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»Unser Ansatz beruht darauf, die Menschen hinter
den Zahlen und Fakten miteinzubeziehen. Durch
einen gemeinsamen und integrierten Ansatz werden
sich kurz- wie langfristige Erfolge einstellen —
operativ, messbar und verbindlich

—und das seit 20 Jahren.«

Clemens Satke, Geschiftsfihrung SHS

Unsere Expertise hilft Ihnen:
* Den Einkauf und den Verkauf auf ein neues Level zu heben

* Schwachstellen in Produktion und im Bestandsmanagement
zu erkennen

* Rahmenbedingungen und Prozesse optimal auszurichten

* |hre Liquiditat zu steigern
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Working Capital Optimierung ist
mehr als nur monatliche Bilanzkosmetik

Risikomanagement Zahlungsziele Rechnungslegung
Zahlungsausfalle  Kreditlimits Qofderungen Mahnwesen Servicelevel
Kundensegmentierung /\ Kreditwirdigkeitsprufungen

Work.mg —~ Beschaffungsprozesse
Capital 5 Einkaufspreise
,%b Reklamationen
A
9‘48\ Rechnungskontrolle
5C

¢ Zahlungsabwicklung

Anlieferungskonzepte

Laufende Optimierung des Working Capital sichert Profitabilitit und Wachstumsfahigkeit im heutigen Wettbewerb.

»Wir sind durch unsere langjahrige Erfahrung und mit unserer externen , ,
Brille Experten, wenn es um das Aufspiiren der Stellhebel und Potenziale in

Threm Unternehmen geht. Da jedes Unternehmen einzigartig ist, werden

diese Verbesserungsansatze individuell vereinbart. Lassen Sie uns gemeinsam

besprechen, wo bei Ihnen unnotig Kapital gebunden 1st.« Florian Langer, Senior Partner SHS
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Drei gangige Strategien zur Liquiditatsvernichtung

»> ...-

Sie haben hohere Lager- und Kapitalkosten als Ihr Mitbewerb?
Sie haben kaum freien Cash Flow fur Investitionen?

lhr Working Capital steigt im Verhaltnis schneller als Ihr Umsatz?

Strategien

Umsetzung

»Durch gute Lieferanten-
beziehungen kaufen wir
gunstiger ein.«

IST Verbindlichkeiten

1.
2.
S

Sie zahlen Lieferantenrechnungen immer sofort — »was erledigt ist, ist erledigt«

Sie flihlen sich sicherer, wenn Sie aus einer groBen Auswahl an Lieferanten schopfen konnen
In Preisverhandlungen wird zu wenig Fokus auf Zahlungsbedingungen gelegt und nur auf
den Stickpreis geachtet.

»Unsere Produktion ist flexibel auf
den Kunden ausgerichtet.«

IST Bestande

1.
2.

3.

Sie wollen fur alles gertstet sein und haben entsprechend hohe Materialbestande auf Lager
Der Vertrieb arbeitet nur mit Umsatzzielen und verspricht dem Kunden kurzfristig alles zu
liefern — dank laufender Anderungen in der Produktionsplanung kein Problem

Absatz- und Vertriebsplanung werden ad hoc geéandert und sind fir die
Produktionsplanung so gut wie nicht zu gebrauchen

»Der Kunde ist Konig — Jederl«

IST Forderungen

1.
2.

S

Alle Kunden werden gleich behandelt — das gilt auch fir die Zahlungsbedingungen
Manche Kunden zahlen regelmaBig zu spat. Kein Problem, darum kiimmert sich die
Buchhaltung immer zum Monatsende

Anzahlungen, Kreditlimits und AuBenstande werden bei der Bestellung nicht
bertcksichtigt, schlieBlich will man den Kunden ja nicht verargern

SHS
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Quick Check: Ist Ihr Unternehmen bereits auf dem richtigen Weg
zu emnem optimalen Working Capital Management System?

Kennen Sie alle Prozesse in lhrem Unter-
nehmen, die einen wesentlichen Einfluss
auf das Working Capital haben?

Haben Sie lhre Prozessschwéachen bereits
identifiziert und Losungen erarbeitet?

Sind Verantwortlichkeiten, Aufgaben und
Entscheidungskompetenzen im Sinne
eines Working Capital Management klar
geregelt?

Kennen |hre Mitarbeiter die Bedeutung
von Working Capital?

Kennen Ihre Mitarbeiter die wesentlichen
Stellhebel fir die Optimierung des
Working Capital?

Bringen sich lhre Mitarbeiter aktiv mittels
Verbesserungsvorschlage in die
Optimierung mit ein?

Wir fuhren Sie
zum Schotter!

Kennen Sie |hren aktuellen Cash-
Conversion-Cycle* und wissen Sie, wie Sie
im Vergleich zum Wettbewerb performen?

Gibt es eine einheitliche Strategie fir das
Working Capital Management in allen Be-
reichen?

Sind Working Capital Ziele Teil der Ziel-
vereinbarung von Fuhrungskraften?

Werden Working Capital Management
Ziele abteilungsubergreifend abgestimmt?

Erheben Sie die wesentlichen Kennzahlen
fur die Steuerung des Working Capital?

Nutzen Sie automatisierte und
standardisierte Reports flr die Analyse
von Working Capital Potenzialen?

Analysieren Sie die Ursachen von Working
Capital MaBnahmen und treffen Sie
entsprechende MaBnahmen?

Nutzen Sie interne Benchmarks und
Trendanalysen zur Identifikation von
weiteren Potenzialen?

*Geldumschlagsdauer = gibt die Bindung liquider Mittel im Umlaufvermégen an

SHS
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Die Optimierung des »CGash-Conversion-Cycle« als wesentliches
Instrument zur Steuerung des Working Capital Managements

Nachhaltige Optimierung des Working Capital ermdoglicht meist eine Freisetzung von gebundenem Kapital von mehr als 20 %. Dies erfordert
eine Optimierung von einzelnen Prozessen, sowie die Schaffung von optimalen Rahmenbedingungen.

@ Purchase-to-Pay-Prozess @ Forecast-to-Fulfill-Prozess e Order-to-Cash-Prozess
Kreditorenmanagement Bestandsmanagement Debitorenmanagement

Lieferantenmanagement Absatz- und Vertriebsplanung Kundenqualifikation
Einkaufspreisverhandlung Produktionsplanung Preisgestaltung
Beschaffungsabwicklung Materialbedarfsplanung Rechnungsstellung
Zahlungsabwicklung Bestandsmanagement Controlling und Inkasso
Rechnungsreklamationen Transportplanung Mahnwesen

Richtlinien und Prozesse

Organisation und Fihrung

Rahmenbedingungen

Mitarbeiter und Know-how

Technologie und Arbeitshilfen
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Erkennen Sie einige der Problemfelder wieder?

a Purchase-to-Pay-Prozess Typische Problemfelder im Kreditorenmanagement

Hohe Anzahl an Lieferanten

Lieferantenmanagement
Fokus auf Stuckpreis bei Lieferantenverhandlungen

Maverick Buying mit nicht abgestimmten Konditionen
Einkaufspreisverhandlung

Keine optimierte Dispositionsmethodik

Keine automatisierten Bestellprozesse

Beschaffungsabwicklung

Nicht-Einhaltung von Lieferterminen von Lieferanten

Kein Zahlungsstopp bei Beanstandungen

Zahlungsabwicklung
Manuelle Zahlungsabwicklung

Keine einheitliche Regelung fur den Zahlungszeitpunkt

Rechnungsreklamation
Keine Nutzung von Sammelrechnungen
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Operative Exzellenz im Purchase-to-Pay-Prozess —
mehr Schotter durch Verlangerung der DPO Kennzahl*

Klassische Stellhebel Komplexe Stellhebel

‘.

Standardisierter
Stammdatenmanagementprozess
Nutzung von einheitlichen
Zahlungsbedingungen

Sofortiger Zahlungsstopp

bei Lieferbeanstandungen

Klar definierte Genehmigungsprozesse
zur Zahlung der Rechnung
Systematische Kontrolle

erhaltener Rechnungen

Steuerung mittels DPO*
(Days Payables Outstanding) Kennzahl

Kurzfristig

Korrektur Stammdatenfehler
Klar definierte Genehmigungsprozesse
Vereinheitlichung von Zahlungsbedingungen

* Informationsaustausch zwischen
Finanzbereich und Einkauf

* Beriicksichtigung der Zahlungsbedingun-
gen im Rahmen der Lieferantenauswahl

+ Systematischer Einsatz von Self-Billing Lo-
sungen (elektronische Rechnungssysteme)

* Rahmenvertrage mit Lieferabrufen
* Optimierung von Bestellmengen

* Reduktion der Fehlerrate im Rechnungs-
abwicklungsprozess

Mittelfristig
Einsatz von Self-Billing Systemen

Berucksichtigung von
Zahlungsbedingungen bei
der Lieferantenauswahl

Optimierung von Bestellmengen

Anpassung der internen Anreiz- und
Bonussysteme

Systematischer Einsatz von »Procurement
Cards«

Nutzung Shared Service Center /
Zentralisierung der Rechnungsabwicklung
Nutzung von Working Capital optimierten
Anlieferungskonzepten

Optimierung von Wiederbeschaffungs-
zeiten

OPERATIVE
EXZELLENZ

Langfristig

Kooperation mit Lieferanten
zur Optimierung des Working Capital

Einflhrung von Vendor-Managed-
Inventory-Systemen

Strategisches Lieferantenmanagement

*DPO (Days Payables Outstanding) = Verbindlichkeiten Reichweite
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Typische Problemfelder im Bestandsmanagement

@ Forecast-to-Fulfill-Prozess Typische Problemfelder im Bestandsmanagement

Ungenaue Absatz- und Vertriebsplanung

Absatz- und

Vertriebsplanun
P 9 Breites Produktportfolio

Bestandsplanung basiert auf ungenauen Vertriebsprognosen
Produktionsplanung

Keine selektive Bestands- und Fertigungsstrategie

Ein Dispositionsmodell fiir alle Materialien

Materialbedarfsplanung

Keine Standardisierung bei den Materialien

Keine regelmaBigen Bestandsanalysen

Bestandsmanagement
Hohe Anzahl an Ladenhitern

Fehlende Abstimmung zwischen Produktion und Versand

Transportplanung
Hohe Fehleranzahl im Versand
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Operative Exzellenz im Forecast-to-Fulfill-Prozess —

hohere Flexibilitat durch Optimierung von Bestanden

fur einzelne Materialgruppen
RegelmaBige Uberpriifung /
Anpassung der Bestandsparameter
Optimierung der Sicherheitsbestédnde
Auftragsgesteuerte Produktionsplanung
Optimierung des Distributionsnetzwerks

Q
Kurzfristig

Einfihrung von statischen Bestandsregeln

Optimierung von Langsamdrehern

Steuerung von Bestanden Uber Service
Level Parameter

Reduktion von Ausschuss und Schwund

Verbesserung der Planungsgenauigkeit
der Vertriebsprognose

Optimierung von FertigungslosgroBen

Nutzung von IT-gestutzten Dispositions-
modellen

Reduktion der Produktionsdurchlaufzeiten

(Rustzeit, Liegezeit, Bearbeitungszeit etc.)

Standardisierung von Teilen und
Komponenten

Nutzung von verbrauchsgesteuerten
Dispositionsmodellen

Mittelfristig
Optimierung der FertigungslosgroBen
Reduktion der Durchlaufzeiten

Standardisierung von Teilen und
Komponenten

Steigerung der Produktionsflexibilitat

Gezielte Nutzung der Auftragsfertigung

fur Langsamdreher oder Produktexoten

Einfldhrung eines Vertriebs- und Absatz-
planungsprozesses

Optimierung / Rationalisierung des Pro-
duktportfolios bzw. der Produktvarianten
Optimierung der Fertigungsstrategien

(Make-to-Order, Make-to-Stock,
Assemble-to-Order)*

Langfristig
Optimierung der Fertigungsstrategien

EinfUhrung eines Vertriebs- und
Absatzplanungsprozesses

* Make-to-Order = Auftragsfertigung
Make-to-Stock = Lagerfertigung

Assemble-to-Order = Mischform aus Lager- und Auftragsfertigung

SHS

Klassische Stellhebel Komplexe Stellhebel

» Einflhrung von statischen Bestandsregeln

OPERATIVE
EXZELLENZ
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Typische Problemfelder im Debitorenmanagement

e Order-to-Cash-Prozess Typische Problemfelder im Debitorenmanagement

Keine Kreditwirdigkeitsprifung von Kunden
Kundenqualifikation
Keine einheitlichen Preisstrukturen definiert

Manueller Fakturierungsprozess

Preisgestaltung
Zeitverzogerungen beim Rechnungserstellungsprozess

Vielzahl von Fehlern bei der Rechnungserstellung
Rechnungsstellung

Keine laufende Uberpriifung der AuBenstinde

Manuelles Mahnwesen

Controlling und Inkasso

Keine Nutzung von Inkassoagenturen

Keine Berlicksichtigung von Zahlungszielen im Vertrieb

Forderungsmanagement
Zu spat eingeforderte Zahlungen
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Operative Exzellenz im Order-to-Cash-Prozess —
geringere Aullenstande durch Prozessexzellenz

Klassische Stellhebel Komplexe Stellhebel

“

Standardisierung von Liefer- und
Zahlungsbedingungen

Einsatz interner Quellen zur
Kreditwirdigkeitsbewertung

Laufende Uberpriifung aktueller
AuBenstande

Tagliche Rechnungsstellung

Gewahrung von Skonto zur Reduktion von
AuBenstanden

Lickenlose Kreditwurdigkeitsprifung aller
Kunden

Definierter Prozess fiur die
Reklamationsabwicklung

Reduktion von Fehlern im Versand

Einfihrung eines automatisierten
Mahnwesens

Kurzfristig

Analyse der Altersstrukturlisten

Harmonisierung von Liefer- und
Zahlungsbedingungen

Automatisierter Einsatz von Absicherungs-
instrumenten je Risikoklasse

Einsatz externer Quellen zur Kreditwlrdig-
keitsbewertung

Klassifizierung der Kunden anhand von
Risikoklassen und Anpassung von Liefer-
und Zahlungsbedingungen

Reduktion der Fehlerquote im Rech-
nungsstellungsprozess

Einheitliches Setzen von Lieferstopps

Elektronischer Rechnungsversand oder
Lastschrifteinzugsverfahren

Mittelfristig

Nutzung von Kreditbedingungen als
absatzpolitisches Instrument

Kundensegmentabhangige Gestaltung von
Zahlungs- und Lieferungsbedingungen

Anpassung der internen Anreiz- und
Bonussysteme

Bereitstellung von Informationen flir den
Vertrieb zur Zahlungsmoral der Kunden

Forderungssicherung durch
Kundenkreditlimits

Forderungsverkauf (Factoring)

OPERATIVE
EXZELLENZ

Langfristig

Systematische Klassifizierung der Kunden
in Risikoklassen nach Zahlungsmoral /
-historie

100 % Umstellung auf den elektroni-
schen Rechnungsversand

SHS
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Schaffen Sie die richtigen Rahmenbedingungen
tur ein erfolgreiches Working Capital Management

Richtlinien und
Prozesse

Seien Sie schonungslos und
ehrlich zu sich selbst, wenn es
darum geht Prozessschwachen
aufzudecken. Meistens sind es
viele Kleinigkeiten die zusam-
men ein wesentliches Einspa-
rungspotenzial ergeben.

Organisation und Mitarbeiter und
FUhrung Know-how

Verankern Sie das Thema
Working Capital Management
in der FUhrungsebene und
legen Sie eine einheitliche
Strategie fest. Eine nachhaltige
Veranderung startet immer an
der Spitze des Unternehmens.

Steuerung

SHS
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Beispiel zu einem integrierten Steuerungssystem
fur ein aktives Working Capital Management

Finanzkennzahlen

Working Capital Net Working Capital
€ 3,2 Mio. € 500k
Cash-Conversion-Cycle
Days Payment Outstanding Days Inventory Outstanding Days Sales Outstanding
(DPO) (DIO) (DSO)
10 Tage 50 Tage 35 Tage

Kreditorenmanagement Debitorenmanagement

(Verbindlichkeiten) ST gEmeTt (Forderungen)
® Anzahl Lieferanten ® Planungsgenauigkeit im Vertrieb ® Durchschnittliches Zahlungsziel
® Anzahl aktiver Zahlungsbedingungen ® Durchlaufzeit Produktion ® Anzahl aktiver Zahlungsbedingungen
® Einkaufsvolumen mittels Lieferabrufe ©® Anzahl aktiver Dispositionsmodelle ® Durchlaufzeit Rechnungserstellung
® Anteil Gutschriftenverfahren bzw. ® Durchschnittliche Lagerdrehung ® Forderungsausfallsquote
Self-Billing Quote . , ,
@ Bestandswert / Anzahl Ladenhuter ® Anteil Reklamationen
® Skontonutzungsquote
® Durchlaufzeit Versand ® Anteil Mahnungen

Cash-Conversion-Cycle = Geldumschlagsdauer; Days Payment Outstanding = AuBenstandstage von Verbindlichkeiten
Days Inventory Outstanding = Dauer der Lagerhaltung; Days Sales Outstanding = AuBenstandstage von Forderungen
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Branchenbeispiel

Reduktion des Gash-Conversion-Cycles (CCGC) um 30 Tage

Projektsteckbrief

Bereich:

Projektlaufzeit:

Disposition, Lager und Logistik

Analyse und Konzeption 2 Monate

Umsetzungsphase 4 Monate

Ausgangssituation

* Unklare Verantwortlichkeiten fur die
Bestandsverantwortung

* Keine definierten Richtlinien,
Prozesse und Schnittstellen in den
einzelnen Bereichen

* Vielzahl von Fehlern im Prozess
(z.B. Falschlieferungen)

* Lagerkapazitat ist ausgereizt

» Parametrisierung der Disposition
ist veraltet

* Keine optimierte Versandstruktur

Vorgehensweise

Durchfihrung des Working Capital
Fitnesschecks

Erhebung der Ist-Ablaufe sowie
der Prozessschwachen und
Verantwortlichkeiten

Analyse von Bestands- und
Versanddaten

|dentifikation von Hauptstellhebeln zur
Optimierung der Prozesse

Einflhrung von Bestandsrichtlinien
Definition von Soll-Ablaufen

Implementierung von IT gestitzten
Dispositionsmodellen

Projektergebnisse

Qualitative Ergebnisse

* Reduktion der Durchlaufzeiten durch
Optimierung der Prozesse

« Steigerung der Qualitat entlang der
Prozesse

* Reduktion von Logistikkosten durch
optimierte Versandplanung

» Schaffung von Lagerkapazitat und -flache

Quantitative Ergebnisse

* Reduktion des Cash-Conversion-Cycles
von 75 auf 45 Tage

* Reduktion der Days Inventory
Outstanding von 50 auf 35 Tage

* Reduktion der Days Sales Outstanding
von 35 auf 25 Tage

* Erhohung der Days Payment
Outstanding von 10 auf 15 Tage

» Steigerung der Liefertreue um 5 %

Days Inventory Outstanding = Dauer der Lagerhaltung; Days Sales Outstanding = AuBenstandstage von Forderungen

Cash-Conversion-Cycle = Geldumschlagsdauer
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Grober Selbsttest
zur Bewertung Ihres Working Capital Reifegrads

Organisation

Reporting

Prozesse

IT-Systeme

»Unaware«

WCM-Ziele werden nicht
definiert und gesteuert.

WCM-Kennzahlen sind
kein Bestandteil des
Reporting- und des
Incentive-Systems.

WCM-Prozesse sind nicht
definiert. Es bestehen
keine Richtlinien.

WCM-Kennzahlen sind
nicht direkt aus dem

System verflgbar.

»Unmanaged«

e>>S’[a’te—of—’the—Ar’[<<

WCM-Ziele werden regel-
maBig auf der Bereichslei-
tersitzung abgestimmt.

Bereichstbergreifende
WCM-Scorecard ist
definiert.

Prozesse werden regel-
maBig bewertet und neu
justiert.

WCM-Scorecard ist im
Business Warehouse
definiert.

»Best Practice«

WCM wird funktionstber-
greifend durch eine
zentrale Stelle koordiniert.

WCM ist fester Bestandteil
wertorientierter
Unternehmensplanung.

RegelmaBige WCM-Pro-
jekte zur Optimierung des
Unternehmenswertes

WCM-Scorecard ist
Bestandteil einer integrier-
ten Unternehmensplanung.

SHS
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Wir fuhren auch Sie in 3 Schritten nachhaltig zum Schotter

Datenanforderungen im Vorfeld
des Projektes

Detailanalyse der Hauptansatz-
punkte in den jeweiligen Prozes-
sen

Priorisierung der Potenziale

Definition von SOLL-Ablaufen
Analyse der vorhanden Daten und

Erstellung Umsetzungsplan
Auswertung erster Kennzahlen

* Purchase-to-Pay
* Forecast-to-Fulfill
e Order-to-Cash

Erstellung Kennzahlensystem
Bewertung anhand des

SHS-Fitnesschecks

Gemeinsame
Optimierungshypothesen

Definition von Anreizsystemen

Klare Abgrenzung von Aufgaben,
Kompetenzen und Verantwortlich-
keiten

Absprache von notwendigen

strukturellen MaBnahmen
Interner Benchmark (bei mehre-

ren Standorten)

Umsetzung

Unterstltzung der Flhrungskrafte

Quantifizierung

Follow-up und Audits

W’
~

Je nach Ausgangssituation werden Projektschwerpunkte individuell definiert.
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Fur unsere Kunden gehen wir die Extrameile!

Referenzen

Als operativer Organisationsberater arbeiten wir fur

flhrende Unternehmen wie:

Andritz, CNH, Doppelmayr Gruppe, Hervis, INTERSPAR,
Kassbohrer Gelandefahrzeuge, Magirus, Manner, Miele, Mondi,
OAG / Kontinentale, Schwarzmiiller, Sony DADC, Steyr Traktoren,
Teekanne, TGW Systems Integration, voestalpine, Welser Profile,
Wojnar, Wiirth Hochenburger uvm.

Eine detaillierte Auflistung entnehmen Sie bitte
beiliegender Referenzliste.
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»Man muss sich im Business

fragen: Wie groBartig
mochten wir sein? Dieser

Ehrgeiz ist Voraussetzung,

um Exzellentes zu erreichen.«

Clemens Satke, Grunder
und Geschaftsfuhrer von SHS.

Tiefe funktionale Expertise in allen
Bereichen der Wertschépfungskette

Vom Verkauf uber die Produktion
bis hin zum After Sales

Erfahrung aus iiber 350 Projekten
im In- und Ausland

»In der Umsetzung provozieren

wir regelrecht zur Disziplin
und Konsequenz. Anders
werden die Dinge nicht

auf den Boden gebracht.«

Florian Schatz, Griinder
und Geschéftsfihrer von SHS.






