Wie man die wirklich neuen Ideen findet

und in einem Uberzeugenden Konzept reafihren und Kommunizieren in

lisiert. Konstruktion und Entwicklung

Am 22.und23. November 20109.00 bis  Wer andere fuhren will, muss vor allem

17.00 Uhrin 73760 Ostfildern-Nellingen  sich selbst filhren. Vorh5.bis 17. De-

An der Akademie 5, TAE Technische A- zember 2010 9.00 bis 17.00 Uhr in

kademie Esslingen, www.tae.de 73760 Ostfildern-Nellingen An der Aka-
Referenten: Dr. Ulrich Obbarius und demie 5, TAE Technische Akademie Ess-
Friedrich Stein lingen, www.tae.de

Referent: Friedrich Stein
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Social Media oder das Web 2.0

Stefan Zimmermann

Wenn wir uns dem Thema Social Media
oder auch Web 2.0 zuwenden, sollten wir
uns die GroRRe und den Umfang, als auch
die Entwicklungsgeschwindigkeit dieser
Medien verdeutlichen.

Zeitraume bis 50 Millionen Nutzer erreicht

waren:
Radio » 38 Jahre
TV » 13 Jahre
Internet™ 4 Jahre
iPod » 3 Jahre;

Facebook» in weniger als 9 Monaten
100 Millionen Nutzer!

In Europa gibt es mehr als 402 Millionen
Internet-Nutzer. Mehr als 60% dieser Per-
sonen befinden sich regelmaRig in den un-

Diese Blogeintrage sind suchmaschinenre
levant.

Das bedeutet, wenn 100 Blogger Artikel
Uber ein bestimmtes Produkt schreiben,
wird dieses Produkt im Suchmaschinenrar
king deutlich nach vorne geschoben — ega
ob die Eintrage positiv oder negativ sind.
Es zahlt einzig und alleine die haufige Er-
wahnung des Begriffes.

35% der Bicherverkaufe auf Amazon sind
schon heute ,e-books". 24 der 25 gréRten
Zeitungsverlage verzeichnen weltweit Re-
kordrickgénge bei Ihren Auflagen in den
Printmedien.

Woussten Sie, dass Nutella tber 7,4 Milli-
onen Freunde hat?

terschiedlichsten Social Media Plattformen. Es ist schon faszinierend, wie viele Freunt

Facebook hat bereits weit tlber 500 Millio- de ein Brotaufstrich haben kann. Sie wer-
nen (Stand Oktober 2010) aktive Anwenderden sich fragen, wie oder wo hat Nutella
weltweit. Alleine 10 Millionen leben davon denn so viele Freunde? All diese Freunde

in Deutschland.

Der durchschnittliche ,Facebooker” ver-
bringt monatlich circa 5 Stunden und 46
Minuten in dieser Plattform — das ist drei-
mal so viel Zeit wie in Google!

Uber 1 Milliarde Downloads von iPod-
Applikationen werden in nur 9 Monaten
von den iPod-Besitzern getatigt.

80% aller US Unternehmen verwenden bei
der Suche nach neuen Mitarbeitern die
Kontaktplattform LinkedIn, welche mit
Uber 70 Millionen registrierten Nutzern die
derzeit gréf3te Plattform dieser Art ist.

~Wiki“ ist der hawaiische Begriff fur
~schnell“ — schnell ist nicht nur die Such-
geschwindigkeit von Wikipedia, nein auch
das Wachstum dieser Enzyklopadie ist ra-
sant: Wenn Sie fir jeden Artikel, der in
Wikipedia erscheint einen Euro bekommen
wirden, dann wirden Sie 156,23 € verdie-
nen und das jede Stundéhabhangige
Studien belegen, dass trotz des enormen
Wachstums der Inhalt von Wikipedia ge-
nauer ist als der der Encyclopaedia Britan-
nica. Es gibt weltweit mehr als 200 Millio-

nen Blogs. 25% der Suchergebnisse fir die So hat zum Beispiel McKinsey & Compa-

20 weltgroRten Marken sind Links auf In-
halte, welche durch Privatpersonen erstellt
wurden, zum Beispiel in den Blogs. Denn
34% der Blogger schreiben ihre Meinung
Uber Produkte, Dienstleistungen oder Mar-
ken in den Blogs nieder.

finden sich auf Facebook.

Facebook ist nur ein Teil des ,Web 2.0"
oder auch ,Social Media“ genannt. Das
Social Media Netzwerk umfasst noch ande
re Plattformen, wie zum Beispiel YouTube
Twitter, Xing, LinkedIn oder Wikipedia,
um nur einige zu nennen.

Auf einige dieser Plattformen werden wir
im Verlauf dieses Artikels zuriickkommen.

Zuriick zu Facebook und Nutella. Was nutr

zen einem Brotaufstrich 7,4 Mio.
.Freunde“? Nun, in erster Linie handelt es
sich hierbei um potentielle Kaufer des Pro-
duktes welche uber die Social Media Platt;
form Facebook mit marginalen Webekos-
ten bei (Kauf-) Laune gehalten werden.
Sie kénnen sicher sein, in jedem dieser
vielen Millionen Haushalte findet sich min-
destens eines dieser omindsen Nutellagla;
ser.

Wie Sie an diesem Beispiel erkennen kdn-
nen, ist einer der unbestrittenen Vorteile
von Facebook die einfache und schnelle
Erreichbarkeit lhrer Zielgruppe. Diesen
Vorteil nutzen viele andere Unternehmen
ebenfalls mehr oder weniger intensiv.

ny etwa 7.000 und McKinsey Quarterly,
das Businessjournal cirka 91.000 , Ernst &
Young 5.000 und Ernst & Joung Careers
54.000 oder die Hotelkette Hilton 58.000
aber Paris Hilton gar 201.000 Freunde.
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3D-Fernseher: ,Den
will ich haben!"
(IFA 2010 — Nachlese)

Anfang Dezember 1924
lud der Verband der
Radioindustrie zur ers-
ten Funkausstellung
nach Berlin. 180.000 Besu-
cher sahen Mikrofone,
Kopfhorer, einfache Detek-
torgeréte und erste teure
Roéhrenradios. Im September
2010 gab es nun die SGA.
Die erfolgreiche Messe zeigt
Entwicklungen und Trends,
Meilensteine der Technik
aber auch Flops. Jedenfalls
war sie immer ein Spiegel
der aktuellen technisch-
wirtschaftlichen Situation

auf dem Sektor der Unter-
haltungselektronik. 2010
sind Aussteller, Industrie

und Messeveranstalter durch
deutliche Zuwachse bei
Aussteller- und Besucher-
zahlen sowie Bestellungen
optimistisch.

NIuYIA] Jap SN sanay

Hier die nicht vollstandige
Liste der interessanten Neu-
heiten:

- 3D-Fernseher, -Monitore, -
Beamer/-Projektoren: Die
Mehrzahl der technischen
Lésungen braucht zusatz-
lich eine Brille (mit Shut-
ter oder Polarisationsfil-
ter). An Verfahren ohne
Brille wird gearbeitet.

- Tablett-PC oder ,Couch-
Computer”: Neben dem
APPLE iPad (bei t-
mobile) bieten weitere
Hersteller Alternativen an.

- Hybrid-Fernseher: Fernse-
hen und Internet nutzen
mit einem Gerat. HbbTV
(Hybrid broadcast broad-
band TV) bietet die Ver-
knUpfung von Fernsehin-
halten mit speziellen In-
ternetseiten. Zusatzliche
Informationen wie verbes-
serter Teletext und weitere
Funktionalitaten wie Vi-
deo-on-demand sind da-
mit realisierbar.

- Hausgerate: Die Aussteller

zeigten ihre neuesten Mo-

delle in edlem Design

>>
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Social Media oder das Web 2.0

Fortsetzung

Interessant wird es, wenn wir Weltmarkt- Diese Marktpotentiale optimal auszuschép-
fuhrer mit den Zweitplazierten verglei- fen, ist die groRte Herausforderung am So-
chen: So hat Coca Cola unglaubliche 15,4 cial Media Marketing. Wichtige Faktoren
Mio, Pepsi Cola dagegen nur 2,4 Mio. dafir sind die Antworten auf drei elementa
Freunde. Adidas Originals hat mehr als 4,8ren Fragen:
Mio und Nike ,nur* 2,5 Mio Freunde. Die-
se Vergleiche lassen sich bei Automarken
oder Fastfood Ketten beliebig fortfihren.
Immer wieder fallt auf, dass sich fihrende
Unternehmen intensiv mit dem Thema
»Social Media Marketing” auseinanderset-
zen. Diese ,Freunde” der Marken oder
Unternehmen sind zu einem Grof3teil zu
100% Uberzeugt von den Produkten oder
den Dienstleistungen |hrer Facebook -
Kontakte und bringen somit die perfekten Diese Verdnderungen geschehen mit noch
Voraussetzungen fir ein funktionierendes nie dagewesener Geschwindigkeit und in
Empfehlungsmarketing mit. einem noch nicht erfassbaren Ausmal.
Wie wird unsere Arbeitswelt 2020 ausse-
78% der Konsumenten vertrauen auf Emp-hen, wenn die heutige multimediale Jugend
fehlungen aus lhrem sozialen Umfeld. auch ,Digital Natives" genannt, in das Be-
Menschen ist es wichtig, wie ihresgleichen rufsleben eintritt?
Uber Produkte, Dienstleistungen oder Un-
ternehmen denken. Nur 14% der Men-
schen vertrauen auf die konventionelle
Werbung wie etwa der TV-Werbung, bei
welcher zum ersten Mal seit 40 Jahren die Werden sich die jungen Arbeitnehmer an-
Umsétze sinken. passen kénnen?

-Wer ist meine Zielgruppe?*
-Wo finde ich meine Zielgruppe?*
»Wie muss ich meine Zielgruppe anspre-
chen?”

Social Media ist keine Modeerscheinung
— es ist eine radikale Veranderung unse-
res Kommunikationsverhaltens!

Werden wir flexibel genug darauf reagie-
ren?

Ubrigens: ,Wussten Sie, dass der am Sind Sie und lhr Unternehmen fit fir diesen
schnellsten wachsende BevolkerungsanteilUmbruch?

auf Facebook Frauen im Alter von 55 bis

65 Jahren sind?" Dank Wikipedia und vie- Fragen Uber Fragen. Viele Antworten daray
ler &hnlicher Portale kdnnen Sie dies gernefinden Sie bereits heute in der weiten Welt
».googeln®. des Social Media Netzwerks.

Stefan Zimmermann
stefan.zimmermann@yvbu-berater.de
Telefon 08241 9971714

Apropos:

Wir suchen nicht mehr — wir ,googeln®!
Die Suchmaschine Google sorgte in den
letzten Jahren fur die Einfuhrung eines
neuen Wortes in den deutschen Wort-
schatz. Heute suchen wir nicht im Internet,
nein wir ,googeln®“.

Wussten Sie, dass die zweithaufigste Such-
funktion im Internet schon heute die Vi-
deoplattform YouTube mit mehr als
100.000.000 Millionen Videos ist?

Bis Ende Oktober 2010 wurden die Video-
clips der Sangering ,Lady Gaga“ bereits
Uber 1 Milliarde mal auf YouTube abgeru-
fen — das ist Weltrekord! Werden wir also

in Zukunft nicht nur ,googeln“ sondern

auch noch ,youtuben*?

Social Media Marketing bedeutet fiir den
Verbraucher: Wir suchen nicht mehr nach
Nachrichten oder Produktinformationen —
sie kommen zu uns!

uf
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und Ressourcen schonen-
der Technik. Haushalts-
management per Internet
bzw. mobil war zu sehen.

- Oko-Design: - als Trend
klar erkennbar bei durch-
gangig Strom sparenden
Haushaltsgeraten und bei
kompakten Fernsehern mit
niedrigem Stromverbrauch
auch im Standby. (Bei
Zusatzgeraten wie Emp-
fangern fir Satellit, Kabel
oder DVB sowie Recor-
dern ist das nicht immer
der Falll)

Die Trends sind erkennbar.
Neben den aufgezeigten
Gerategruppen mit klarer
Anwendungsausrichtung
gibt es zunehmend L&sun-
gen, die die Grenzen zwi-
schen den Gerategruppen
aufweichen. Beispiele daftr
sind die Fernseher mit Inter-
netzugang, der Tablett-PC
mit Handy-Funktion und E-
Book-Reader
(Elektronisches Buch) oder
die Hausgeréte mit Schnitt-
stellen fir USB und Internet.
Smartphones mit Fernseh-
und Radioempfang sowie
Navigation werden schon
langer verkaulft.

Der wirtschaftliche Erfolg
der unterschiedlichen techni-
schen Angebote ist schwer
prognostizierbar. Oftmals
sind interessante industrielle
Lésungen technischer Prob-
lemstellungen erst wirt-
schaftlich realisierbar mit
der Verfugbarkeit der ent-
sprechenden Bauteile aus
dem Bereich der Consumer-
Elektronik, der ,Anwen-
dungen fur Massen*. Die fur
technische Innovationen im
Unternehmen Verantwortli-
chen tun deshalb gut daran,
sich auch mit den allgemei-
nen technischen Trends der
Unterhaltungselektronik
auseinander zu setzen.

Dr. Ulrich Obbarius
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Sanierung und Einkauf - wie passt das?

Michael Starz

Bei Unternehmenssanierungen steht tiber- - Auswahl und Qualifizierung neuer Liefe-

wiegend die Sicherstellung oder die Wie-
dergewinnung der Liquiditat als erste So-
fortmaRnahme an. Dazu gehdren vor al-

ranten fur neue Produkte
- Produktreviews im Sinne von Design-to-
Cost bis hin zu umfassenden Wertanaly-

lem die ErschlieBung klassischer Finanzie- sen

rungs- und Kapitalquellen wie die Bankfi-

- Risikomanagement hinsichtlich der Be-

nanzierung, Reduzierung der Forderungen, schaffungsrisiken

Ausweitung von Lieferantenkrediten, Ab-
bau der Warenlager, aber auch Analyse
und Optimierung des Portfolios und der
Organisation.

Patentrezepte kann es dabei nicht geben,
da jeder Sanierungsfall, jedes betroffene
Unternehmen individuell betrachtet wer-
den muss und auch individuell unter-
schiedliche MaRnahmen erfordert. Essen-
tielle Bedeutung zum Erfolg einer Sanie-
rung hat dabei eine qualifizierte, objektive
und neutrale Beratung.

Erhebliche Beitrage zur Gesundung eines
Unternehmens kdnnen in vielen Fallen im
weit gespannten Bereich des Einkaufs ge-
funden werden. Wenn in einem produzie-
renden Unternehmen etwa 50% des Um-
satzes bzw. 70% der ,Cost of Goods
Sold” (der Kosten des Kundenauftrags)
einkaufsrelevant sind, wird schnell deut-
lich dass ein genauerer Blick auf diesen
Bereich durchaus lohnenswert ist. Der Be-

Der MalRnahmenkatalog reicht von notwen

digen kurzfristigen Aktionen bis zur Einlei-

tung mittel- bzw. langfristig wirkender

Mafinahmen:

- Einsatz eines Interimmanagers im Ein-
kauf

- Anpassung der Verantwortlichkeiten bei
der Beschaffung

- Neuverhandlung bestehender Vertrage

- Preisreduzierungen und gleichzeitige Re-
duktion von Prozesskosten durch modern
Beschaffungsprozesse und fortschrittliche
Tools

- Spezielle Aktionen fir tGberbevorratete
eingekaufte Bestande

- Einflhrung neuer Konzepte im Material-
Management

- Straffe und regelmaRige Erfolgskontrolle

- Einflhrung von Einkaufskennzahlen und
Einkaufs-Reporting

- Fachliches Coaching der Verantwortli-
chen im Beschaffungsprozess

schaffungsprozess sollte daher von AnfangDamit wird deutlich, dass in dem immer
an Bestandteil eines Sanierungskonzeptes noch giltigen Spruch ,Im Einkauf liegt der

sein.

Gewinn“ doch einiges an Potential steckt,
mit dessen Hilfe der nachhaltige Erfolg

Dieser Beschaffungsprozess umfasst dabekiner Sanierung sichergestellt werden kann

sowohl den firmeninternen Teil als auch
den externen Teil, also die Beziehungen
mit den Lieferanten.

Als Bestandteil der ,Organisatorischen
Sanierung"“ lassen sich hier beispielhaft
nennen:

- Analyse und Neustrukturierung von Ein-
kaufsorganisation und Beschaffungspro-
zess

- Review der Lieferantenstruktur und be-
stehender Vertrage

- Einzelanalyse relevanter Warengruppen
Review und Neuausrichtung des
Bestdndemanagements

Auch im Rahmen einer ,Portfolio-

sanierung” gibt es einkaufsrelevante

Schwerpunkte wie z.B.

- Insourcing oder Outsourcing

- Einbeziehen des Innovationspotentials
der Schlussellieferanten

und damit die Wettbewerbsfahigkeit des
Unternehmens deutlich gestarkt wird. Dies
ist eine Chance, auf die als sehr gut passe
de Ergénzung und Erweiterung der klassi-
schen Sanierungsmassnahmen nicht ver-
zichtet werden kann, die ein Unternehmen
aber auch in normalen Zeiten regelmafig
im Fokus haben sollte.

Michael Starz
michael.starz@vbu-berater.de
Telefon 07144 8960993
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Risikomanagement in
aller Munde

Kein Tag verging in den
letzten Monaten, an
dem wir nicht von der
BP Katastrophe im Golf
von Mexiko in den Me-
dien lesen oder hdéren
konnten. Laut Frank Romei-
ke von der Redaktion
RiskNet eine Lehrstunde fiir
schlechtes Risiko- und Not-
fallmanagement. Dies ob-
wohl im Jahresbericht Nach-
haltigkeit 2005 seitens BP
beschrieben wird, dass der
Konzern jederzeit darauf
vorbereitet ist, mit unerwar-
teten Ereignissen konfron-
tiert zu werden. Das Notfall-
management von BP, so der
Bericht weiter, sei jederzeit
darauf vorbereitet, auf Prob-
leme zu reagieren, bevor sie
eskalieren. Die Realitat 2010
ist eine andere. BP hat nicht
nur einen Reputationsverlust
erlitten, sondern ist an der
Bdrse so angeschlagen, dass
der Konzern zum Ubernah-
mespielball geworden ist.
Und das nur, weil Risikoma-
nagement und Notfallmana-
gement von der Theorie

nicht in den praktischen
Ablauf gebracht werden
konnten.

DYISLIIA 43P SND sanap
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In Deutschland kiimmern
sich Konzerne wie Metro
um eine strukturierte Krisen-
pravention durch Risikoma-
nagement. Man sieht bei
dem Handelskonzern im
Risikomanagement einen
integralen Bestandteil einer
wertorientierten Unterneh-
menssteuerung.

Das bekannte Rating sowie
strengere Anforderungen an
Eigenkapitalquoten fiihren
auch beim deutschen Mit-
telstand dazu, dass das Risi-
komanagement einen breite-
ren Raum in der Unterneh-
mensplanung und der Kri-
senpravention einnimmt.
Fast jedem Unternehmer ist
bewusst, dass bei einem
Risikomanagementpro- §

>
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Erfolgreicher durch vertriebsunterstiitzende

MaBnahmen uvvetong

Umsatzsteigerung dank loyaler
Kunden und Reaktivierung inakti-
ver Kunden (Teil 1)

Wir beginnen heute mit unserer mehrteili-
gen Serie ,Vertriebsunterstitzender Mal3-
nahmen*. Der 1 Teil beschéftigt sich mit
der Umsatzsteigerung durch bestehendes
Kundenpotential.

Wenn die Prognosen der Experten stim-
men, zieht die Wirtschaft wieder an. Fir
viele Unternehmen ist dies das Startsig-
nal fir eine verstarkte Neukundenakqui-
se. Dabei vergessen viele, dass auch
bestehende und inaktive Kunden durch
die verbesserten Rahmenbedingungen
mehr Potenzial bieten — und dieses auf-
grund der bestehenden Geschéftsbezie-
hungen einfacher zu gewinnen ist als bei
Neukunden.

Warum also den bestehenden Kunden
nicht Danke fir ihre Loyalitat in den
vergangenen Monaten sagen? Beispiels-
weise durch die Einladung, an einem
webbasierten Loyalitdtsprogramm teilzu-
nehmen, bei dem sie fiir jeden getatigten
Umsatz Bonuspunkte erhalten. Oder sich
bei inaktiven Kunden in Erinnerung
bringen? Beispielsweise durch das An-
gebot, Uber eine personalisierte und
durch Passwort geschiitzte Website un-
kompliziert eine Vereinbarung mit indi-
viduellen Preisen abzuschliel3en?

Der Clou: Mit diesen vertriebsunterstit-
zenden Aktivitaten driicken Unterneh-
men ihren Kunden nicht nur ein hohes
Mal an Wertschatzung aus. Sie erfahren
mehr Uber die Anforderungen der Kun-
den an die Produkte und das Kundenver-
halten selbst. So kdnnen zum einen zahl-
reiche Statistiken aus dem System her-
aus generiert werden.

Zum anderen kann das System um wei-
tere Tools wie beispielsweise Umfragen
erweitert werden. Zudem fihren beide
Ideen nachweislich zu mehr Loyalitat
und Umsatzsteigerungen. Dies zeigen
auch die Erfahrungen eines unserer
Mandanten: Teilnehmer eines von ihm
entwickelten und realisierten Loyali-
tatsprogrammes im B2B-Segment haben
ihren Umsatz mit dem Betreiber des
Programms innerhalb von drei Jahren

um 18 Prozent gesteigert. Keiner der
Teilnehmer wechselte in diesem Zeit-
raum zu einem Wettbewerber und inakti-
ve Kunden wurden zuriick gewonnen —
und dies ohne weitere Rabatte oder Zu-
gestandnisse.

Der Erfolg hangt natirlich auch davon

ab, dass diese MalZnahmen in eine ent-
sprechende Kommunikationsstrategie
eingebunden sind. Hier sind durchdachte
Konzepte gefragt, die sowohl die Anfor-
derungen der Kunden als auch der Unter-
nehmensstrategie gerecht werden. Dabei
zeigt die Erfahrung unseres Mandanten,
dass Unternehmen trotz der Investition in
ein Loyalitatsprogramm und die entspre-
chenden KommunikationsmafRnahmen
zeitnah und vor allem langfristig mit stei-
genden Umsétzen und Gewinnen rechnen
kénnen.

Im néachsten Teil stellen wir Thnen neue
Méglichkeiten der Direktansprache vor:
Die erfolgreiche projektbezogene Anspra-
che statt einer Kaltakquise. Es wird aufge-
zeigt, wie die Informationsgewinnung pro-
fessionell ablauft.

Uwe Lang
uwe.lang@vbu-berater.de
Telefon 0234 7731794
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zess auch Raum fiir neue
Chancen ist.

Unter dem Titel ,Was kostet
die Welt" beschrieb die
FAZnet im Juni 2010 das
neue Bild des Risikomana-
gers als ein zukunftsweisen-
des ,Berufshild®. Der Be-
darf an qualifizierten Risiko-
managern wird von Versi-
cherungen, Banken und Un-
ternehmen gleichermalRen
fur die nachsten Jahre gese-
hen, so der Tenor des Arti-
kels.

Dr. Ralf Cordes

Gratis-Software von
Microsoft

Die Zeitschrift COM-
PUTER BILD stellt in
einem ,Special“ 99 kos-
tenlose Programme von
Microsoft vor. Auf eini-
ge interessante Programme
sei hier beispielhaft hinge-
wiesen:

So lasst sich z.B. mit dem
'‘Baseline Security Analyser’
feststellen ob die Windows-
Sicherheitseinstellungen
aktuell sind.

Wie schon der Viewer flr
Powerpoint-Prasentationen
oder fir Word-Dokumente
bzw. fur Visio-Dateien, bie-
tet auch ein 'Excel-Viewer’
die Moglichkeit Tabellen
lediglich anzuschauen oder
auszudrucken.

Zur Umwandlung machtiger
Bilddateien und zur Um-
wandlung von Bildformaten
leistet der 'Image Reziser’
Unterstitzung, Dateien von
Hoch-Megapixel-Digital-
kameras zu verkleinern.

Mit 'Microsoft Photo Story’
lassen z.B. Urlaubsbilder als
Diashow mit Hintergrund-
musik hinterlegen und sogar
selbst gesprochene Kom-
mentare hinzuftgen.

Der kostenlose 'Windows
Media Player’ bietet neben
der Wiedergabe von Musik
und Videos auch die

11 18p snn sanaN
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Change Management mit Methode

Frank Hummel

Change Management in Verbindung mit
dem systematischen und praxisorientierter
Einsatz organisatorischer Methoden und
Vorgehensweisen im Rahmen eines Bera-
tungsauftrages

Im Ergebnis der durchgefiihrten Interviews
waren die Problemzonen bezlglich. Ausla-
gerung weitest gehend transparent, aber
vielmehr traten neue, teilweise gravierende
Problemfelder hervor. Mittels einer Stér-
ken-/Schwéachen-Analyse wurden in meh-
reren Kategorien die Schwerpunkte aufge-
zeigt.

Die Ausgangslage - Auftragsbeschrei-
bung

Ein mittelstandisches Fertigungsunterneh-
men mit ca. 100 Beschaftigten hat die
Wirtschaftskrise mit einigen Schrammen,
sprich deutlichen Umsatzeinbul3en, tber-
lebt. In Konsequenz der wirtschaftlichen
Lage wurden MalRnahmen zur Kosten- unc
Personalreduzierung getroffen, u.a. die
Auslagerung der Buchhaltung an ein Steu-
erbiro. Diese Auslagerung erfolgte ohne
grundlegende Prozessreorganisation, so
dass die gewlinschten/versprochenen Ef-
fekte nur marginal eintraten. Aus diesem
Grund wurde externe

Die folgende einwdchige strukturierte
Selbstaufschreibung bestatigte diesen Ein-
druck und vertiefte weitere Erkenntnisse:

- teilweise unklare Zustandigkeiten
- Doppelarbeiten, Schnittstellenproblem
- fehlende Kommunikation in allen Ebenen

Hilfe angefordert, ur safsiwbug: GrobgicterTgedeict [ i B s s e 5
die Entscheidung del ] —
Auslagerung zu tiber ™ B e d PR o
prifen und die tangie [ meeramm i

renden Prozesse so : ; : xﬂ"’!w
reorganisieren, dass |1 | ¢ ik el

die Wirtschaftlichkeit || . w‘;m#‘

der Auslagerung her gee ——— — — —

gestellt werden konn | |u & |l ‘u ‘nmm ot (s

te. i| ual vy

Auftragsablauf i

Zielstellung des Auf- -

trages war es, Uber Tabelle Selbstaufschreibung (Téatigkeiten
eine Istaufnahme der Prozesse der Buch- ,och nicht konkretisiert)

haltung inkl. Personalwesen diese neu zu

modellieren und die entsprechenden Aus der Verantwortung des Beraters herau
Schnittstellen zum externen Dienstleister \y,rden die weitere Auftragsbearbeitung in
neu zu gestalten. Die Vorgehensweise sat apstimmung mit der Geschéftsleitung ver-
dabei vor, uber Mitarbeiterinterviews und - sndert und vor der eigentlichen Prozessmo
Selbsttatigkeitsaufschreibungen den dellierung der ausgelagerten Prozesse ein
Istzustand zu ermitteln und zu bewerten.  girategie- und Zielfindungsworkshop mit
der Geschéftsleitung
durchgefuhrt.

I 4 Personal | ! 1 Organisation ‘

In diesem Intensiv-
‘ . workshop wurde
eine Vision des Un-
ternehmens disku-
tiert und verabschie-
det sowie wesentli-
che Leitgedanken
(Mission) diskutiert.
Darauf aufbauend
wurden konkrete, messbare Ziele

= | Firma NN =
‘ Stirken/Schwachen ‘

o

m 5 Verkauf

; 2 Fertigung :

& 61 Stirken

& 625chwichen | } )

&

6 IT-Organisation

|\ (Finanz-) Buchhaltung
‘ und Lohnbuchhaltung

% 5.2 weitere Schwichen | |

Auszug aus Starken-/Schwachen-
Darstellung
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Mdglichkeit nicht nur Au-
dio-CDs zu brennen sondern
diese auch in MP3-Format
umzuwandeln.

Mit 'Snarf’ kann man elekt-
ronische Post nach Wichtig-
keit sortieren. Je haufiger
mit einem Adressaten kor-
respondiert wird, desto
~wichtiger* wird seine elekt-
ronische Post eingestulft.
'Windows Live Writer’ ist

ein kostenloses Tool zum
Erstellen von Weblog-
Beitragen, mit dem noch vor
dem Hochladen das spatere
Text-Layout angesehen wer-
den kann.

Neben Microsoft geben auch
deren Konkurrenz wie z.B.
Sun zahlreiche Programme
kostenlos ab. Meist handelt
es sich dabei um kleine
Hilfsprogramme oder Ni-
schenprodukte, gelegentlich
sind darunter aber auch
hochwertige Programme zu
finden.

Peter Zahn

Antrage zum KfW -
Sonderprogramm
noch bis Ende 2010
moglich

14.10.2010 - Unter-
nehmen kénnen Forder
antrage zum KfWw-
Sonderprogramm noch
bis zum 31. Dezember
2010stellen. Es gilt das
Eingangsdatum bei der *
KfW Bankengruppe.
Daruber informiert die In-
dustrie- und Handelskammer
(IHK) Dresden. Bedingung
fur die Kreditgewahrung ist
demnach, dass die KfW die
Kreditzusage bis spéatestens
zum 30. Juni 2011 erteilt.
Die IHK Dresden weist dar-
auf hin, dass die Kreditver-
trage fir diese Antrage zwi-
schen der Hausbank und
dem Endkreditnehmer bis
zum 31. Dezember 2010
abgeschlossen sein missen.

‘ isnn 1ynn] wwnBoadiapuos-piy 413

>>



VBU im Dialog Ausgabe Herbst 2010

Change Management mit Methode
Fortsetzung

erarbeitet. Methodisch wurde die Zielfin-

dung auf Basis der Balanced Score Card -

Methode (BSC) durchgefthrt, fur die Ge-
schéaftsleitung ein bis dahin unbekanntes
Verfahren.

—
Prozessperspektive

tete Vision sowie die Ziele (anhand der
Scorecard) den Mitarbeitern erlautert und
zur Diskussion gestellt.

Die Reaktionen

Die konkrete Einbeziehung der fihrenden
Mitarbeiter in diesen Strategie-
prozess war Neuland fir alle Be-
teiligten. Dementsprechend grof3
war die anféangliche Skepsis, die
aber schnell einer regen und kon-
struktiven Diskussion wich.

S E—
Kundenperspektive

zZiel | egy | ase [ Mae Zied | znn

gabe

vor- | Mat-

Im Ergebnis des ca. 4-stlindigen

Durch die Konzentration auf die verschie-
denen Perspektiven - Kunden, Finanzen,

Prozesse, Mitarbeiter/Potenziale - gelang
es, der Geschéftsleitung die Abhangigkei-
ten und Wirksamkeiten der bisher eher

unstrukturierten Zielvorgaben zu verdeutli-

chen und daraus neue, mefRbare und ver-
standliche Ziele zu formulieren.

Die einzelnen Ziele wurden nicht nur defi-

niert, sondern auch mittels einer Zielpréafe-

renzmatrix gewichtet und in eine priori-
sierte Reihenfolge (je Perspektive) ge-

bracht. Durch die Methode ,Zielpréferenz-

ermittlung” - dabei wird jedes Ziel mit
jedem anderen Ziel verglichen und priori-
siert - wurde die Geschaftsleitung
~.gezwungen®, klare Prioritaten zu setzen,
die im Ergebnis teilweise deutlich vom
vorher vorhandenen ,Bauchgefihl* abwi-
chen.

Workshops waren konkrete Ziele
mit Verantwortlichkeiten, Termi-
nen und mef3baren Kriterien ver-
abschiedet, die gleichermalRen
von Geschéftsleitung und Mitar-
beitern getragen wurden.

Die MalRnahmen aus den Zielen

Im weiteren Verlauf des Beratungsauftra-
ges wurden erste MalRnhahmen aus den Zie
stellungen definiert und bearbeitet, u.a. ein
Veranderung der Aufbauorganisation. Da-
durch wurden Kompetenzen gebiindelt,
Schnittstellen reduziert und klare Verant-
wortlichkeiten geschaffen.

Da die Beweggrunde fur diese Umorgani-
sation den fuhrenden Mitarbeitern durch
die voran gegangenen Aktivitaten - Vision,
Ziele ... - transparent waren, gab es (fast)
keine Stoérgerdusche bei der Umgestaltung
der Aufbauorganisation.

Zuriick zum eigentlichen Auftrag - zur
Prozessreorganisation

Nunmehr war die Basis geschaffen, um mit
den (neuen) Verantwortlichen die im

V4

Ziele

) o) Go) ) V)
3,
b

333 1 5 | a|Aufbau- und Ablauforganisation optimieren in 0,5 Jahre
0,0 ] 0 | b |Prozessdurchlaufzeiten optimieren

6,7 5 1 | ¢ |Optimierung Fertigungsprozess

26,7 2 4 [d]Aufbau und Betrieb einer effektiven/sicheren IT (1 Jahr)
200 3 3 | e |Abbildung der Kemprozesse iiber IT (2 Jahre)

13.3 4 2 | 'f |Auftragsquote aus Angeboten mindestens 10%

0.0 0 lg

0,0 0 |h

Zielpraferenzmatrix (Musterbeispiel vor
Bewertung)

In einem weiteren Schritt wurden nunmehr Auch hier kam die Nitzlichkeit der

in einem Mitarbeiterworkshop die erarbei-

urpringlichen Auftrag zu bearbeitenden
Aufgaben anzugehen und die entsprechen
den Prozesse neu zu gestalten.

>>
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Krisenunternehmen vom
Programm ausgeschlossen
Ausgeschlossen vom KfW-
Sonderprogramm seien auch
weiterhin Sanierungsfalle
und Unternehmen in
Schwierigkeiten geman EU-
Definition. Bei Antragstel-
lungen ab dem 1. November
2010 entscheide das Befin-
den des Unternehmens zum
Zeitpunkt der Antragstellung
dariber, ob es in Schwierig-
keiten und damit vom Pro-
gramm ausgeschlossen sei.

Weitere Informationen fin-
den Sie auf den Internetsei-
ten der KfW Mittelstands-
bank und im KfW-Merkblatt
"Unternehmen in Schwierig-
keiten".

Quellen:
mittelstanddirekt.de
kfw-mittelstandsbank.de

Mit dem Mittelstands-

forum VBU hat der

VBU in XING spezielle
XING-Gruppe als Be-
gegnungsplattform fur
Unternehmer und Berater
ins Leben gerufen. Hier kdn-
nen Unternehmer und Bera-
ter unter- und miteinander in
Kontakt treten. Es ist auch
die Plattform fiir mittelstan-
disch orientierte Unterneh-
mer und Unternehmensbera-
ter, welche an konstruktiven
und nachhaltigen Geschéfts-
verbindungen zwischen An-
wender und Anbieter inte-
ressiert sind. Der Erfah-
rungsaustausch aus nahezu
allen Branchen, Funktionen
und Aufgaben eines Unter-
nehmens ist ein weiterer
Schwerpunkt des Forums.
Bereits Uber 1.200 Mitglie-
der haben sich bereits im
Forum angemeldet und nut-
zen dessen Mdéglichkeiten.
Hier finden Sie das Mit-
telstandsforum:
www.xing.com/net/
pri775367x/vbu-mittelstand/

Norbert Schenzle
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Einbeziehung der Mitarbeiter im Zielfin-
dungsprozess zu Tage. Die Widerstande
gegen die Auslagerung waren beseitigt un
damit eine aktive Mitarbeit an der Prozess-
neugestaltung gegeben. Somit konnten
darauf aufbauend sehr schnell die entspre:
chenden Ablaufe neu gestaltet und umge-
setzt sowie die Wirtschaftlichkeit der Aus-
lagerung hergestellt werden.

Fazit

Die Schwierigkeit des Auftrages wurde
durch den bewussten Einsatz organisatori-
scher und kommunikativer Methoden/
Werkzeuge wie

- halbstrukturierte Interviews

- strukturierte Selbstaufschreibung

- Kreativitatstechniken (Visualisierungen
Uber Mindmaps)

- Strategieprozess uber Vision, Mission,
Zieldefinition- Zielerarbeitung in 4 Per-
spektiven mittels BSC-Methode

- Priorisierung der Ziele mittels Zielprafe-
renzmatrix/-technik

- Vermittlung/Diskussion von Strategie/
Ziele Uber Mitarbeiterworkshops

reduziert und bewusst zum Erfolg gefuhrt.

Der Mehraufwand durch den ,Umweg"
Uber Vision, Mission, Ziele wurde weitest
gehend kompensiert durch die dann prob-
lemfreie und effiziente Modellierung der
Sollprozesse.

Frank Hummel

frank.hummel@vbu-berater.de
Telefon 0375 35329530

Sefinden uns auch im
I nternet unter

WWW.Vbu-ber ater.de
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