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MANAGEMENT REPORTING FUR CEO - FLUCH ODER SEGEN?

Fur eine erfolgreiche, agile Unternehmensfilhrung gewinnt die schnelle und qualitativ
hochwertige Verfligbarkeit der entscheidungsrelevanten Informationen Uber die der-
zeitige sowie zukiinftige unternehmerische Situation zunehmend an Bedeutung.

Zentrale Erfolgsfaktoren werden an sorgfdltig aufbereiteten Kennzahlen gemessen,
die zeitnah und mit geringem Aufwand das finanzielle und nicht-finanzielle Betriebs-
ergebnis aufzeigen und somit eine zielorientierte, qualitativ hochwertige Entschei-
dungsfindung des Managements garantieren. Diese Informationsbereitstellung be-
schreibt das Management Reporting als eine wichtige Komponente des Controllings.

Um dieses Ziel zu erreichen, ist zu kléren, ob die vorliegenden Informationen

e aktuell

e nachvollziehbar
e aussagekraftig
e nltzlich

fir die Entscheidungstrager sind. Denn nicht selten wird eine Fille von Daten nur
stupide gesammelt und landet dann als diverse Varianten der regelméaBigen Bericht-
erstattungen Uber die verschiedensten Kennziffern auf dem Zahlenfriedhof!

Deutsche Controlling-Berater zahlen folgende Mangel zu den am meisten verbreite-
ten:

Fehlende Ausrichtung auf die Zielgruppe.

Keine einheitliche Struktur und-keine kontinuierliche Auswahl der Daten.

Keine Anpassung an veranderte Rahmenbedingungen.

Fehlende Erkldrung von Fachbegriffen, Abklirzungen, Kennzahlen o.a.

Fehlende Kommentierung der zentralen Daten.

Uberfluss an Text und detaillierten Tabellen.

Schlechte Lesbarkeit aufgrund fehlender Differenzierung in der Farbgebung

(Schwarz/WeiB).

8. Ausrichtung auf Daten der Vergangenheit; dabei kaum Betrachtungen in die
Zukunft.

9. Kein systematischer Dialog zwischen Management und Controlling.

NouhkwnNe=

Das Vermeiden der oben aufgeflihrten Fehlleistungen fiuhrt zu leserfreundlichen,
sorgfaltig aufbereiteten, gut strukturierten und auf ihre Zielgruppe zugeschnittene
Berichte.

Ein Beispiel des Management Reports fir ein mittelstandisches Unternehmen, das mit
elektrotechnischen Industrieerzeugnissen handelt, ist auf Seite 3 der vorliegenden
Information dargestellt. Dieser berlicksichtigt die Ziele und Bedlirfnisse des Ge-
schaftsflihrers und basiert auf tiefgreifenden Kenntnissen der Geschaftsprozesse des
Unternehmens.

In Bezug auf den Inhalt des Management Reports hangen die verschiedenen Kenn-
zahlen und deren Werte von dem Dienstleistungs- und Produktionsangebot des Un-
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ternehmens und dessen Strategie ab. Aus diesem Grund kénnen diese Zahlen in
jedem Unternehmen auf unterschiedliche Weise ermittelt und dann auch bewertet
werden. Seite 4 zeigt eine Ubersicht der u.E. wichtigsten Kennzahlen, anwendbar fir
verschiedene interne Prozesse und Unternehmensfunktionen.

Mithilfe von Schlisselkennzahlen und der individuellen Herangehensweise an die
Bedlirfnisse unserer Kunden kénnen wir, in Absprache mit Ihnen, solch einen Bericht
erstellen, der zu einem regelmaBig anwendbaren, verstdandlichen und unverzichtba-
ren Instrument fir eine effektive Entscheidungsfindung in der Unternehmensfiihrung
wird.

Bei aufkommenden Fragen sind wir gerne bereit, Ihnen erganzende Informationen zu
dieser Problematik anzubieten. Ihre Ansprechpartner zu diesem Thema:

Dr. Georg Schneider, Geschaftsflihrer swilar GmbH
M: georg.schneider@swilar.de, T: +49 178 336 95 80

Anastasia Flasshoff, Projektleiterin Controlling swilar OO0
M: anastasia.flasshoff@swilar.ru, T: +7 499 978 3787
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Betri irtschaftliche Ai YTD (01.10.16-30.06.17
Umsatz TRUB pro Monat Forderungsbestand zum 30.06.2017 TRUB etriebswirtschaftliche Auswertung YTD (01.10.16-30.06.17)
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= 1 Heizgerat Y1 2669 1 (2 Erhéhte allgemeine Kundenforderung - 3,6 Mio. RUB. Kunde 1, Kunde 2, Kunde 5 um Rechnungsbegleichung bitten.
> 2 Heizgerat Y2 2353 2 (3 Der Nettogewinn hat die Ebene des Budgets um das zweifache durch Einsparungen in den Vertriebskosten angehoben.
4 3 Heizgerat Y3 2109 4 (@ Zu den Top 10 Kunden im 2. Quartal kam ein neuer Kunde ,Kunde 1" hinzu. Der Umsatz der Top 10 Kunden betrug fiir 9 Monate 60% des
3 4 Hei - 1907 3 Gesamtumsatzes.
efzger? (5 Innerhalb von 3 Monaten bel&uft sich der Restbestand von Geldmitteln auf mehr als 10 Mio. RUB, da die Zahlung fiir die importierte Ware,
4+ 5 Heizgerat X5 1830 17 @ aufgrund der Erwartung eines niedrigeren Euros, ausgesetzt hat.
¥ 6  Thermostat 1 1604 5 (6 Die Umlaufgeschwindigkeit von Thermostaten und Leuchten verlangsamte sich im Jahr 2017. Dies ist auf die Tatsache zuriickzufiihren, dass die
& 7  Thermostat 2 1366 6 Umsatze aus dieser Produktgruppe in der gleichen Periode im vergangenen Jahr héher waren. Die liquidesten Produkte bleiben die Heizgerate X. Der
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Kennzahlen-Ubersicht

I. Erfolgs- und Bilanzkennzahlen II. Liquiditatskennzahlen
Eigenkapitalrentabilitat Working Capital
Umsatzrentabilitat Net Working Capital
Gesamtkapitalrentabilitét Working Capital Ratio
Return on Investment Lieferantenziel
Personalintensitat Kreditorenlaufzeit
Eigenkapitalquote Debitorenlaufzeit
Fremdkapitalquote Debitorenumschlag
Ruckstellungsquote Kreditorenumschlag
Investitionsquote Kundenziel
Abschreibungsquote Liquiditat I., II., III. Grades
Abschreibungsintensitat Deckungsgrad I, II, III
Anlagenabnutzungsgrad Anlagendeckung I, II, III
Anlagenintensitét
Materialintensitét III. Kennzahlen von Produktion und Logistik
EBIT-Marge Lagerdauer
Steuerquote Lagerumschlagshaufigkeit
EBIT Lagerzinskosten
EBITDA Lagerumschlagsgeschwindigkeit
Herstellungskostenanteil Durchschnittlicher Lagerbestand
Vertriebskostenanteil Meldebestand
Verwaltungskostenanteil Grad der Fehllieferungen
Forschungskostenanteil Eiserner Bestand
Umschlaghaufigkeit der Vorréate Optimaler Lagerbestand
Umschlaghaufigkeit des Kapitals Lagerreichweite in Tagen
Ausschussquote

u. a. auch Kennzahlen des IT-Controllings und der Personalwirtschaft
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IV. Kennzahlen von Marketing und Vertrieb
Break Even Point
Angebotserfolg
Umsatzstruktur
Kundenstruktur
Preisindex
Kundenbindungsrate

V. Kennzahlen fiir den Einkauf und das Bestellwesen
Optimale Anzahl der Bestellungen
Optimale Bestellmenge
Struktur des Einkaufs
Durchschnittlicher Einkauswert je Lieferant
Durchschnittliche Kosten je Bestellung
Beanstandungsquote/ Verzugsquote/ Fehllieferungsquote
Bezugskostenquote

VI. Finanzierungsregeln
Ausgewogene Vermdgensstruktur
Ausgewogene Kapitalstruktur
Goldene Bilanzregel

VII. Kennzahlen im Bereich F&E und im Projektmanagement
F&E-Kosten am DB I
Forschungskostenanteil
Projekteffizienz
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