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GoP als Planungsgrundlage

Von der KSI-Redaktion fiir Sie nachgefragt:

Sind Unternehmen mit
einer fundierten Planung
krisensicherer?

Beantwortet von Ralf Presber*

KSI-Redaktion: Vor welchem Hintergrund
kam es zur Erarbeitung der neuen Grundsitze
ordnungsgeméBer Planung (GoP) des BDU?

Presber: Viele Unternehmen scheitern im
Markt, weil entweder keine, eine fehler- oder
eine liickenhafte Unternehmensplanung
vorliegt. Besonders hiufig wird in Wirtschaft
und Industrie die strategische Planung ver-
nachléssigt. Als Herzstiick einer Unterneh-
mensplanung muss sie sich intensiv mit den
Zielen des Unternehmens, aber auch mit den
Marktverhéltnissen, dem Wettbewerbsum-
feld oder den Kundenbediirfnissen ausein-
andersetzen. Nur auf Basis der hieraus ge-
wonnenen Erkenntnisse kann eine verbind-
liche und in sich vernetzte operative Planung
entstehen. Und: Ohne diese Vorgehensweise
sind Ergebnis, Liquiditdt und Bilanz nicht
aussagekriftig zu planen. Hinzu kommt,
dass sich die Kreditfahigkeit eines Unterneh-
mens merklich erhéht, wenn eine glaubwiir-
dige und umfassende Unternchmensplanung
vorliegt. Hierdurch entsteht ein weiterer
Pluspunkt: Mit der besseren Bonitét steigt
auch die Wetthewerbsfihigkeit. Unterneh-
merischen Krisen ldsst sich so wirkungsvoll
begegnen. Einen einheitlichen Standard mjt
- den entscheidenden Anforderungen fiir eine
ordnungsgemafe Planung hat der Bundes-
verband Deutscher Unternehmensberater
BDU e.V. in seinen ,,Grundséitzen ordnungs-
geméBer Planung (GoP)" formuliert.

KSI-Redaktion: Welche Erfahrungen lassen
sich anfithren, die den Nutzen einer GoP-ge-
stiitzten Vorgehensweise belegen kénnten?

Presber: Beispielsweise konnte so ein Unter-
nehmen, das eine fiihrende Rolle in einem
speziellen Bereich des Schienennahverkehrs
einnimmt, die MarkterschlieBung systema-
tisch verbessern und nach einer siebenjéhri-
gen Wachstumsphase offengelegte Grenzen

iiberwinden. Im Kernabsatzgebiet Deutsch-
land haben Neuprojekte nur noch Selten-
heitswert. Es dominieren Reparatur- und
Umbauauftrage. Eine unkoordinierte Er-
schliefung des nordamerikanischen und siid-
europdischen Raums scheitert. Daraufhin
wurde die bisherige Ausrichtung des Unter-
nehmens kritisch hinterfragt und neu ent-
wickelt. Auf der Basis einer Markt- und
Weithewerbsanalyse einschlieBlich einer
Kundenbefragung (direkte und indirekte)
positionierte sich die Gesellschaft nun als
Systemanbieter fur die weiterverarbeitende
Industrie. Dies hatte zur Konsequenz, dass
drei von vier Abnehmern die Systeme der
Gesellschaft thren Kunden anboten. Damit
wurde ein Standard im Markt erreicht. Der
Vertrieb erfolgt damit zum Teil {iber die wei-
terverarbeitenden Kunden. Dennoch beste-
hen in jedem siideuropéischen Land Nieder-
lassungen bzw. strategische Partner. Um dies
zu realisieren, mussten die Ziele mit Strate-
gien unterlegt und hieraus MaBnahmen ab-
geleitet werden. In Form eines Kennzahlen-
systems misst die Geschaftsleitung den Erfiil-
tungsgrad und kann situativ steuernd ein-
greifen. Beispielsweise war die Erfassung der
Kundenprodukte die Voraussetzung fiir eine
gemeinsame Entwicklung von Formstiicken.
Nutzen: Besser, schneller und glinstiger. Aus
allen Unternehmensbereichen wurden Maf-
nahmen dokumentiert, terminiert, priori-
siert, personifiziert und auf die finanziellen
und wirtschaftlichen Auswirkungen unter-
sucht. Erst jetzt wurden alle Informationen
in einer integrierten operativen Planung ab-
gebildet. Nach zwei Jahren verzeichnete die
Gesellschaft einen Rekordgewinn.

KSI-Redaktion: Der besondere Fokus der
KSI-Berichterstattung liegt ja auf der Kri-
senprdvention bzw. Sanierungsunterstiit-
zung bei bereits eingetretener Krise. Lisst

sich auch in solchen Situationen Nutzen aus
den GoP ziehen?

Presber: Ja, dies gilt z.B. fiir den Mineral-
wassermarkt, den gesetzliche Anforderungen
und Kundenbediirfnisse grundlegend verin-
derten. Das Dosenpfand stellte kleine Unter-
nehmen vor eine schwierige Aufgabe. Fiir
viele kleinere Brunnen war die Umriistung
auf PET nicht darstellbar. Ein Investitions-
volumen von mindestens 5 Mio. € tiberstieg
die finanziellen Mdoglichkeiten. Weiterhin
erwies es sich als problematisch und kosten-
intensiv, zwei Abfiillanlagen zu betreiben.
Entsprechende Marktuntersuchungen be-
stdrkten die Vermutung, dass mit Einfiihrung
der PET Einweg- und Mehrweggebinde ein
massiver Preisverfall bei den Glasgebinden
einsetzen wird. Erschwerend kam hinzu,
dass sich die Absatzkanile vom Getrinke-
fachgrosshandel zu den Discountern zu
Gunsten der Discounter veridnderten. Folge:
Ohne einen strategischen, finanzstarken
Partner war eine positive Zukunft nicht zu
gewdhrleisten. Hinsichtlich des Produktsor-
timents wurde eine Premium-Marke fiir die
Gastronomie eingefiihrt, die tberdurch-
schnittliche Deckungsbeitrége sicherstellte.
Als Vollsortimentanbieter wurden nicht nur
die traditionellen Mineralwasser angeboten,
sondern man folgte den Kundenbedtrfnis-
sen (wenig, ohne CO, und Schorlen). Mit
Ausnahme der Gastro-Premiummarke ver-
steht man sich als regionaler Anbieter mit
einer hohen Kundentreue. Die Produktion
erfolgt jetzt mit Hilfe einer Kombi-Anlage
(PET und Glas). Ohne eine interne und ex-
terne Analyse der gegenwirtigen und zu-
kiinftigen Marktverhdlinisse wire dieses
Traditionsunternehmen am Markt nicht
mehr existent.

KSI-Redaktion: Welches Fazit ziehen Sie fiir
die Unternehmens- und Beratungspraxis?

Presber: Es lohnt sich, eine fundierte Unter-
nehnensplanung zur Grundlage des eigenen
unternehmerischen Handelns zu machen.
Damit besitzt man einen hervorragend nutz-
baren Erfolgs-Katalysator. Und: Krisenent-
wicklungen lassen sich frithzeitig erkennen
und das Management kann die Zigel in der
Hand behalten.

* Ralf Presber ist Vorsitzender des BDU-Fachverbands
Unternehmensfithrung + Controlling und Geschifts-
fithrer der PERICON Unternehmensberatung GmbH
in Wiesbaden.



