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. ')’ Wer WILL
findet WEGE -

Wer nicht WILL

findet GRUNDE?

Firmencheck
Bereiche
Abteilungen

Praxis far die Praxis.

Bis 70% der "Change Projekte” scheitern! Bis
70% der Fusionen gehen schief. 57% gaben

P an, Entscheidungstrager und talentierte
/ fryr
B s Mitarbeiter verloren zu haben. Bis 47% der

Mitarbeiter haben mal wegen des Chefs
gekundigt. Bis 75% der Mitarbeiter machen
Ihre Einsatzfreude von der Qualitat der
Kommunikation mit dem Vorgesetzten
abhangig.
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Beschaffung/Einkauf

Beschaffungsziele

= Hohe der Kostenbudgets je Ableilung und Mitarbeiter?
s Dinhaltungsgrad fur dic Vorgaben?

= Wurden Qualititsstandards definiert und dokumentiert?

» Héhe der Reklamationsquote bei Abweichungen und Verteilung auf die einzelnen Lieferanten?

Volumina und Abwicklung

= Art der Ermittlung des BeschalTungsbedarfs?

= Durchfiihrung ciner regelmiliigen Bestandskontrolle?

= Welche Giiter werden in ¢inem automatisierten Bestellzyklus beschafft?

= Linfluss von saisonalen Produktionsschwankungen?

= Veriinderung der monatlichen Lagerbestinde in den letzten drei Jahren?

= (Quote nicht ausgefithrter Bestellungen je Lieferant in den letzten Jahren?
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Beschaffungssicherung

Wurden Rahmenvertriige mit allen Licferanten geschlossen und schriftlich fixiert?
Bestehen Preisgleitklauseln oder Festpreise bei Rahmenvertriigen?
aftlichen Problemen oder gar Insolven:
Quote der bei Falligkeit noch nicht beglichener Lieferantenrechnungen?
Quote der nicht genutzten Skontonachlisse je Lieferant?

cfahr?

Beschaffungskonditionen

= Welche Beschaffungskonditionen (Preise. Rabatte. Boni, Skonti. Zahlungsziele, Ubergabeort)
Konditionen bieten andere Licferanten?

= Lntwicklung des Marktpreises in den letzten drei Jahren?

» Gewihren Lieferanten Nebenleistungen (Beratung, Service, Garantie. Lieferzeiten. Liefertreue)

w Haben Lieferanten erkennbare Kostendegressionseffekte und wie liegen die Beschaffungspreise)
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Kommunikation mit Lieferanten

= Welche KommunikationsmaBnahmen (Messen. Direktkontakie ¢
= Werden cinzelne Beschaffungsgiiter iiber Verbrauchermirkte vertr
= [rfolgen fiir bestimmte Beschaffungen Ausschreibungen?

werden genutzt?
chen?

Beschaffungsmarktanalyse

Gibt es bei nicht austauschbaren Bes gsgiitern Monopolsituationen?

Wie viele Konkurrenten gibt es fiir die verschiedenen Lieferanten?

Wie grofi sind heutige Lieferanten und ihre Wetthewerber?

Welchen Verdnderungen ist der Markt fiir die einzelnen Bes giiter unterworfen?
Gibt es Konzentrationsbewegungen unter den verschiedenen Anbietern?
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Entwicklung und Produktion
Forschung und Entwicklung

n Hohe der Budgets fir Forschung-und-Entwicklungsvorhaben?
= Quote der Abweichungen von den Budgets in den letzten fiinf Jahren?

Wann erfolgt die Abstimmung zwischen Entwicklung und Produktion?

Dauer der Entwicklung bis zur Markteinfithrung und Verinderung iiber die letzten Jahre?
Geplante Entwicklungsdauer bei laufenden Vorhaben?

Durchschnittliche Anzahl der Uberarbeitungen nach Ubergabe an die Produktion?
Anzahl der Nacharbeiten nach Markteinfithrung

Ist der Entwicklungsprozess bis zur Markteinfithrung dokumentiert?
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Herstellung/Produktion

Entwicklung der produktionsrelevanten Kosten (Mieten. Lohne. Gehalter. Wartung) in den letzten finf Jahr
Werden Kostensteigerungen vollstandig in der Preiskalkulation beriicksichtigt?

Welche Kostenstrukturen haben Wettbewerber bei vergleichbaren Produkten und Substituten?

Ouote des weeen Kanazititsenenéssen in den letzten Jahren nicht termingerecht roduzierten Auftragsvolumens?

= Andere Griinde fiir nicht termingerechte Produktion’?

= Hihe und Entwicklung der Ausschussquote?

» Durchschnittliche Auslastung und Quote der Unterauslastung in den letzten Jahren?
= Engpassbereiche und Grinde fiir E;

» Welche Vorteile bei Kosten. Zeit. Flexibilitit und Qualitit hat die Verlagerung von einzelnen Schritten
= Welche Kostenverinderungen ergiiben sich durch eine Reduktion von Variantenvielfalt?
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Produktmarketing

= Welchen Anteil am Umsatz haben wicklungen und Eigenmarken?
» Welchen Marktanteil erreichen die einzelnen Produkte?
» In welcher Phase des Produktlebenszyklus befinden sich die Produkte des Unternchmens?

= Wie entwickelt sich das Marktvolumen fiir die einzelnen Produkte?
= Welche Marktanteile erreichen Wettbewerber?
= Welche Deckungsbeitrige erzielen die einzelnen Produkte ?

Welcher Marktstruktur und welchen Anderungsprozessen unterliegen die jeweiligen Mirkte?
.

Haben die Produkte die Entwicklungs- und Produktionsvorbereitungskosten planmifig amortisiert?
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Pr

ildung Vertrieb

= Nach welchen Kriterien erfolgt die Preisbildung

(kosten- ader nutzenorientiert, wettbewerbsget

sben, Marktanteil. Lebenszyklus. Marktwachstum)?

= Basieren Preisnachlisse auf den Stickkosten und erfolgt eine Kalkulation der Deckungsbeitrige fiir Nachlis

o7
st der Preisrahmen fest definiert und allen Vertrichspartnern kommuniziert?

= Welche Informationen (Kunde. Wettbewerb, Vertricbskanal. Stiickkosten) fliefien in die Preisgestaltung cin?
= Gl i cordnete Preispolitik einschlieBlich Konditionen iber das gesamte Produktportfolio?
.

Werden alle Beteiligten regelmiibig tiber Anderungen von Preisen und Konditionen informiert?
Forderungen an Kunden

Wann werden Umsiitze nach Lieferung fakturiert?
= Werden Zahlungseingiinge automatisch iiberwacht?
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Vertriebskaniile

= Welche Vertriebskanile werden genutzt?
n Wie hoch st der Umsatz- und Ergebnisanteil der einzelnen Vertriebskanile je Produkt?
= Nach welchen Kriterien werden Vertriebskanile fiir einzelne Produkte ausgewihlt?

= Welche Leistungsanreize werden [iir Vertriebsmitarbeiter genutzt?

» Bestehen umsatzabhingige Werbebudgets

= Vertrichskosten nach Vertriecbskanilen und Produkten richtig zugeordnet?
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Antworten von 210 befragten Personalmanagern:
- T mast s barhildnng com
arapce Qresse 46 % Was sind Sie
Neu bereit zu tun?

43% = 2012
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