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DIE VERBREITERUNG DER GESCHAFTSGRUNDLAGE
ALS ANSATZ ZUR FORCIERUNG VON UMSATZ-
WACHSTUM, GEWINNSTEIGERUNG UND RISIKO-
REDUZIERUNG DURCH ...

Wachstum durch zusatzliche Kundenumsatze

Gewinnsteigerung durch zusatzliche Kundendeckungsbeitrage

Wachstum durch zusatzliche Produktumsatze

Gewinnsteigerung durch zusatzliche Produktdeckungsbeitrage

Gewinnsteigerung durch Einvernahme der Gewinne der Lieferanten

Wachstum durch Umsatze der neuen Geschaftsfelder

Gewinnsteigerung durch Gewinne der neuen Geschaftsfelder

Senkung des Gesamtrisikos des Unternehmens durch asynchrone

Gewinnzyklen der einzelnen Geschaftsfelder

... FUHRT HAUFIG ZU KAPITALVERNICHTUNG
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Tatsachlich fahrt der umgekehrte

Weg der Fokussierung und

Konzentration mit ungleich gréBerer

Wahrscheinlichkeit zu Wachstum,

Gewinnsteigerung und Risikokontrolle




Durch Konzentration des Vertriebs auf die profitablen Kernkunden
und den Riickzug aus unprofitablen Kundensegmenten kénnen die
Gewinne der einzelnen Geschdftsfelder nachhaltig gesteigert werden
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Gewinn mit Verlust mit den 33% Verlust mit den Gesamtgewinn
den 6% Kunden mit Umsatz- 61% Kunden mit
profitabelsten renditen zwischen Umsatzrenditen
Kunden +2% und - 2% kleiner - 2%

Gewinne/Verluste eines strategischen Geschaftsfeldes (in Mio. €)

GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF

KERNKUNDEN KERNKUNDEN

» Die Gewinne, die mit den Kernkunden * Intensivierte Betreuung der erfolgsent-
erwirtschaftet werden, subventionieren scheidenden Kunden durch den Vertrieb
die Bedienung der Verlustkunden « Abbau von Kostentreibern in allen

« Das Geschaftssystem ist nicht konsequent Geschaftsfunktionen: Vertriebsinnen-
auf die Bedurfnisse der Kernkunden dienst, Buchhaltung, Logistik
ausgerichtet * Erh6hung der Wettbewerbsfahigkeit

bei den Kernkunden und dadurch Absatz-

steigerung (unser Erfahrungswert liegt

bei 12% — 35%)



Durch Konzentration des Produktportfolios konnen Kapazitditen
erhoht und Kosten gesenkt werden
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Konzentration des Erh6éhung der Produktionskosten
Produktportfolios Produktionskapazitat
Anzahl Produkte eines 1.000 Jahrestonnen Gesamtkosten €/kg

Geschaftsbereichs

GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG

KERNPRODUKTE AUF KERNPRODUKTE

* Erhéhung der Produktionskosten der * Nachhaltige Senkung der Kosten der
Kernprodukte und dadurch Reduzierung Kernprodukte in Produktion, Logistik
deren Wettbewerbsfahigkeit beim und Verwaltung (unser Erfahrungswert
Kunden liegt bei 7% — 18% der Vollkosten)

* Unerkannte Verluste mit Neben- * Erhéhung der Kapazitat
produkten * Erh6éhung der Wettbewerbsfahigkeit

bei den erfolgskritischen Kernkunden



Die Konzentration auf die eigenen Kernfunktionen und konsequentes
Outsourcing aller Rand- und Nebenfunktionen konnen erheblich zur
Kostensenkung beitragen

72%
49%
29%
20%
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Fernsehproduktion Klima- und Fuhrpark- Buchhaltung Technische Vertriebs-
Energietechnik management unterstitzung

Praxisbeispiele fur Kostensenkung durch Fremdvergabe

(in % der Kosten der bisherigen Eigenerbringung)
GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF
KERNFUNKTIONEN KERNFUNKTIONEN
« Erh6hung von Kapitalbindung, Kosten » Reduzierung und Variabilisierung der

und Managementkomplexitat Kosten und des Managementaufwandes
» Verfehlung der angemessenen Leistungs- von Rand- und Nebenfunktionen (unsere

standards in Rand- und Nebenfunktionen Erfahrungswerte stehen beispielhaft in

der Grafik)

» Konzentration des Managements auf
die erfolgskritischen Kernfunktionen

* Schnellere Behebung von Funktions-
defiziten durch Lieferantenwechsel als

durch Eigenoptimierung



Die Erlose aus der Verduflerung der Geschdfte ohne wirtschaft-
liches Ausbaupotential setzen das Kapital frei, das zum Ausbau der
Kerngeschdifte benotigt wird

100% = 146 100% = 4,4 Mrd. €

Eindeutige

Geschaftsfelder 55 Desinvestitionsfelder

ohne wirtschaftliches
Ausbaupotential -

Selektive
Investitionsfelder
Geschéaftsfelder mit Potential 34
far wirtschaftlichen Ausbau

Geschaftsfelder mit fihrender o 16 Unbedingte
Wettbewerbsposition Investitionsfelder

Anzahl strategische Umsatz der strategischen
Geschaftsfelder Geschaftsfelder

Potentialanalyse des Geschaftsportfolios eines GroBkonzerns

GEFAHR FEHLENDER FOKUSSIERUNG AUF NUTZEN KONSEQUENTER FOKUSSIERUNG AUF
KERNGESCHAFTE KERNGESCHAFTE
* Bindung von Managementkapazitat + Kapitalfreisetzung aus chancenlosen Ge-
in aussichtslosen, wertvernichtenden schaften zur Investition in Kerngeschafte
Geschaften » Schaffung Zukunftsperspektiven far
 Schleichende Wertvernichtung aufgrund Mitarbeiter in Randgeschaften durch
unzureichender Investitionen in die Verkauf an Marktfahrer
Geschaftsfelder » Konzentration des Managements bis in

die Unternehmensleitung auf die intensive

strategische Fihrung der Kerngeschafte
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Kurzfristige Wirkung

Fokussierung auf
Kernkunden

Fokussierung auf
Kernprodukte

Fokussierung auf
Kernfunktionen

Fokussierung auf
Kerngeschafte

Langfristige Wirkung




Wo liegen die bedeutendsten Stellhebel zur Wertsteigerung in
[hrem Unternehmen?

Wie hoch sind die Wertsteigerungspotentiale durch Fokussierung?

Wie kann die Fokussierung im Konsens der relevanten Stakeholder
durchgesetzt werden?

Gerne diskutieren wir mit Ihnen die Chancen
Ihres Hauses zur Wertsteigerung durch Fokussierung.

Zur Vereinbarung eines Gesprdchstermins senden Sie
uns bitte die beiliegende Antwortkarte zuriick oder wenden
Sie sich telefonisch an uns.

CoLOGNE STRATEGY GROUP

GESELLSCHAFT FUR STRATEGISCHE UNTERNEHMENSFUHRUNG MBH

Hohe StraBe 55 - 61 - 50667 Koln - Telefon (0221) 920 70-0 - cologne-strategy.com
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50667 Koéln

Telefon +49 (0221) 920 70-0
Telefax +49 (0221) 920 70-20
cologne-strategy.com



