Wie stark ist die Aussagekraft einer
GuV fur einen einzelnen Kunden?

¢ Kelne AUSS&ge fUI' Ertl’ag prO Gewinn- und Verlustrechnung (Muster GmbH)

. . 1.1.-3112.,inTE Yarjahr

K u n d e m O g I I C h Lmsatzerldse 1.000

- Materialaufwand -350

Fersonalaufwand -250

- Abschreibungen -a0

2 - Sanstige betriebliche Aufwendungen -270

® Intransparenz der Ergebnls' = Betriebserfolg (EBIT) 40
+ Zinsertrage 50

Z U S am m e n S etZ U n g - Zinsaufwand -40

+/-  Beteiligungserrage/~aufwendungen 0

Finanzerfolg 10

= Ergebnis der gewdhnl. Geschaftstatigkeit (EGT) 50

1 o - auferordentliches Ergebnis 0

* Wo iIst der Hebel fur e aches Eroebnis !
= Jahresiiberschuss/-fehlbetrag 40

Ve rb e SS e ru n g e n 7 +/-  Ricklagenveranderung 40

+-  Gewinnvortrag®erlustyortrag 10

Bilanzgewinn'-verlust a0



Herausforderungen

* HerkoOmmliches Rechnungswesen versus
kundenbezogene Profitabilitat?

Umsatz | Deckungsbeitrag
Tsd. € Tsd. € %

it Ertrag vor St.+FK
%

Merkmal

Kunde A 590 38 | 15%

-50/4 |Bester Umsatz

490 | Bester Ertrag

kundeB | 429 | 78 | 18% |

-O0p | GroRter DB

Kunde C 377 ‘

» Schlusselelement: Abwicklungskosten (CTS)
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Abwicklungskosten (CTS cCost To Serve)

sind kundenspezifisch

» Abwicklungskosten hangen von
Kundencharakteristik und vom
Kundenverhalten ab.

* Abwicklungskosten werden von
den beanspruchten Aktivitaten
far den Kunden bestimmt.

« Kundenprofitabilitats-Analyse
nutzt ‘Activity-Based Costs’ um
Abwicklungskosten zu
bestimmen.

hoch niedrig
Produkt-Typ kundenspez. | Standard
Order Volumen klein grof3
Order Eingang unregelmafig | planbar
Verpackung kundenspez. | Standard
Versand kundenspez. | Standard
Lieferort weit entfernt nahe
Lieferanforderung wechselnd stabll
Pre-Sales Support hoch gering
Post-Sales Support hoch gering
Zahlungseingang verspatet punktlich
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Fragen

* Welche Kunden erzielen den grofdten Ertrag?

* Welche Kunden bescheren Verluste?




Customer Whale Curve — 916Customer Total Result of: 3276k
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Traditionelles Rechnungswesen

Perspektive Rechnungswesen

direkte Kosten
zugeordnet zu

indirekte Kosten
willktrlich zugeordnet




Activity Based Costing

Accounting View

direkte Kosten
zugeordnet zu

aufgeteilt

zugeordnet
auf '

ZU

gruppiert
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Kumulierter Ertrag




Whale Curve Analysis
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Potenzial Analyse

/ .......................... Sotenial




4-Felder Handlungsoptionen

Zielkunden

Halten ~ Transformieren

Strateg D T T R T , ...............................................................................




RapidBusinessModeling — Improving Profitability

Hans-Gerlach Woudboer
Inhaber und Grinder von RapidBusinessModeling

10 Jahre Erfahrung als Berater fur Profitabilitat
27 Jahre Industrie Erfahrung bei ExxonMobil
Dipl.-Ing. RWTH Aachen

Dr. Thomas Laussermair
President of Visualign Consulting

20 Jahre Erfahrung in Software Engineering und Business Analysis
Siemens, Microsoft, Citrix Systems
Promotion an der Technischen Universitat Minchen

Michael Wentzke
Inhaber und Grinder Lintea Unternehmensberatung

15 Jahre Erfahrung im Vertrieb einer Leasinggsellschaft
10 Jahre Erfahrung als Berater flr B2B-Vertrieb
Dipl.-Ing. Helmut Schmidt Universitat Hamburg

Hans-Gerlach Woudboer Thomas Laussermair Michael Wentzke
+49 160 530 1809 12 +1 954 802 7577 +49 170 8512913


http://rapidbusinessmodeling.de
http://visualign.net
http://www.lintea.de

