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e EDITORIAL

Liebe Leserin, liehe Unternehmerin
Lieber Leser, lieher Unternehmer

Im Titelbeitrag lesen Sie, wie Kenn-
zahlen Ziele in konkrete Massnah-
men Ubersetzen und welche Kenn-
zahl fir welche Abteilung sinnvoll ist.

Viele Unternehmen investieren in
kinstliche Intelligenz, um Prozesse
effizienter zu gestalten. Ein KI-Kom-
petenzzentrum verkirzt Entwick-
lungszyklen und fuhrt schneller zu
belastbaren Resultaten. Im zweiten
Beitrag erfahren Sie, wie ein Kom-
petenzzentrum Wissen bundelt und
Kl-Projekte so steuert, dass daraus
ein Mehrwert entsteht.

Die Unternehmensleitungen reden
oft Gber Innovation, aber wenige
steuern sie aktiv. Der dritte Beitrag
zeigt, wie die Innovation auf VR-
Ebene scheitert und wie Innovation
im Unternehmen geférdert werden
kann.

Viele Unternehmen verflgen Uber
ausreichend Kapital, doch ein gros-
ser Teil davon steckt im Working
Capital fest und steht damit operativ
nicht zur Verflgung. Der letzte Bei-
trag erklart, wie sich Working-Capi-
tal-Kennzahlen sinnvoll analysieren
lassen und wo konkrete Optimie-
rungspotenziale liegen.

Ich wiinsche Ihnen eine spannende
und aufschlussreiche Lektlre!

C e

Carla Seffinga,
WEKA Productmanagement
Finanzen und Steuern

SCHLUSSELKENNZAHLEN
(KPIS) FUR UNTERNEHMEN

Ein strukturierter Leitfaden zu Zielen, Methoden und Ergebnissen von
KPIs in Beschaffung, Entwicklung, Vertrieb, Marketing, Innovation,

Produktion, HR, IT und Logistik
e Von Prof. Dr. Claus W. Gerberich

Die Steigerung des
Unternehmenswerts

Die Maximierung des Unternehmens-
werts ist ein wichtiges Unterneh-
mensziel, aber es ist nicht spezifisch
und nicht rechenschaftspflichtig genug
fur FUhrungskréfte, die auch wissen
mussen, welche Faktoren den Wert
am starksten beeinflussen und welche
Faktoren am leichtesten beeinflusst
werden kdnnen. Diese Faktoren werden
als Werttreiber bezeichnet und stehen
im Mittelpunkt von Unternehmen, de-
nen es gelingt, den Unternehmenswert
zu maximieren. Organisationen kdénnen
die wichtigsten Triebkrafte der Wert-
schopfung identifizieren und darauf
aufbauend einen Ansatz zur Leistungs-
messung strukturieren.

Werttreiberanalyse

e \Werttreiber, die sich stark auf den
Wert auswirken und ein hohes Mass
an Einfluss des Managements ha-
ben, sollten aktiv gesteuert werden.

e Werttreiber, die sich stark auf den
Wert auswirken und nur einen ge-
ringen Einfluss des Managements
haben, sollten durch eine Anderung
der Strategie neu konfiguriert wer-
den.

o \Werttreiber, die eine geringe Auswir-
kung auf den Wert und einen hohen
Grad an Managementeinfluss haben,
sollten Uberwacht werden.

e Werttreiber, die sich nur geringflgig
auf den Wert auswirken und auf die

das Management nur wenig Einfluss
hat, sollten als wenig prioritar einge-
stuft werden.

Die Werttreiberanalyse ist eine wich-
tige Grundlage fur die strategische
Planung und hilft dem Management,
seine Ablaufe zu analysieren, um kriti-
sche strategische Hebel zu definieren.
Eine Werttreiberanalyse stellt einen
Ansatz zur Leistungssteigerung vor,
der eine engere Verbindung zwischen
betrieblichen Leistungsmetriken und
der Wertschopfung fur die Aktionare
herstellen wird. Werttreiber kbnnen als
Wachstumestreiber, Effizienztreiber oder
Finanztreiber  kategorisiert
Unternehmen neigen dazu, Wege zur
Wertschopfung zu ebnen, indem sie
in Wachstumschancen investieren, in
betriebliche Effizienz investieren, wert-

werden.

zerstorende Aktivitdten verdussern und
die Kapitalkosten senken. Manche Un-
ternehmen fuahren ihr Geschaft so, als
ob jeder Betriebsfaktor gleich wichtig
ware.

Verwenden Sie die Werttreiberanalyse,
wenn Sie die spezifischen Wege zur
Wertschépfung nach Funktionen und
Ebenen innerhalb der Organisation
untersuchen und definieren mochten.
Dies hilft Managern, ihre Aufmerksam-
keit auf die wichtigsten Faktoren zu
richten. Werttreiber sollten erhebliche
Auswirkungen auf die Aktiondre haben
und kontrollierbar sein.
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Ziele, Kennzahlen und

Massnahmen: Die Trilogie der
Unternehmenssteuerung

Die Unternehmenssteuerung steht vor
grossen Herausforderungen. Die Kom-
plexitdt und Dynamik der Geschafte
fahrt zu einer Neuausrichtung und dem
Wandel des Geschaftsmodells. Schnel-
ligkeit wird zum Erfolgsfaktor (China
Speed).

Schnelle und treffende Analysen mit Ki
sind notwendig und Massnahmen mus-
sen genau auf die Ziele ausgerichtet
werden und sind rasch umzusetzen.
Zeitkennzahlen spielen eine
wichtigere Rolle im globalen Wettbe-
werb ebenso die Orientierung an Best of
Class. Ein FUhrungscockpit muss dies
beachten und sich den neuen Anforde-
rungen anpassen.

immer

Die neuen Perspektiven der Fiihrung

Die Schwerpunkte in den Kennzahlen

zur erfolgreichen Unternehmenssteue-

rung verschieben sich:

e von der Innenorientierung zur
Aussenorientierung

e von finanziellen Kennzahlen zu nicht
finanziellen Kennzahlen

e yvon materiellen Gréssen zu immate-
riellen Grossen

® yon Vergangenheitsbetrachtung zu
Zukunftsbetrachtung

e von der Shareholdersicht zur Stake-
holdersicht

e von den Erfolgsgrossen zu den Wert-
treibern

® von reinen Kennzahlen zu Massnah-
menkatalogen

® von singuldren Kennzahlen zu Kenn-
zahlensystemen

Der Blickwinkel und die Fokussierung
auf Massnahmen zeigen die Relevanz
der erfolgreichen Umsetzung. Gerade
daran scheitern viele Unternehmen,
die Analysen sind gegeben, aber an der
Umsetzung hapert es.

Die Bedeutung von KPls

fiir Unternehmen

In einer zunehmend datengetriebe-
nen Wirtschaft sind Key Performance
Indicators (KPIs) unverzichtbare Steu-
erungsinstrumente fir Unternehmen.

Sie machen Leistung messbar, ermog-
lichen die zielgerichtete Steuerung von
Prozessen und verbessern die Transpa-
renz Uber alle Unternehmensbereiche.
Fur FUhrungskrafte, Manager und Ana-
lysten sind KPIs das Fundament einer
nachhaltigen  Unternehmensfihrung.
KPIs bilden die Basis fur eine zukunfts-
orientierte Unternehmenssteuerung.

Uberblick: Was sind KPIs,

und warum sind sie wichtig?

KPIs sind quantifizierbare Kennzah-
len, die den Fortschritt oder Erfolg in
Bezug auf strategische und operative
Ziele messen. Sie bieten eine objektive
Grundlage fur Entscheidungen, helfen,
Schwachen frihzeitig zu erkennen, und
ermdglichen Vergleiche sowohl intern als
auch extern. Richtig eingesetzt, fordern
KPIs die Ausrichtung aller Bereiche auf
die Unternehmensziele und steigern die
Effizienz. In jedem Unternehmensbe-
reich gibt es steuerungsrelevante KPIs.

KPIs in der Beschaffung

Ziele: Die Hauptziele in der Beschaf-

fung sind Kostenoptimierung, Versor-

gungssicherheit, Lieferantenmanage-

ment und Qualitatssicherung.

Methoden: Relevante KPIs werden

durch Analyse historischer Einkaufsda-

ten, Lieferantenbewertungen und Pro-

zesszeiten ermittelt. Typische Methoden

sind Benchmarking und ABC-Analysen.

Beispiele:

e Finkaufsvolumen pro Lieferant

e durchschnittliche Beschaffungszeit

e |ieferantenzuverlassigkeit (On-Time-
Delivery-Rate)

e Kosten je Beschaffung

e Kostenabweichung vom Budget

Damit liefert die Beschaffung einen
Wertbeitrag fir das Unternehmen und
die Unternehmensziele.

KPIs in der Entwicklung

Ziele: Innovationsgeschwindigkeit, Pro-
duktqualitdt und Ressourceneffizienz
stehen im Mittelpunkt. Die Innovati-
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onsquote steuert den Anteil innovativer
Produkte am Umsatz und Ertrag.
Methoden: Erhebung von KPls durch
Projektcontrolling, Meilensteinanalysen
und Fehlerauswertungen. Agile Metho-
den setzen auf kontinuierliches Monito-
ring. Das Stage-Gate-Modell steuert den
Innovationsprozess.

Beispiele:

® Time-to-Market

e Anzahl erfolgreich abgeschlossener
Entwicklungsprojekte

Fehlerquote im Teststadium
Entwicklungskosten pro Produkt
Wachstum durch neue Produkte
Kundengewinnung durch Innova-
tionen

Damit kann der Wertbeitrag der Ent-
wicklung fur das Unternehmen gesteu-
ert werden.

KPIs im Vertrieb

Ziele: Umsatzsteigerung, Neukunden-
gewinnung und Verbesserung der Ab-
schlussquote.

Methoden: Verkaufszahlen, CRM-Aus-
wertungen und Lead-Analysen bilden
die Basis. Dashboards unterstitzen die
Echtzeitiberwachung.

Beispiele:

Umsatz pro Vertriebsmitarbeiter

DB je Vertriebsmitarbeiter
Conversion Rate

Rate der Kundengewinnung
Kundenzufriedenheit (NPS)
durchschnittlicher Auftragswert

Damit kann der Wertbeitrag des Ver-
triebs zum Unternehmenswert ermittelt
werden.

KPIs im Marketing

Ziele: Steigerung der Markenbekannt-
heit, Leadgenerierung und Optimierung
des Marketingbudgets und Steuerung
des Marketing Mix.

Methoden: Web- und Social-Media-
Analysen, Kampagnentracking und
Marketing-Automation-Tools liefern re-
levante Daten.

Beispiele:

e (Cost per Lead

® Return on Marketing Investment
(ROMI)

e Reichweite und Engagement-Rate

e Website-Traffic und Conversion Rate

® Bekanntheitsgrad

Damit kann der Wertbeitrag des Marke-

tings zum Unternehmenswert ermittelt
werden.

e
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KPIs in der Innovation

Ziele: Forderung neuer ldeen, Erho-

hung der Innovationsrate und Einbin-

dung von Mitarbeitenden.

Methoden: Erfassung von Innovations-

vorschlagen, Auswertung von Patentan-

meldungen und Innovationsworkshops.

Beispiele:

® Anzahl umgesetzter Innovationen

® |nnovationszyklusdauer

® Time to Market

® Beteiligungsquote an Innovations-
programmen

e Umsatzanteil neuer Produkte

Damit kann der Wertbeitrag der Inno-
vation zum Unternehmenswert ermittelt
werden.

KPIs in der Produktion

Ziele: Effizienzsteigerung, Qualitatsver-
besserung, Produktivitat, Herstellkosten
und systematische Kostensenkung.
Methoden: Produktionscontrolling, OEE-
Messung (Overall Equipment Effective-
ness) und Fehleranalysen sind géngige
Ansétze. Lean Production und schlanke
Prozesse.

Beispiele:

Produktionsmenge pro Zeiteinheit
Maschinenauslastung
Ausschussquote

nicht wertschopfende Tatigkeiten
Durchlaufzeit

OTD - On Time Delivery

Dadurch kann der Wertbeitrag der Pro-
duktion zum Unternehmenswert ermit-
telt werden.

KPIs im HR (Personalwesen)

Ziele: Mitarbeitergewinnung, Mitarbei-
terbindung, Personalentwicklung und
Effizienz im Recruiting.

Methoden: Mitarbeiterumfragen, Fluk-
tuationsanalysen und Auswertungen
von Weiterbildungsmassnahmen. Pro-
zesse in HR.

Beispiele:

e Fluktuationsrate
Arbeitgeberattraktivitat

Jahre der Betriebszugehorigkeit
Time-to-Hire

Weiterbildungsstunden pro
Mitarbeiter

Wertschopfung je Mitarbeiter
Ideenmanagement

Wert umgesetzter Ideen
Krankenstandquote

Damit kann der Wertbeitrag von HR flr
den Unternehmenswert ermittelt werden.

KPIs in IT und Logistik

IT - Ziele: Systemverfligbarkeit, Informa-

tionssicherheit und Nutzerzufriedenheit.

Logistik — Ziele: Liefergenauigkeit, La-

geroptimierung und Transportkostenmi-

nimierung.

Methoden: in der IT: Monitoring-Tools,

Incident-Analysen; in der Logistik: Sen-

dungsverfolgung, Bestandsanalysen,

Transportkostenrechnungen.

Beispiele IT:

e Systemverflgbarkeitsrate

e durchschnittliche Reaktionszeit im
Support

® SLA Service Level Agreements

e Anzahl kritischer Sicherheitsvorfalle
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Beispiele Logistik:

e |jefertermintreue

e |ieferzeiten

® |agerumschlagshaufigkeit

e Transportkosten pro Sendung

Damit kann der Wertbeitrag der IT und
der Logistik zum Unternehmenswert er-
mittelt werden.

Vorgehen zur KPI-Implementierung:

Schritte und Best Practices

Der Aufbau eines KPI Dashboard erfolgt

in sechs Schritten.

1. Zieldefinition: klare Formulierung
der strategischen und operativen
Ziele jedes Bereichs und des Ge-

samtunternehmens.
2. KPI-Auswahl: Auswahl weniger, aber
aussagekraftiger Kennzahlen, die

den Zielerreichungsgrad abbilden.
Die Abbildungsstarke ist von ent-
scheidender Relevanz.

3. Datenerhebung: Sicherstellung der
Datenqualitdt und  -verflgbarkeit
Uber geeignete Systeme. Ermitteln
der Datenquellen und der Methoden
der Datenkalibrierung.

4. Analyse und Reporting: regelmas-
sige Auswertung und visuelle Auf-

bereitung der KPIs. Darstellung in
einem Dashboard.

5. Massnahmenableitung: Identifikati-
on von Handlungsfeldern und Initiie-
rung von Verbesserungsmassnahmen.
Schliessen des Kreislaufs Ziele —
Kennzahlen — Massnahmen.

6. kontinuierliche Uberpriifung: An-
passung der KPIs an sich verandern-
de Anforderungen. Ermitteln neuer
KPls.

Ergebnisse und Nutzen:

Wie KPIs den Unternehmenserfolg
steigern

Die Einfihrung und Anwendung pas-
sender KPlIs verbessert die Transpa-
renz, fordert die bereichstbergreifende
Zusammenarbeit und ermoglicht eine
zielgerichtete Steuerung. Unterneh-
men profitieren von schnelleren Reak-
tionszeiten, optimierten Prozessen und
einer gesteigerten Wettbewerbsfahig-
keit. Die kontinuierliche Messung und
Anpassung der KPIs sorgt fir nach-
haltigen Erfolg und macht Fortschritte
sichtbar.

KPIs bilden die Basis fur Zielvereinba-
rungen und Wege der Zielerreichung.

Fazit: Zusammenfassung

und Aushlick

KPIs sind unverzichtbare Werkzeuge
fur die Steuerung und Weiterentwick-
lung moderner Unternehmen. Durch
die gezielte Auswahl, Implementierung
und kontinuierliche Uberwachung pas-
sender Kennzahlen in Beschaffung,
Entwicklung, Vertrieb, Marketing, Inno-
vation, Produktion, HR, IT und Logistik
wird der Grundstein flr nachhaltigen
Unternehmenserfolg gelegt. In einer dy-
namischen Wirtschaftswelt sind flexible
und praxisnahe KPIs der Schlissel, um
auf Veradnderungen schnell und effektiv
reagieren zu kénnen.

Die Fokussierung auf die Werttreiber
schafft Transparenz und Wertbewusst-
sein und ist die Basis flr die permanen-
te Wertsteigerung des Unternehmens.

AUTOR
Prof. Dr. Claus W. Gerberich,
Studium des Maschinenbaus
und der Betriebswirtschaft in

i Karlsruhe, Mannheim und am
MIT Cambridge/Boston. Er fiihrt Trainings und
Beratungen durch und hat sich dabei auf die
Bereiche Unternehmensfiihrung und -strategie
sowie Controlling spezialisiert.
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Mehr Infos unter: www.weka.ch/member

Jetzt WEKA MEMBER werden!

| Zugriff auf alle kostenpflichtigen Beitrdge und Videos

| Unlimitierter Zugang zu allen Special Dossiers
und tber 1300 Arbeitshilfen

| KI-Chatbot Evi: Das gesamte WEKA-Wissen
mit Quellenangaben auf Abruf

Inkl. Zugang zu allen zweistiindigen Live-Webinaren

Unlimitierte telefonische Rechtsberatung (PREMIUM)




