“Das Risiko im Griff”
Ansatzpunkte flr ein praxistaugliches Risikomanagement

Seminar im Rahmen der Reihe ,Erfolgreich wachsen*
der Wirtschaftsforderung Rhein-Erft
am 04.06.2007
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Risiken, ein vermeidbares Ubel fir Unternehmen?

Jede unternehmerische Handlung birgt Risiken, keine Marktchance
Ist ohne mogliche Nachteile

Risiken lauern tberall, bei Marktentwicklungen, der

Steuergesetzgebung, dem Wettbewerb, der Technologie und auch im
eigenen Unternehmen

Fast jede Veranderung bringt Chancen und Risiken

Ziel eines Risikomanagement-Systems ist nicht priméar das
Ausschalten jedes Risikos sondern:

Frihzeitige Identifikation von Risiken
Bewertung von potenziellen Auswirkungen
Umsetzung von Gegenmalinahmen

Der Risikomanagement-Prozess ist die einzige Methode, um
bestandsgefahrdende Risiken zu vermeiden und trotzdem die
gegebenen Marktchancen optimal zu nutzen!
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Wachstumsvorhaben und Risikomanagement
— ein Widerspruch?

Je friher Risiken erkannt werden, desto eher kénnen sie beherrscht werden

Wahrend der Planung kénnen zu hohe Risiken leichter durch
Alternativiosungen vermieden werden als nach der Umsetzung

Risiken konnen in der Planung zusatzliche Kosten im Business Plan
auslésen

Wachstumsvorhaben und Risikomanagement gehdren zusammen!
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Gerade fur mittelstandische Unternehmen ergebensic  him
Internationalen Wettbewerb Risiken

Durch die Globalisierung kommen neue Wettbewerber u.a. aus Billiglohn-
und Niedrigsteuer-Landern

Neue gesetzliche Auflagen erh6hen den administrativen Aufwand

Die verscharften Auflagen bei der Vergabe von Fremdkapital erschweren die
Finanzierung des Umlaufvermoégens

Die Eigenkapitalquote ist mit ca. 7 % in D zu niedrig und die Bildung von
Eigenkapital nach wie vor schwierig

Ohne Risikomanagement wachst die Insolvenzgefahr im
Mittelstand. Auch gestern noch ,gesunde*
> Unternehmen sind gefahrdet!
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Die Anzahl der Insolvenzen sinkt seit 2004
wieder, liegt aber noch auf hohem Niveau!
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B Anzahl Insolvenzen
in Deutschland

Zu den Insolvenzen
kommen die ,stillen”
Unternehmensaufldsungen
noch hinzu!
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Risiken kdnnen die Marktposition und Wettbewerbssta rke in

Dr. Jurgen Kaack

unterschiedlicher Weise beeinflussen

Externe Risiken wirken auf alle Marktteilnehmer (Verordnungen,
technische Entwicklungen, éffentliche Meinung, ... )

Interne Einflussfaktoren treffen nur das eigene Unternehmen und
konnen im Einzelfall verandert werden (Organisationsstruktur,
Flexibilitat bei Kundenwlnschen, Vertriebskanéale, Inkasso,

Systemintegration, ...)
Ein erster Indikator flr die Starke der eigenen Marktposition ergibt
sich durch

|dentifikation der Hauptwettbewerber

Beobachten des eigenen Marktanteils im Vergleich zum
Marktanteil der Hauptwettbewerber

Analyse der Trends der Marktanteile in den wesentlichen
Zielgruppen
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GmbH-Geschaftsfihrer sind verpflichtet, ein
Risikomanagement-System einzufihren

Die Bestimmungen des Gesetzes zu Kontrolle und Transparenz
(KonTraG) verpflichtet seit 1998 explizit Vorstande von
Aktiengesellschaften zur Einfihrung eines Risikomanagement-
Systems

Die Rechtssprechung sieht auch den GmbH-Geschaftsfihrer
verpflichtet zur systematischen Wahrnehmung der Risikovorsorge.
Dies wird auch in 8 91 Il AktG ausdricklich fest gestellt

Versaumt ein GmbH-Geschaftsfiihrer die rechtzeitige Einrichtung
eines Risikomanagement-Systems, so haftet er u.U. persoénlich ftr
den entstandenen Schaden, wie dies in § 43 Il GmbHG geregelt ist

Die Einflhrung eines Risikomanagement-Systems ist somit nicht nur
unternehmerischen Aspekte unumganglich, sondern auch zur Abwehr
von maoglichen Schadensersatzforderungen gegen den
Geschaftsfuhrer notwendig
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Ein Compliance-System erfasst alle Beziehungsebenen
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des Unternehmens und pruft auf Risikobereiche

Compliance steht fiir die Ubereinstimmung der Unternehmenstatigkeit
mit externen gesetzlichen und sonstigen verbindlichen Regeln sowie
internen Richtlinien und Anordnungen

Uber ein Compliance-System soll die Regelkonformitét sicher gestellt
werden und die Organe des Unternehmens geschutzt werden

Fur Compliance gibt es eine Reihe von internationalen und nationalen
Regelungen und Vorgaben aus der nationalen Rechtssprechung (z.B.
8§43 GmbHG)

Regeldatenbank, Datenschutz, Monitoring, Identifikation von Verstdf3en,
Gefahrerkennung bilden die Basis fir Compliance-Analysen

Zu den Beziehungsebenen gehoéren u.a. verbundene Unternehmen,
Kunden, Lieferanten, Dienstleister, Behdrden, Tarifpartner, Verbande,
Mitarbeiter, Mitarbeitervertretungen, Gesellschafter und sonstige Dritte

Zu den Inhalten gehoren Normen, Regelungen, Vertragsdaten (interne
und externe Vertrage), Dokumentationen, Zugriffsberechtigungen,
Passwortverwaltung, Archivierung, ...
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Die Vielzahl von unterschiedlichen Risiken kénnen n ur
bei systematischer Bewertung beherrscht werden

Risiken haben unterschiedliche Relevanz fur das Unternehmen

Einige Risiken kbnnen mit eigenen MalRnahmen nicht reduziert
werden und bedirfen regelmaliger Beobachtung

Risiken in der eigenen Leistungserbringung konnen in der Regel
mittelfristig abgebaut werden durch Umsetzung von
Gegenmalinahmen

Nicht alle Risiken kdnnen gleichzeitig reduziert werden

Mit einer Verankerung in der Organisation werden auch zukulnftige
Risiken rechtzeitig erkannt und kbnnen in den Risikomanagement-
Prozess einflie3en

> Der Risikomanagement-Prozess hilft bei der
systematischen Steuerung von Risiken
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Risikomanagement sollte als dauerhafter Prozess im
Unternehmen eingefuhrt werden

Phase 1: Identifikation der relevanten Risiken

und genaue Beschreibung der Risiken in Bezug auf Ursachen,
Einfluss, Auswirkungen, Abhangigkeiten

Phase 2: Bewertung der Risiken
nach Schadenspotenzial und Eintrittswahrscheinlichkeit

Phase 3: Priorisierung der Risiken

Risiken vergleichbar machen und priarisieren nach maoglicher
Schadenshohe und Eintrittswahrscheinlichkeit

Phase 4: Erarbeitung von Gegenmalihahmen

Ableitung von Mal3nahmen zur Reduzierung und Beherrschung von
Risiken, Einrichtung einer regelméafigen Risikoneubewertung

TurnusmaRig: Sicherstellen der laufende Uberwachung

Dr. Jurgen Kaack Seite 13



Phase 1: Die Clusterung der Risikofelder flr
Unternehmen erleichtert die Identifizierung

Marktbedingte Risiken
Technologische Risiken
Leistungswirtschaftliche Risiken
Finanzwirtschaftliche Risiken

Compliance-System (Corporate Governance)
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Phase 1: Ubersicht Gber mdgliche externe und
technologische Risiken

Marktbedingte Risiken
Wirtschaftliche Rahmenbedingungen (z.B. Wachstum, Kaufkraft)

Gesetzliche Verordnungen, regulatorischer Rahmen zur Ausiibung
des Geschaftes (z.B. Umweltauflagen, Dosenpfand, LKW-Maut,
Datenschutz, zusatzliche Auflagen, ...)

Anderungen im Kaufverhalten (Produktsubstitutionen, veranderte
Einstellungen und Vorlieben)

Allgemeiner Preisverfall

Technologische Risiken
Veranderungen auf der Lieferantenseite
Fehlende Entwicklungsressourcen
Ausfall eines Entwicklungspartners
Ahnliche Produkte vom Wettbewerb schneller auf dem Markt
Technologische Entwicklungen
Verzogerungen bei der Fertigstellung neuer Produkte
Dr. Jurgen Kaack Neue Wettbewerber Seite 15



Phase 1: Ubersicht zu Bereichen mit leistungs- und
finanzwirtschaftlichem Risikopotential

Leistungswirtschaftliche Risiken
Abhangigkeit von wenigen Lieferanten
Engpasse bei notwendigem Material
Abhangigkeit von wenigen Grol3kunden
Vermarktungsintensitat
Umsatzausféalle
Verlust von Vertriebskanalen
Wegfall wichtiger Grof3kunden
Fehler in Kundenrechnungen

Finanzwirtschaftliche Risiken

Liquiditatsbedarf aufgrund neuer Angebote (z.B. Lease-Kauf)
tberwachen

Margenreduktion durch Wettbewerbsdruck

Strittige Forderungen niedrig halten

Verlangerung bei Debitorenzielen

Durchflihrung von Kapitalmal3nahmen rechtzeitig planen
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Beschreibung der identifizierten Risiken
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Phase 2: Die vollstandig beschriebenen Risiken
mussen dann bewertet und quantifiziert werden

Fur jedes Risiko ist eine Bewertung nach den beiden Kriterien
potenzielle Schadenshdhe bei einem Eintritt des Risikos
Wahrscheinlichkeit eines Eintritts

durch zu fihren

Da die genaue Quantifizierung eines Einzelrisikos
(Produktionsausfall, Brandschaden, Forderungsausfall,
technologische Neuerung, ...) schwierig ist, hilft eine Zuordnung zu 3
bis 5 fur das Unternehmen zu definierenden Kategorien

Die Beschaffung von externen Informationen zusatzlich zu den intern
vorhandenen Daten ist meistens unerlasslich

Wenn eine Quantifizierung aus den vorhandenen Quellen nicht
moglich ist, liefert eine untermauerte Schatzung eine erste
Grundlage
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Bewertung der identifizierten Risiken
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Phase 3. Zur weiteren Bearbeitung werden
Risiken in Gruppen zusammen gefasst

Aus der Gesamtbandbreite der Werte fur Schadenshéhe und
Eintrittswahrscheinlichkeit werden flr das Unternehmen passende

Gruppen gebildet
Eine zu feine Untergliederung ist i.d.R. nicht zielfihrend, 3 bis 5
Gruppen haben sich bewahrt (im folgenden jeweils 4 Gruppen)

Durch die Gruppenbildung werden Risiken mit exakt quantifizierbaren
Werten vergleichbar mit solchen, die nur abgeschéatzt werden kénnen

Schadenshdhe und Eintrittswahrscheinlichkeit sind in den meisten
Fallen voneinander unabhangig, daher eignen sie sich als Achsen in
einem Portfolio
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Phase 3. Zur Darstellung von Risiken hat sich das
Risikoportfolio bewahrt

Schadens-
ausmall
A
4
Die Risiken aus denallen ¢
Risikofelder werden gemal3 der
Ermittelten Schadenshoéhe und 3
Eintrittswahrscheinlichkeit mit == ;
Einem Punkt in das Portfolio 2
eingetragen _:_ . . .
1 L
i L 1 | >

Eintrittswahr-
scheinlichkeit
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Phase 3: Aufgrund der Positionierung werden
Risiken unterschiedlicher Bereiche vergleichbar

Schadens-
ausmald
A
4
3 Beispiel fir eine
Risiko-Priorisierung
""""" mit drei kritischen
2 Risiken
1 s
+ >

Eintrittswahr-

scheinlichkeit
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Phase 3: Ermittlung des Gesamtrisikos des
Unternehmens

Wenn flr alle erkannten Risiken eine Quantifizierung von
Schadenshohe und Eintrittswahrscheinlichkeit erfolgt ist kann das
Gesamtrisiko ermittelt werden

Die H6he des wirtschaftlichen Einzelrisikos ergibt sich durch
Multiplikation der beiden Werte. Hierbei kbnnen sich die Ergebnisse
eines Risikos mit sehr hoher Schadensho6he bei sehr niedriger
Eintrittswahrscheinlichkeit mit einem solchen mit mittlerer
Schadensho6he und mittlerer Eintrittswahrscheinlichkeit durchaus
angleichen

Die Summe aller wirtschaftlicher Einzelrisiken ergibt dann das
unternehmerische Gesamtrisiko. Dieser Wert sollte in einem
unternehmerisch verninftigen Verhaltnis zur Ertragskraft des
Unternehmens stehen

Das weitere Ziel des Risikomanagement-Prozesses liegt in der
Reduzierung des unternehmerischen Gesamtrisikos
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Phase 4: Erarbeitung von Gegenmalinahmen

In einem Top-down Ansatz werden die Risiko beginnend mit solchen
mit den héchsten Wert auf mogliche Gegenmal3nahmen analysiert

Als Gegenmalinahmen kommen solche in Betracht, die das Risiko
vollstandig vermeiden (nur selten mdglich)
auf ein vertretbares Mal} reduzieren
absichern oder abwalzen

Bestandsgefahrdende Risiken mussen dabei vordringlich beseitigt
werden

Gegenmalinahmen erfordern einen Aufwand an Personal, Kosten
oder Investitionen und mussen daher so abgestimmt werden, dass
der Geschaftsbetrieb hierdurch nicht gefahrdet wird

Die Auswahl der Gegenmalinahmen ist daher eine unternehmerische
Entscheidung, die vom Geschaftsfuhrer zu treffen ist
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Phase 4. Die EinflUhrung des Risikomanagement-Prozes  ses
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endet mit einem Aktionsplan fur Gegenmal3nahmen

Fur Malsnahmen und Aktionen ist die Kalkulation der erforderlichen
Ressourcen notwendig, um Engpasse zu erkennen und Prioritaten und
Fertigstellungstermine zu an zu passen

Bei Veranderungen von Prioritdten und Terminen sind die
Auswirkungen auf die Planung  zu prufen

Die Ergebnisse werden in Listen zusammengestellt, die eine
Kurzbeschreibung, die Prioritat, den Fertigstellungst ermin,
Verantwortlichkeit, Kontrollinstanz, zugeordneten Res sourcen und
Abschluss dokumentieren

Diese Liste ist flr das Unternehmen verbindlich und allen
Zustandigen verfugbar zu machen. Abweichungen sind schnell zu
erkennen und Gegenmal3nahmen frihzeitig moéglich
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Maldnahmen/Aktionen

Lfd.Nr.

Malnahme/
Aktion

A

C

Abgeschlos-
sen bis ...

Verantwort-
licher

Kontrolle
durch wen ...

Abschluss
Termin

Ressourcen

DK
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Phase 4: Nach Durchfiihrung der Gegenmal3inahmen
wird das Risikoportfolio neu bewertet

Schadens-
ausmall
A
4
3 Beispiel fur die
Anderung der Risiko-
""""" Position durch die
2 Gegenmalinahmen
1 s
L >

Eintrittswahr-
scheinlichkeit
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Phase 4: Die Schritte des Risikomanagements missen
dokumentiert und auf den Stand der Umsetzung prufba  r sein

Dr. Jurgen Kaack

Neben der systematischen Durchflihrung ist eine vollstandige
Dokumentation erforderlich, die spateres Nachvollziehen untersttzt

Bei zwischenzeitlichen Anderungen in Markt, Wettbewerb oder dem
eigenen Produktangebot muss die Risikobewertung uberprift und die
Abweichungen festgehalten werden

Der Stand der Abarbeitung der Mal3nahmen muss transparent sein

Der Risikomanagementprozess ermdglicht eine frihzeitige Reaktion bei
erkennbaren Abweichungen

Die Einflhrung eines Risikomanagement-Systems erfolgt eng verzahnt
mit dem strategischen Planung

Die Dokumentation ist fur den Geschaftsfihrer die Grundlage fir einen
Nachweis zur ordentlichen Durchflihrung des Risikomanagements, um
mogliche Schadensersatzanspriiche ab zu wehren
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Risiken aus der Leistungserbringung kénnen intern
durch mehrere Fragebogen abgefragt werden

Ein auf das Geschéaftsmodell und die Geschéaftsprozesse
abgestimmter Fragebogen wird gemeinsam mit dem Management
entwickelt

Die Fragenblocke orientieren sich an den Stufen der Wertschopfung
und werden an die Zustandigen zur Bearbeitung gegeben

Beschaffung / Einkauf
Forschung und Entwicklung
Produktion

Controlling

Vertrieb und Absatz

Die Ruckmeldungen aus den Abteilungen sind die Grundlage zur
|dentifikation und Beschreibung der Risiken. Eine Bewertung der
Risiken erfolgt erst im nachsten Schritt (Phase 2)
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Die Fragebdgen sollten alle flr das Unternehmen
relevanten Funktionen abdecken

Beispiel fur einen Fragebogen
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Zur Bewertung externer Risiken mussen die bendtigte
Informationen aus externen Quellen beschafft werden

Beschaffung von Informationen aus internen Quellen
|dentifikation relevanter externer Quellen:
Geschaftsberichte von Wettbewerbern
Finanzbehdrden, Wirtschaftsministerium
Marktforschungsergebnisse
Fachzeitschriften
Internetrecherchen
Verbandsberichte, IHK, Kammern
Kundeninformationen
Expertengesprache

Zuordnung der Quellen zu den relevanten Informationsfeldern
Laufende Aktualisierung und Erganzung
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Zu den externen Rahmenbedingungen gehdren

gesetzliche Auflagen und Aspekte der Globalisierung

Dr. Jurgen Kaack

Anderungen in den Rahmenbedingungen fiir den operativen Betrieb
sind zu beobachten und auf ihr Risikopotenzial zu bewerten:

Umweltauflagen
Arbeitsschutzbestimmungen
Betriebserlaubnisse

Die Wirtschaftlichkeit kann durch neue Verordnungen beeinflusst
werden:

LKW-Maut
Umweltauflagen

Durch die EU-Offnungen und die Globalisierung entsteht weiteres
Risikopotenzial durch Niedriglohnanbieter, Produktionsverlagerung
etc.
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Auch technologische Anderungen gehoren zu
den externen Rahmenbedingungen

Gibt es neue neue Entwicklungen mit den folgenden Auswirkungen?
Substitution des eigenen Produktes
Erganzung des Produktnutzens
Veranderte Produktionsbedingungen
Neue Anwendungen

Welche Auswirkungen ergeben sich flr das eigene Geschéaft?
Zugang zu Patenten und Lizenzen

Veranderter USP (Unique Selling Proposition)
Neue Wettbewerber

Veranderungen auf Lieferantenseite
Ungeplante Investitionen in Entwicklung und Produktion
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Steuergesetzgebung und Vergaberegeln flr
Fremdkapital sind mogliche Ursachen flr Risiken

Andert die Steuergesetzgebung die wirtschaftlichen Grundlagen fur
das Unternehmen?

veranderte Gewerbe- oder Kapitalertragssteuern
Erbschaftssteuern
Abschreibungsmadglichkeiten

Bei hohem Finanzierungsbedarf kdnnen Anderungen in
Vergaberegeln (z.B. Basel Il) Risiken flr das Ergebnis bringen?

Risikoabhangige Zinssatze
Verfugbarkeit von kurzfristigen Darlehen
Lieferantenkredite
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Marktpotenziale verandern sich durch Verschiebungen bel

Dr. Jurgen Kaack

bestehenden und potenziellen Zielgruppen

Voraussetzung ist die Bildung homogener Zielgruppen , die sich
durch unterschiedliches Kauf- und Nutzungsverhalten voneinander
abgrenzen, und eine grtndliche Zielgruppenanalyse

Bewertung des Umsatzpotenzials je Zielgruppenvertreter

Auswertung von Absatz und Umsatz flr das eigene Produkt und die
Wettbewerbsprodukte. Analyse der prozentualen Absatz-/Umsatzver-
anderungen in den letzten Quartalen

Betrachtung der Anzahl der Gesamtunternehmen in den Zielgruppen
und ihre Veranderung Uber die Zeit

Analyse des Kaufentscheidungsprozesses e Zielgruppe nach:

Beeinflusser (Personen, die in jeder Phase des Kaufprozesses
informieren, animieren oder Uberzeugen)

Entscheidern
Einkaufern (die den Kauf realisieren) und
Nutzern (die das Produkt spater einsetzen)
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Aus den Informationen Uber Unternehmensziele wird e N
mogliches Risikopotenzial bei der Umsetzung abgelei tet

Bei der Definition der unternehmerischen Ziele  (z.B. flr
Wachstumsvorhaben) ist wichtig, dass sie messbar und erreichbar
sind. Sie mussen realistisch und erreichbar sein

Zur Umsetzung der tbergeordneten Ziele missen verifizierbare
Strategien vorliegen, fur die ausreichende Ressourcen vorhanden
sein mussen

Ziele und Strategien missen auf alle Wertschopfungsstufen herunter
gebrochen und detailliert werden

Zu Konkretisierungen gehort auch eine Absatzplanung fir jede
Zielgruppe und Vertriebskanéle. Der Abgleich mit den
Marktpotenzialen und den erreichbaren Ergebnissen muss stimmen
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Positionierung/Ziele

Positionierung

Anhand der
Unternehmensziele sind
Risiken fur den Fall zu
ermitteln, dass sich
Pramissen andern oder
Teilziele nicht erreicht
werden!

Planungswerte fur das laufende und die zukinftigen Geschéaftsahre

Quantitative Ziele 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Absatz in Stiick

Umsatz in Mio. €

Marktanteil in %

Betriebsergebnis

Ubergeordnete Ziele |

Wirtschaftlichkeit

Marktposition

Marketing-Mix Ziele |

Produkt
Preis
Distribution

Kommunikation
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Je besser Bedurfnisse aus Kundensicht erfillt
werden, desto geringer sind Produktrisiken

Prufung der relevanten Merkmalen und Grundbedirfnissen (dies ist
der ,primare* Grund fir den Kunden, Geld aus zu geben) aus
Kundensicht

|dentifikation der Kaufeinflussfaktoren (Investitionskosten,
Betriebskosten, Handling, Service, ... ) und Zusatzbedurfnisse
(nachgelagerte Bedurfnisse, die bei einer Entscheidung zwischen
Wettbewerbsprodukten relevant sein kénnen) und inrer
Veranderungen uber den zeitlichen Ablauf

|dentifikation direkter Wettbewerber , d.h. solcher, die vergleichbare
Leistungen anbieten und die gleichen Kundenanforderungen erfillen

und Analyse von indirekten Wettbewerbern , die mit ihren
Leistungen die Kundenbedirfnissen teilweise erfullen

Bewertung des Erfullungsgrades der Wettbewerber aus
Kundensicht
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Die Analyse Marktreife des Produktes ist ein
Ansatz zur Beurteilung von Produktrisiken

Die vorhandenen Informationen werden im Hinblick auf Risiken (z.B.
Substitutionspotenzial, Auflagen, Preisverfall, Erreichbarkeit der
Zielgruppen, ... ) analysiert

Die Marktreife wird geméass der Phasen Einfihrung, Wachstum,
Reife, Sattigung und Degeneration eingestuft und birgt spezifische

Risiken
Aus den Risiken kbnnen Gegenmal3inahmen und Handlungsbedarf
abgeleitet, z.B.:
Ausschopfung bestehender Kundenpotenziale
Vertriebspartner-Programm Uberarbeiten
Schulungskonzept
Leasingangebot entwickeln

Direkte Ansprache anstatt klassischer Werbung
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Fur die Produkte ist die Phase im Lebenszyklus
wichtig zur Erkennung von Risiken

Produkte analysieren auf Produktreife-Kurve
Starken und Schwachen im
Vergleich zu den Wettbewerbern 120+

Genau wie die Marktreife wird '] e

eine Produktreife beurteilt %0 1

Fur die Produkte Konsequenzen 60 ¢
und Mal3nahmen, z.B.:

Produktfeature Uberarbeiten 40 1
Qualitatsverbesserungen
Differenzierung ausbauen
Termintreue verbessern 0 |

Kostensenkende MalRhahmen Einfihrung Wachstum Reife Sattigung Degeneration

20 T
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Wesentlich fur den Umgang mit Produktrisiken ist el ne

Dr. Jurgen Kaack

Ergebnisrechnung auf der Basis von Vollkosten

Die Analyse erfolgt stets im Wettbewerbsvergleich. Wenn hier direkte
Informationen fehlen, missen Plausibilitats-Schatzungen
vorgenommen werden

Bei den Kosten sind alle dem Produkt zu zu rechnenden Kosten zu
bertcksichtigen, ggfs. auch auf der Basis einer Schatzung durch die
zustandigen Experten

Vergleich und Analyse der Kostenposition des eigenen
Unternehmens mit denen des Wettbewerbers

Die Analyse der zeitlichen Entwicklung der Werte zeigt zukiinftige
Risiken auf und ist Grundlage ftr Entscheidungen (bis zu einer
gezielten Einstellung
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Risiken fur den Erfolg des Unternehmens finden
sich oft in der Effizienz des Vertriebes

Wenn das eigene Produkt im Wettbewerbsvergleich besteht, hangt
ein wesentlicher Teil des wirtschaftlichen Erfolges von der
Vertriebsorganisation ab

Die Qualifikation der Mitarbeiter und die Vertriebsprozesse muissen
dem Produkt angemessen sein

Die Belegung und Ausschopfung der optimalen Vertriebslinien
vermeidet Risiken:

Eigener Direktvertrieb
Grol3handelsvertrieb
Indirekter Vertrieb, Handel
Vertriebskooperationen
Handelsvertreter
Direktmarketing
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Risiken im Vertrieb offenbaren sich manchmal im
Wettbewerbsvergleich

Analyse der Effizienz des Eigenvertriebs (Anzahl der Mitarbeiter,
Zeitaufwand fir das analysierte Produkt, Umsatz je Mitarbeiter, ...)

Belegung der einzelnen Vertriebslinien im Wettbewerbsvergleich
ergibt die relative Bedeutung des eigenen Produktes in den einzelnen
Vertriebskanalen

Auswertung der Kanalprasenz zwischen allen Wettbewerbern ergibt
die Schwerpunkte in der Marktbearbeitung

Die einzelnen Vertriebskanale und —linien werden bzgl. ihrer
regionalen Verteilung analysiert, um eigene regionale Starken und
Schwachen der Wettbewerber zu identifizieren

Die Konditionen flr die einzelnen Vertriebskanale werden verglichen
und mit den Potenzialen und dem Wettbewerbsvorgehen
abgeglichen, um so Vertriebsstol3richtungen zu erkennen und
Reserven zu identifizieren
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Im Vertriebswege-Portfolio sollten Risiken in der
Kanalbelegung analysiert und bewertet werden

Vertriebswege richtig strukturieren

service-/
beratungs
orientiert

Positionie-
rung

preis-
orientiert

Convenience
Stores

Direktvertrieb

Fachhandel Shop in the shop

Dr. Jurgen Kaack

Vertriebsge-
GrofRhandel sellschaft
Kauf- und
Warenhauser Versender
Fachmarkt
e-Vertrieb
Verbrauchermarkt
Discounter
indirekt direkt
Absatzwege

Trends fruhzeitig bericksichtigen

Fachhandel )

Direktvertrieb ,

Shop in shop

Kauf- und Warenhauser

E -Vertrieb ’
)

GroRhandel \
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Preis pro Stick
Bestellmenge

durchschnittl. Auftragsvolumen
Kosten pro Stick

Kosten pro Auftrag

Marge pro Auftrag

durchschnittl. Bestellungen im Jahr
Dauer der Kundenbeziehung in Jahren
Umsatz Uber Lebenszyklus

Marge Uber die den Lebenszyklus
Kosten der Kundengewinnung

Anzahl der Kunden

Kundenwert
Gesamtwert der Kundengruppe

18,00 €
150

2.700,00 €
15,00 €
2.250,00 €
450,00 €

20

4
216.000,00 €
36.000,00 €
7.500,00 €
15

28.500,00 €
427.500,00 €

Im zeitliche Verlauf sinkende Kundenwerte sind
wichtige Indikatoren zur Risikoidentifikation

27,50 €
10

275,00 €

12,00 €
120,00 €
155,00 €

5

7
9.625,00 €
5.425,00 €

2.950,00 €

200
2.475,00 €
495.000,00 €
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Je grof3er die Abhangigkeit von einzelnen

Lieferanten ist, desto grof3er das potenzielle Risik o

Dr. Jurgen Kaack

Ein wichtige Kenngrol3e ist die Anzahl der Lieferanten, die fiir 80 %
des Einkaufsvolumens stehen

Wenn die bendétigten Produkte und Leistungen von mehreren
Lieferanten bezogen werden kdnnen, ist das Risiko tiberschaubar

Stellt der Verlust oder die Reduktion von Rabattstaffeln ein
wirtschaftliches Risiko dar?

Wie schnell kann auf einen anderen Lieferanten umgestellt werden?
Besteht die Gefahr, dass eigenes Know-How an Wettbewerber weiter
gegeben wird?

Wie stabil sind die Lieferanten und welche Auswirkungen héatte ein
Ausfall?

Werden alle Moglichkeiten zur Einkaufsoptimierung genutzt?

Seite 52



Sind Lieferanten nicht leicht austauschbar, muss
die Zusammenarbeit abgesichert werden

Die Verfugbarkeit von Vorprodukten und die wirtschatftliche
Beschaffung muss schon bei der Entwicklung berticksichtigt werden

Bestehen hohe Abhangigkeiten von Lieferanten muss fir aktuelle
Informationen und eine enge Zusammenarbeit gesorgt werden
Ahnlich wie bei Kunden kann eine enge Bindung Uber langerfristige
Vertrage sinnvoll sein

Flexibilitat und kurze Vertrage sind bei Standard-Vorprodukten von
Vorteil, um Preisvorteile aus zu nutzen

Bei sensiblen Vorprodukten kann eine Zusammenarbeit schon bei der
Entwicklung vorteilhaft sein

Dr. Jurgen Kaack Seite 53



Inhaltstubersicht

Der Risikomanagement-Prozess

Prozess-Ablauf
Vertiefung zu Phase 1: Risiken erkennen

— Externe Rahmenbedingungen
— Markt und Wettbewerb

— Produkt

— Vertrieb und Kommunikation
— Lieferanten

— Produktion
— QOrganisation
— Finanzen

Dr. Jurgen Kaack Seite 54



Dr. Jurgen Kaack

In der Produktion liegen die wesentlichen Risiken
In Ausfallen und in der Zukunftssicherheit

Welche Risiken bestehen bei einem Ausfall in der Produktion, wie
schnell kann nach einem Ausfall mit Rickfallldsungen begonnen
werden?

Kann die Produktion ganz oder teilweise an einen externen
Dienstleister vergeben werden?

Sind die Produktionseinrichtungen auf dem Stand der Technik?

Wird die Produktion und die geplanten Investitionen hinreichend bei
der Produktentwicklung bertcksichtigt?

Welche Risiken bestehen bei hohem Personalkostenanteil aufgrund
von Anbietern aus Billiglohnlandern?

Wie schnell kann die Produktion an veranderte Nachfragesituationen
angepasst werden?

Kann die Produktion auch flr andere Anbieter im Lohnauftrag tatig
werden?

Ist eine Erhohung des Automatisierungsgrades sinnvoll?
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Die Organisation des Unternehmens muss in der

Lage sein, Anderungen um zu setzen

Vielfaltige Einflisse wirken auf das Unternehmen ein

Ausfall von Leistungstragern durch Krankheit oder Kiindigung
Neue Technologien

Veranderte Kundenanforderungen

Wechsel in der Fuihrung oder im Gesellschafterkreis
Stoérungen im technischen Ablauf

Brand, Wasserschaden etc.

Ausfall von Fuhrungskraften

Fehlende Vorsorgemalinahmen stellen Risiken dar:

Vertretungsregelung
Qualifizierungsmal3inahmen
Ablaufregeln
Entscheidungsraume
Fehlende Nachfolgeregelung
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Finanzwirtschaftliche Risiken kbnnen aus einer
Bilanzanalyse abgeleitet werden

Bestandsgefahrdende Risiken kdnnen entstehen, wenn bedeutende
Forderungen ausfallen, Kredite nicht mehr gewéahrt oder bedient
werden konnen

Die laufende Beobachtung von relevanten Kennzahlen kann helfen,
frihzeitig Risiken zu erkennen und gegen zu steuern:

Reichweite von Material und Hilfsstoffen
Reichweite der Fertigerzeugnisse
Handelsspanne oder Marge

Umsatz je Beschaftigtem
Jahresuberschuss je Beschéaftigtem
Gesamtkundenziele
Gesamtlieferantenziele
Nettoverschuldung

Anlagendeckung

Umsatzrentabilitat
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Die Bilanzanalyse kann am besten anhand von
Kennzahlen durchgefthrt werden

Beispiele fir mogliche
Kennzahlen zur Risiko-
identifikation. Das
Richtige Set an
Kennzahlen muss
unternehmens-
spezifisch ausgewahlt
werden
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Finanzielle Risiken liegen haufig in der
Eigenkapitalausstattung und im Cash Flow

Die Eigenkapitalquote ist in Deutschland Gberdurchschnittlich niedrig
und sorgt flr schlechtere Rating-Ergebnisse bei der
Fremdkapitalbeschaffung

Im Unternehmen sollten sowohl Vollkosten- als auch Produkt- und
Vertriebskalkulationen vorliegen

In Verbindung mit einer marktorientierten Planung kdnnen
Anderungen friihzeitig erkannt und berticksichtigt werden

Der Aspekt der finanziellen Risiken hat besondere Bed  eutung in
Verbindung mit Basel Il und dem Rating.

Informationen und Unterstltzung bei der Bewertung kan n die
Hausbank oder der Steuerberater liefern!
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Erkannte Risiken konnen mit Gegenmalinahmen
bekampft werden

Das Ziel des Risikomanagements ist es, Bestands-gefahrdende
Risiken zu beseitigen und Risiken nur mit Bedacht einzugehen

Alle Gegenmal3inahmen zielen auf die
Beseitigung von Einzelrisiken
Reduktion von Risken
Abwalzung von Risiken

Aber: Nur in Ausnahmeféllen kdnnen Risiken vollstandig beseitigt
oder vollstandig abgesichert werden

Durch ein systematisches Vorgehen konnen Risiken so frihzeitig
erkannt und beherrscht werden, dass unternehmerische Chancen
gezielt wahrgenommen werden kbnnen
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Risiken bei Lieferanten konnen haufig nur
langfristig beseitigt werden

Die Durchflihrung eines weitgehenden Screenings potenzieller
Lieferanten erlaubt die Identifikation von Alternativen

Mit Ausschreibungen erhoht sich die Chance auf marktgerechte
Konditionen

Eine enge Kommunikation mit wichtigen Lieferanten lasst friihzeitig
Anderungen und Probleme erkennen

Einkaufsverbinde kdnnen bessere Konditionen bei
Standardprodukten aushandeln

Vor der Lieferantenauswahl muss die Festlegung der Prioritaten
stehen (Preis, Rabatte, Qualitat, Liefertreue, Langfristigkeit, ... )

Schon bei der Produktentwicklung ist die bekannte und
prognostizierte Lieferantensituation zu bericksichtigen, z.B. durch
Vermeidung von Bauteilen, die nur von wenigen Lieferanten bereit
gestellt werden
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Zur Risikovermeidung in der Produktion kann
eine Optimierung der Ablaufplanung beitragen

Aus der Risikobeschreibung konnen erkannte ,Flaschenhalse*
beseitigt werden

Maoglicherweise sind Kapazitatserweiterungen oder Modernisierungen
Im Anlagenpark erforderlich

Eine Alternativstrategie zur Reduktion von Risiken ist die
Zusammenarbeit mit anderen Herstellern oder eine teilweise
Verlagerung der Produktion an Unterauftragnehmer sinnvoll

Andere MalRnahmen kdnnen in der Qualifikation von Mitarbeitern und
in der Uberprifung des organisatorischen Ablaufs liegen
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Fehlende Effizienz in der Vertriebsorganisation kan  n oft

Dr. Jurgen Kaack

durch vorausschauende Planung behoben werden

Der Vertriebsprozess ist genauso sorgfaltig zu planen wie der
Produktionsprozess

Qualifikation und Motivation sind wichtige Stellschrauben fir einen
Erfolg im Vertrieb

Durch eine enge Verzahnung von Entwicklung, Produktion und
Vertrieb lassen sich schon im Vorfeld viele Risiken vermeiden

Die Kalkulation und laufende Uberwachung der Vertriebskosten ist
eine wichtige Stellgré3e zur Sicherung des Ergebnisses

Alle Vertriebskanéle, die fir das Produkt geeignet sind, miussen auf
ihren Einsatz geprift werden

Auch im Vertrieb gilt, dass nicht jeder Vertriebskanal durch eigene
Mitarbeiter besetzt werden muss — Kooperationen und Einsatz
externer Vertriebsorganisationen kdnnen Vorteile schaffen und einen
fruchtbaren Wettbewerb stimulieren
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Nur eine konsequente Marktpotenzialausschopfung mit
konkreten MalRhahmen vermeidet Absatzrisiken

Spitzenposition
bei Spitzenkunden

Verkauf steigern

Leistungen ausweiten
Distribution ausbauen
Key Acc..Man. professionalisieren
Wettbewerbsabstand ausbauen
Exklusivsortiment forcieren

Basisgeschaft intensivieren
Marktdurchdringung verbessern
Marktoffensive einleiten
Wettbewerbsverdrangung forciergn
Zusatzverkaufe stimulieren
Telefonische Betreuung

Dr. Jurgen Kaack

AulRendienstoffensive einleiten
Verkaufsforderungsoffensive
starten

Wettbewerbsverdrangung forciere
Zusatzverkaufe stimulieren
Web-Services anbieten

Innendienstbetreuung priorisieren
Marktdurchdringung verbessern
Bevorratungskaufe stimulieren
Sonderposten anbieten

—
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Mit Kundenbindungsinstrumenten lassen sich Risiken aus
Kundenwert-Anderungen beherrschen

Die Auswabhl der richtigen Kundenbindungsmafinahmen setzt eine
genaue Kenntnis der Kunden voraus

Kundenzufriedenheitsanalysen sind fur alle Unternehmen sinnvoll
Bindungsprogramme zielen auf eine Erh6hung des Kundenwertes
Mogliche MalRnahmen sind:

Rabattangebote, Serviceleistungen

Bonusprogramme

Freundschaftswerbung

Kundenkarten (eigene oder ubergreifende)

Kundenclubs

Cross-Selling oder Systemldsungen

> Das Ziel aller Bindungsmalf3nahmen ist die Steigerung
des Kundenwertes!
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Sinkende Preise und Margen kdnnen oft mit hdheren M argen
durch Kundenbindung teilweise kompensiert werden

120+

100- B Kosten der

Mal3inahmen
B Empfehlungen

801

60
O Cross-Selling
40+

20- B Zusatzleistung

0- .
[] Basisumsatz

-201

-40-

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Jahr 4 Jahr 5
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Eine Reihe von Risiken kann durch den Abschluss von

Dr. Jurgen Kaack

Versicherungen abgewalzt werden

Auch mit der besten unternehmerischen Vorsorge kdnnen nicht alle
Risiken ausgeschlossen werden

die beste Brandmelde- und Brandschutzeinrichtung kann den
Ausbruch eines Feuers nicht unmoglich machen

selbst bei weitgehender Prifung von Kunden ist eine Insolvenz
und ein Zahlungsausfall nicht ganz zu verhindern

Wahrungsschwankungen kdnnen nicht beeinflusst und nur in
engen Grenzen voraus gesagt werden

Fur viele Risiken kann der Unternehmer Versicherungen abschliel3en,
die mogliche Schaden ganz oder teilweise abdecken

Die Versicherungspramien durfen aufgrund ihrer H6he nicht selber
zum Risiko ftr das Unternehnmen werden! Der Abschluss von
Versicherungen sollte mit Augenmalf3 und unter Abwagung aller
Aspekte getatigt werden
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Risiken aus zu niedriger Eigenkapitalguote und zu

hoher Nettoverschuldung sind ernst zu nehmen

Sind die Bilanzkennzahlen im Hinblick auf die Fortfilhrungsprognose
Kritisch, das Rating der Banken ungilinstig und die
Fremdkapitalkonditionen schlecht, so sind ebenfalls
Gegenmalinahmen zu treffen

Der Eigenkapitalaufbau durch Gewinnthesaurierung sollte flr alle
profitabel arbeitenden Unternehmen im Vordergrund stehen

Die Aufnahme neuer Gesellschafter im Rahmen einer
Kapitalerhbhung oder eine mezzanine Finanzierung bietet auch dem
mittelstandischen Unternehmer Chancen — selbst wenn damit fremde
Einflisse hinzu kommen

Strategische Partnerschaften und Joint Ventures (z.B. flr Produktion
oder Service) konnen Risken reduzieren

Bevor Unternehmensrisiken bestandsgefahrdend werden, sollte ein
Joint Venture oder auch der Verkauf des Unternehmens gepruft
werden
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Viele Risiken lassen sich durch richtige
Partnerschaften und Kooperationen reduzieren

Kooperationen konnen in allen Bereichen der Wertschopfungskette
sinnvoll sein (Entwicklung, Produktion, Service, Vertrieb, ...)

Selbst in Wettbewerbssituationen sind Kooperationen nicht
grundsatzlich schlecht — verbesserte Einkaufskonditionen, niedrigere
Produktionskosten nutzen auch bei einer Wettbewerbssituation
Arbeitsteiliges Vorgehen reduziert nicht nur Risiken, sondern kann
auch neue Marktchancen eroffnen

Internationale Kooperationen erleichtern den Eintritt in neue Markte

Vertriebskooperationen zu Unternehmen mit ergdnzendem
Produktspektrum reduziert Vertriebskosten und erhoht die

Abschlusswahrscheinlichkeit

Kooperationen werden von deutschen Unternehmen noch
Zzu wenig und zu selten genutzt!
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Das Risikomanagement muss in der Aufbau- und
Ablauforganisation verankert werden

Ein konsequent eingeflhrter Risikomanagement-Prozess erfordert
die Einflhrung und Nutzung geeigneter Instrumente (auch Software-
LOsungen):

Delegation

Controlling

Markt- und Wettbewerbsbeobachtung
Kundenwertanalysen
Kundenbindungsmal3inahmen
Projektmanagement

Fur das Risikomanagement-System mussen im Unternehmen
Verantwortlichkeiten, Berichtswege und das Reporting (regelmalfiig
und nach festgelegten Regeln auch ad hoc) festgelegt werden
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Die Verankerung kann sowohl in einer Stabs- als
auch in einer Linienorganisation erfolgen

Die ,richtige” Organisation des Risikomanagements hangt von der
Unternehmensgrof3e, den internen Prozessen und der Komplexitat
des Leistungsspektrums ab

Fur die Einfihrung und die laufende Uberwachung des
Risikomanagements-Systems sind Ressourcen und
Personalkapazitaten erforderlich

Eindeutige Zustandigkeiten und Verantwortlichkeiten sind
unerlasslich. Dies gilt auch fir die Definition von Grenzen und
Reaktionsvorschriften

Bei mittelstandischen Unternehmen sind nur in Ausnahmeféallen
Personaleinstellungen aufgrund des Risikomanagements erforderlich

Die Unternehmensfihrung muss sowohl fur die Einfihrung als auch
fur den laufenden Prozess Zeit einplanen

Alle Schritte der Identifikation, Bewertung und der getroffenen
Entscheidungen und MalRnahmen sind zu dokumentieren
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Die Unternehmensfuhrung ist beim Risikomanagement
Entscheider und Coach zugleich

Fur einen ,lebenden” Risikomanagement-Prozess missen viele
Mitarbeiter mitwirken:

Die Verfolgung von Zielen braucht Kontinuitdt — ohne dabei an
operativer Schnelligkeit und Schlagkraft ein zu buf3en

Der Geschaftsfliihrer muss jederzeit wissen, wo das Unternehmen in
der Umsetzung steht und ein effizientes Reporting und Controlling
Ist notwendig und vorgeschrieben

Bei erkannten Problemen sollte gemeinsam im Team nach Ldsungen
gesucht werden

Trotz Coaching- und Vorbild-Funktion  des Unternehmers ist
Konsequenz und Entscheidungsfahigkeit unabdingbar
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Die Banken fordern vor Vergabe von Fremd- oder
Eigenkapitalmitteln die Durchfihrung eines Ratings

Bei einem Rating erhalt die Bank zusatzliche Informationen tber das
Unternehmen. Die Vergabe-Entscheidung wird unabhangiger von
subjektiven Eindricken und einer rlickwarts gerichteten Bewertung

Auch der Unternehmer erhalt neutrale Informationen tber sein
Unternehmen, die ihm die Steuerung des Unternehmens erleichtern

Die Beseitigung von erkannten Schwachstellen erlaubt die langfristige
Absicherung und eine Senkung des Ausfallrisikos

Die Bank kann das Unternehmen auf Basis der Ergebnisse eines
Ratings besser beraten und begleiten

Die Konditionen flur Kredite werden mittelfristig dem Risiko angepasst

Die Verbesserung der Rating-Werte im Laufe der Zeit erleichtert die
spatere Beschaffung neuer Kapitalmittel
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Das Rating erfolgt mit analytischen Verfahren
und nach quantitativen und gqualitativen Faktoren

Die Quantitativen Faktoren Qualitative Faktoren

werden der Bilanz und GuV berticksichtigen die Umsetzung

entnommen: der Marktorientierung:
Eigenkapitalguote Marktanalyse
Umsatzrendite Wettbewerbspositionierung
Eigenkapitalrendite Transparenz der Planung
Debitorenlaufzeiten Kundenkenntnis
Kapitaldienstfahigkeit Risikomanagement

Managementfahigkeit

60 % des Rating- Qualitative Faktoren
:> wertes werden aus :> bestimmen immerhin
den quantitativen 40 % des Rating-Wertes

Faktoren abgeleitet
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Obwohl Risikomanagement nur eine Komponente
Ist, hat es flr das Rating doch zentrale Bedeutung

Erfullt das Unternehmen die Anforderungen an ein
Risikomanagement-System nach KonTraG, sind damit auch viele

andere Anforderungen mit erftllt

Die Einflhrung eines schlagkraftigen Risikomanagements fordert
vom Unternehmen:

Transparenz in den Ablaufen

Uberblick Uber verfligbare Informationen

vertieftes und aktuelles Verstandnis von Markt und Wettbewerb
Analyse der Kundenbedurfnisse und neuen Anforderungen
eine marktorientiert durchgefiihrte Planung

vorausschauende Unternehmensfiihrung

fundierte Organisationsstrukturen mit eindeutigen Zustandigkeiten
und Verantwortlichkeiten
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Mit dem Risikomanagement werden wichtige Teile
der Anforderungen an das Rating erfullt

die Anforderungen nach Basel Il haben Vorteile flir den Unternehmer:

Die gezielte Auseinandersetzung mit dem Markt und den
Wettbewerb scharft den Blick flr die eigene Position

Die Analyse der eigenen Starken ermoglicht die gezielte
Expansion des Geschaftes in erfolgversprechenden Segmenten

Ein systematisches Risikomanagement erlaubt eine Fokussierung
bei der Problemlésung

Die Unternehmensfuhrung wird insgesamt schlagkraftiger

Der scheinbare Mehraufwand durch das Rating kann die Position des
Unternehmens nachhaltig starken — nicht nur ggu. der Hausbank!

Die Unternehmensflihrung muss sich entsprechend der neuen
Anforderungen anpassen und die mittlere FiUhrungsebene starken
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Inhaltstubersicht

Risikomanagement — eine unternehmerische Kernaufgabe!
Der Risikomanagement-Prozess

Prozess-Ablauf

Vertiefung zu Phase 1: Risiken erkennen

Vertiefung zu Phase 4: MalRnahmen zur Risikoreduzierung

Verankerung des Prozesses in der Organisation

Zusammenhang von Risikomanagement und Ratingverfahren

Fazit
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Risikomanagement schafft als Prozess Vortelle fir
eine marktorientierte Unternehmensfiihrung

Ziel des Risikomanagements ist es, Ablaufe transparenter zu machen
und die Marktchancen optimal zu nutzen, ohne den Bestand des
Unternehmens zu gefahrden

Fur die FUhrung und die Umsetzung von Wachstumsvorhaben ist
Kenntnis und sichere Beherrschung von Risiken existenziell wichtig
und kann Uberprift werden anhand der Erkenntnisse uber:

Marktpotenziale und Marktreife

Kriterien zur Zielgruppenauswabhl

Wettbewerbsstrukturen

Technische Entwicklungen, Produktreife

Rechtliche und wirtschaftliche Rahmenbedingungen
Positionierung des untersuchten Unternehmens im Wettbewerb
Starken- Schwachen-Analysen
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Nur wer rechtzeitig mit der Einfihrung von
Risikomanagement beginnt, verbessert seine Position !

Jedes Unternehmen sollte einen Risikomanagement-Prozess
einfihren

Durch die Anwendung der Instrumente des Risikomanagements
entwickelt sich das Unternehmen intern und im Markt weiter

Mit den Erfahrungen in der Anwendung der Instrumente werden diese
Im Laufe der Zeit immer besser auf das Unternehmen zugeschnitten

Einerlei, ob Sie mit Hilfe von Berater, befreundeten
>  Unternehmern oder aus eigener Kraft beginnen,
die Hauptsache ist, Sie beginnen jetzt!
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Schulungsmalinahmen zu Risikomanagement-
Aufgaben fur Mitarbeiter fordern lassen

Die Schulung von Mitarbeitern in der Anwendung des
Risikomanagement-Prozesses kann bei Vorliegen der
Voraussetzungen durch offentliche Mittel geférdert werden

Die Zuschisse zu den Schulungsmafinahmen betragen bis zu 50 %!

STZ-ConsultingGroup bietet neben der Moderation bei der
Einflhrung von Risikomanagment im Unternehmen entsprechende
eintagige Schulungen auf Anfrage an
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Die mdgliche Unterstltzung endet nicht bei der
EinflUhrung des Risikomanagement-Prozesses

Erforderliche MalRhahmen (z.B. Kostensenkung, Personalabbau,
ErschlieRung neuer Kundenpotentiale, Kooperationen, ... ) kdnnen von
Beratern begleitet oder durchgefiihrt werden

Eine Neuausrichtung erfordert unternehmerische Erfahrungen und eine
neutrale ,Sicht“ ohne Scheuklappen

Vertriebsanalysen und Optimierung der Vertriebsausrichtung

M&A-MalRnahmen, Nachfolgeregelungen und Kooperationen
vorbereiten und begleiten

RegelmaRige Uberprifung des Risikomanagement-Systems

> Auch bei Einschaltung von Beratern kommen die
wesentlichen Informationen aus dem Unternehmen!
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Gelegenheit fur Fragen und Diskussion

Vielen Dank ftr Ihre Aufmerksamkeit! FUr Fragen stehe ich gerne zur
Verfugung

Ein aktueller Ratgeber zur Vorbereitung und Umsetzung von _
Wachstumsvorhaben bei mittelstandischen Unternehmen kann bei
Interesse als pdf-Broschire zugeschickt werden
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Das Leistungsprofil der
far Beratung und Umsetzung
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STZ-Consulting vereinigt operative Erfahrung und
konzeptionelle Starken fur Wachstumsvorhaben

Leitbild

STZ-Consulting Group ...

... Ist eine Managementberatung, die neben konzeptionell-strategischen
Aufgaben Schwerpunkte hat beim Transfer von unternehmerischen Know-
How sowie bei der operativen Umsetzung

... wird von erfahrenen Managern mit langjahriger Berufserfahrung in
gefuhrt. Fur spezielle Aufgaben steht ein Netzwerk von Experten zur
Verfugung

... folgt dem Grundsatz der Beratung ,vom Unternehmer ftr den
Unternehmer*. Projektergebnisse sind Problemlésungen, umsetzbare
Konzepte oder die Anleitung zur Eigenrealisierung und keine theoretischen
Abhandlungen.
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Das Angebot: Strategie, Marketing und Vertrieb
erganzt um Wahrnehmung operativer Aufgaben

Strategle G  Gutachten uber die

Zukunftssicherheit
G Gewinnung von
Geschaftspartnern
Finanzierungen
U  Unternehmenskauf
und
Nachfolgeregelung
E Risikomanage

Marketing und
Vertrieb

Operative
Aufgaben
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STZ-Consulting hat Erfahrungen in der
Grindungsphase eines Unternehmens

Erfahrungen in der Grindungsphase

Mehrfach erfolgreiche Griindungen begleitet oder selber durchgefihrt,
z.B. bei debitel AG, debitel France, debitel Niederlande, MCN
Management Consulting Group GmbH, mcn telecom AG. Aul3erdem
beratend bei Grindungen unterstutzt, z.B. bei Star 21, DB Kom (Arcor),
Iridium Deutschland

Erstellung eines aussagekraftigen Business Planes, Identifikation von
Grindungsteam und Aufbau Mitarbeiterstammes mit entsprechender
Eignung flr die Startphase

Einwerbung von Eigenkapital (bis zu 40 Mio. Euro), die Schaffung der
rechtlichen und vertraglichen und gesellschaftsrechtlichen
Voraussetzungen zur Unternehmensgrindung
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Die Wachstumsphase stellt neue Anforderungen

an die Organisation und Prozesse im Unternehmen

Erfahrungen in der Wachstumsphase

Aufbau direkt gefuhrter Organisationen bis auf ca. 100 Mitarbeiter,
Einflhrung von Prozessen zur Optimierung des internen Ablaufs
Marktausweitung durch neue Produktlinien sowie durch gezielte Zukaufe
oder Neugrindungen

Vorbereitung und Durchfiihrung von Finanzierungsvorhaben (Private
Equity, Venture Capital, mezzanine Finanzierung, Factoring, ... )

Steigerung der Bekanntheit der Unternehmen durch PR und
Kommunikation. Aufbau der Bereiche Recht und Personal, sowie den
direkten, wie auch indirekten Vertrieb. Durchfiihrung von
Beratungsprojekten bei Unternehmen in Deutschland und im
europaischen Ausland.
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Das Das Profil der Leiter der STZ-Consulting Group

Dr. rer. nat. Jirgen Kaack

Jahrgang 1955

Studium der Physik in KdIn

Zwanzig Jahre Erfahrung im Telekommunikations-
und High Tech-Markt

Erfahrungen als Marketing- und Vertriebsleiter

Grindung und Aufbau von Unternenhmen (debitel,
mcn tele.com, ...)

Langjahrige Erfahrung als Management-Berater
und Unternehmer

Schwerpunkt bei Wachstumsvorhaben und bei der
Gestaltung von Kooperationen

Wahrnehmung von Beiratsmandaten
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Das Profil der Leiter der STZ-Consulting Group

Rechtsanwalt Peter Seidel

Jahrgang 1963

Studium der Rechtswissenschatft in Wirzburg und
Washington, D.C.

Zehn Jahre Erfahrung im deutschen und europaischen
Telekommunikations- und High Tech-Markt

Mitarbeit bei Griindung und Aufbau von TK-
Unternehmen

Durchfihrung von M&A-Projekten im TK-Bereich
Unterstiitzung bei Kapitalerhbhungen und Borsengang

Erfahrungen im Gesellschaftsrecht und bei der
Vertragsgestaltung

Leitung des Personalbereichs
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Die Einbindung des Transferzentrums Integrierte
Unternehmensfihrung kann variabel erfolgen

Moderation bzw. moderierende Projektleitung bei der Umsetzung
oder verantwortliche inhaltliche Arbeit

Temporare oder langerfristige Ubernahme von operativen
Management-Aufgaben

Je nach Aufgabenstellung Abrechnung auf Basis von Tagessatzen,
zum Festpreis oder mit einer monatlichen Pauschale

Konkretes Angebot zur Unterstitzung nach einem Vorgesprach
Vor-Ort Tatigkeit moglich

Bei weitergehenden Themen kann auf ein Netzwerk von
Partnerunternehmen zurtckgegriffen werden
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Beil Fragen kdnnen Sie uns gerne ansprechen!

Dr. Jlirgen Kaack

Erftstadt

Tel.: 02235-988776
Fax..02235-988775

eMail: kaack@stz-consulting.de
www.stz-consulting.de
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