Wir bringen Sie zur Erkenntnis und heben mit
Ihnen gemeinsam die Potentiale !

Die vier Bereiche der Kostenanalyse

Unternehmensinterne Beschaffungsmarktbezogene Ih r N UtzenI k ‘ ‘ 2 ' "
Analyse Analyse ‘ & ngh
Kostenarten Material, bezogene Leistungen, y rs

Kostenstellen Sachkosten

oV e um,
2

, COST Maximum

éonsulting

Wir leben
Mittelstand.

¢ Nachhaltige Ergebnisverbesserung
o Auf Basis transparenter Strukturen
o Mit Hilfe einer effizienten Umsetzungsorganisation
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 Bewusste Ergebnissteuerung Ilhre Ansprechpartner: Unsere Standorte:
o Wettbewerbsfahigkeit nachhaltig sichern
e Klare Kostenstrukturen bilden die Grundlage fur die ..
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Zunehmender Wettbewerbsdruck kann in den Augen vieler
Unternehmer nur durch die Senkung von Kosten bzw.
Steigerung der Produktivitdat ausgeglichen werden. Die
ergriffenen Kostensenkungsmalinahmen sind zumeist spontan
und nur auf die Behebung der Symptome - zu hohe Kosten -
angelegt.

Kostenabbau - ,Cost Cutting” - nach dem Rasenmaherprinzip
fuhrt nicht zu einer Wertschépfung. Vielmehr ist das Verhaltnis
von Ressourceneinsatz (Mensch, Technik etc.) und Output zu
verbessern. Ergdnzend zur Rentabilitdit sind weitere
Leistungsfaktoren ~ wie  Durchlaufzeiten, Qualitdt und
Kundenzufriedenheit von groRer Bedeutung.

Die unternehmerische Aufgabe ,Kosten senken” darf nicht als
Streichen von Kostenpositionen verstanden werden, sondern
als kreative Herausforderung, Produkte und / oder Leistungen
umfassend zu hinterfragen und neu zu gestalten.

Der Ansatz

Strategisch

Finanziell Operativ

Quelle: In Anlehnung an Buth / Hermanns: Preisentwicklung, Sanierung, Insolvenz

Die Elemente

Strategisch Operativ
Geschafts- und e Umsatzsteigerung
Produktportfolio e KostensenkungsmalRnahmen
Positionierung - Gemeinkosten
Regionale Ausrichtung - Personalkosten
Wertschépfung - Materialkosten
- IT- und Logistikkosten

Finanziell

e Liquiditatsmanagement
Working Capital
Desinvestitionen
Eigenkapital & Finanzierung
Investoren

Haufige Fehler und Schwachen

e Technische Kapazitaten (Fuhrpark / Maschinen) werden nicht
ausgelastet

¢ Keine Kostentransparenz - Wo entstehen welche Kosten?
Welches sind die Kostentreiber?

¢ Fehlende fachliche Fihrung

¢ RegelmaRige Hinterfragung und optimieren von betrieblichen
Prozessen

e Vernachlassigung notwendiger Investitionen
(Investitionsstau) , um sich zeitgemaf3 zu entwickeln

¢ Personalabbau als EinzelmaBnahme, obwohl Personalkosten
oftmals nur ca. 25% der Ausgaben ausmachen

e Materialausgaben und Ausgaben fir bezogene Leistungen
werden als ,gegeben” hingenommen

e Fehlendes Know-how und ,keine Zeit” - Geld wird verschenkt

e Fehlende Innovation, Kirzungen bei Forschung und
Entwicklung

e Alte Gewohnheiten und Prozesse werden nicht in Frage
gestellt

Erste Schritte

¢ Kostentreiber identifizieren (z.B. Materialkosten, Energie etc.)

e Gewohnheiten und Routinen sind zu hinterfragen

¢ Beschaffungs- und Einkaufsgewohnheiten sind zu Gberpruifen

e Prifung des Kundendeckungsbeitrages- viele ,kleine
Auftrage” verursachen oft mehr Kosten als Umsatz

e Mitarbeiter mussen aktiv in die Veranderungsprozesse
einbezogen werden

¢ Das Unternehmensziel muss klar definiert sein

e Die Hinzunahme eines externen Beraters verhindert
.Betriebsblindheit” und sichert eine systematische
Vorgehensweise

e Ableitung von mehreren MalRnahmen; Schaffung einer
effizienten Umsetzungsorganisation

Dies kann kurzfristig zu Ergebnisverbesserung fihren. Jedoch
bilden diese MaBnahmen selten eine Basis grundlegende
Fehistellungen zu beseitigen, sodass eine nachhaltige
Ergebnisverbesserung eintreten kann.

Es braucht einen nachhaltigen Ansatz um einen
Veranderungsprozess zu Beginnen und erfolgreich
abzuschlieBen. Vielfach wird ein solcher Prozess auch als
Transformation bezeichnet.

2. Grobkonzept 3. Detailkonzept

1.Transparenz

4. Umsetzung

1. Transparenz

Unternehmensinterne Analyse

e Personal- und Sachkosten prifen (Kostenarten)
* Wo entstehen die Kosten? (Kostenstellen)

e Sparpotenziale auffinden

Beschaffungsmarktbezogene Analyse

e Preisvergleiche erstellen

¢ Nachverhandlungen mit Lieferanten Einkaufsprozess
Uberprufen

Absatzmarktbezogene Analyse_

e ABC - Kundenanalyse

e Produkte / Leistungen und Preise Uberprufen

¢ Kundenfluktuation und Kundenzufriedenheit auswerten

Wettbewerbsbezogene Analyse mit Wettbewerb
e eigenes Leistungsangebot Uberprifen und vergleichen
* Preisvergleiche ausstellen

2. Grobkonzept
e Festlegung der priorisierten Ansatzpunkte
e Strategisch
e Finanziell
e Operativ

3. Detailumsetzung

e Detaillierung in Mallnahmenplanen (Umsetzungsschritte,
Meilensteine, Verantwortlichkeiten, Termine)

e Aufsatz eines Malinahmen...

e Kommunikation in der Organisation

4.Umsetzung
e Schaffung einer Projekt-/Umsatzorganisation
e Umsetzungs- und Effektcontrolling
e Umsetzung der MaBnahmen



