Machen Sie sich selbst ein Bild von lhrer aktuellen Situation:

Wie zukunftsfahig ist unser Unternehmen? Punkte
0 (fehit) 2 (teilweise) | 5 (vorhanden)

Wir verfligen dber gemeinsam definierte Grundwerte
die von den Mitarbeitern durch Regeln und Gebote
nach innen und aullen gelebt werden. (Leitbild)

’/Es gilt mehr und mehr mit den richtigen Kunden zu )
wachsen. Wichtig ist eine defailierie Kundenanalyse.
Inhalte sind w.a. Umsatz-/Gewinnanteil,{ A, B, C-Kunden )
Entscheidungskriterien pro Zielgruppe, Risiken,
Malnahmen und Moglichkeiten.

Wir sind in der Lage, unsere Alleinstellungsmerkmale
(Mehrwert) herauszustellen und zu halten.

Wir verfligen ber eine bewahrte und erfolgreiche
Methode zur Favorisierung von Investitionen und
Projekten.

Im Verkauf nutzen wir die neuesten Erkenntnisss in
den Phasen 1.) PRE SALE, 2) SALE, 3.) AFTER SALE

Wir filhren Kunden-, Lieferanten- und Mitarbeiter-
Zufriedenheits-Analysen durch

Zielversinbarungen sind bel uns eine
Selbstverstandlichkert

Unsere Mitarbeiter sind bei uns in der Rolle der
Mituntemehmer und werden gefdrdert.
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Wir verfligen dber ein Strategie-Papier und errsichen
damit auch in die Herzen und Képfe unserer Mitarbeiter.

Wir sind erfolgreich bei der Auswahl und Entwicklung
von Mitarbeitern

Wir wissen, wie man Schwachstellen ermittelt und
beseitigt

Wir sind eine lernende Organisation und lésen unsere Aufgaben im Team.

lhre erreichie: Punkizahl ist maximal 60 Punkizn
Wir empfehlen Thnen:
Bei 50 unid mehr Punkten: Sie sind gut worbereitet, trotzdem empfehlen wir am Ball zu bleiben.

Beiweniger als 50 Punkten: Wir empfehlen lhnen sofort - Malknahmen zur Steigerung der Wettbewerbz- und Zukunfisfahigkeit thres Unternehmens, umso mehr, je
niednger Thre: Punkizah| ist.

Sind weitere Schritte sinnvoll / notwendig ?
Was ist nun intern notwendig: a) aus meiner Sicht ? b) Was sagen die FUhrungskrafte ?
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~+  Wie sehr eilt es ? Selten wird durch Zuwarten etwas besser. |
* Welche finanziellen Moglichkeiten haben wir aktuell ?

* Wer kdnnte hier als externe Unterstutzung helfen ? (Qualifikation, Mdglichkeiten)

* Was ist an Schulungen und / oder Beratung sinnvoll ? (Verstandnis, nachhaltig)
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Das sind die uiblichen gangigen Wege der BWL und damit der Beratungsfirmen:
Quelle : aus einem Buch zum Thema Sanierung
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» Reduzierung Materialauf-
wendungen

» Reduzierungsonstige be-
triebliche Aufwendungen

= Reduzierung HR-Aufwand

= VerbesseringWorking
Capital

» Reduzierung Produkt-
pordolio

Aus meiner Berufs- und Lebenserfahrung (45 Jahre Beruf, vom Produkt-
Promoter zum Geschaftsfiihrer) sind das Wege, die

a) nur kurzfristig und oft nur scheinbar helfen,
b) viel Unruhe und Ungewissheit erzeugen,
c) bleibt keine/wenig Reserve fiir weitere Moglichkeiten?

Ziele sind doch : wichtig ist auch, muss reproduzierbar sein.
Ve “\\
~ + Nachhaltige Lésungen mit guten und {bersichtlichen

» Ablaufen, erfolgversprechende
* Produkte / Leistungen und die geeignete

. *  Umsetzung |
A 4

Wer kennt am besten ? Die Betroffenen in den Bereichen ?,

x/ \\
* Produkte
» Leistungen
 Kunden

|« Kosten

N y

Sind das nicht zunachst einmal die Betroffenen in den Bereichen und vor allem
deren Fuhrung?

«  Wie offen / glaubwirdig gehen diese mit Problemen um ? |

* Gibtes wo/was Unterlagen im Hause ?
A /
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