BRAUWEIT

Monatsdienst fur den Verkauf

Aussagefahiges Controlling fir
mittelstandische Brauereien

Ur Heimo Saubach erfordern Ve-

drangungswettbewerb und sinken-

de Margen exakte Management-
informationen. In vielen Brauereien seien
grofRe Datenmengen verflighar. Schwach-
punkte dagegen sind die Abstimmung
und die systemgestiitzte Auswertung der
Daten. Dazu komme das gestiegene Infor-
mationsbediirfnis der Banken fir das Ra
ting nach Basdl II. Dabel gehen finanzwirt-
schaftliche Andysen zu 40 Prozent ein,
Planung und Controlling zu 25 Prozent
und die weichen Faktoren wie Positionie-
rung, Markt, Podukte, Wertschépfung mit
35 Prozent.

Nach einer Umfrage Uber die Ig-Situa
tion ,Unternehmensplanung im Mittdl-
stand” (siehe,, Brauwelt" Nr. 31/32, S. 993,
2003) haben 33 Prozent der Brauereien
keine systematische Erfolgs- und Finanz-
planung, 57 Prozent nutzen Systeme in
Excd oder sonstige Tools, zum Teil selbst
entwickelt oder von Beratern. Nur zehn
Prozent nutzen Planungs- und Control-
ling-Software. Dies hat laut Saubach eine
Reihe von negativen Konesquenzen:

» Analytische Berticksichigung der Pla
nungswerte nur in Sonderfélen;

» Chance der Rating-Verbesserung bleibt
ungenutzt;

» Nachteile fir die Bank: Hoheres Fan-
Zierungsrisiko, hohere Kosten fir die
Eigenkapitalhinterlegung beziehungs-
weise Refinanzierung;

» Nachteil fir die Brauerei: Geringere,
teuerere Finanzierung.

Controlling bei Gaffel

Die Privatbrauerei Gdfd verfigte be-
reits Uber ein zentrales DV-Sysem, aler-
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Anlasslich der 12. Bund-
ner Runde, veranstaltet
von Ridiger Ruossund
der Fachzeitschrift Ge-
trankemarktvomFachver-
lagHansCarl, Nurnberg,
berichteten Wilfried
Schwab, Geschéftdeitung
der Privatbrauerei Gaffel
Becker & Co.,Koln, und
HeimoSaubach, Gesell-
schafter, Saubach, Blim
& Co.,Unternehmenspla-
nungGmbH,Minchen,am
30. Januar 2004 in Davos
tber M6glichkeitenund
Chancen fiir ein aussage-
fahigesControlling

am Beispiel der
Privatbrauerei Gaffel.

dings mit uneinheitlichen Strukturen. Die
Daten waren in vielen verschiedenen
Systemen verteilt. Es gab keine brauchba-
ren, ,vorgefertigten" betriebswirtschaftli-
chen Module in der Branchen-Software.

Die Kostenrechnung wurde nur als Kos-
tenstellenrechnng durchgefiihrt. Die Da
ten waren inkonsistent. Fir die Beantwor-
tung von ad-hoc-Fragen des Manage-
ments ergab sich ein hoher Zeitaufwand.
Der Planungsprozess auf Excel-Basis war
sehr aufwendig.

Die personellen Ressourcen waren ein-
geschrankt.

An das zu implementierende System
stellte man folgende Anforderungen:
» Flexibilitét,

einfache Integration verschiedener Sys-
teme;

U intuitive Benutzeroberflache;

geringe Investitionen in erforderliche
Hardware;

Beherrschbarkeit des Systems und der
Schnittstellen;

U Planungs- und Simulationstool;

.

e Unterstitzung der Finanzplanung;

e Instrument zur Unterstitzung des
monatlichen Berichtswesens;

« kompetente Beratungsunterstitzung.

Bel Gaffd wollte man schnell, flexibel
und sicher reagieren kénnen und doku-
mentierbare  Entscheidungsgrundlagen
haben sowie unabhangig vom ERP-Sys
tem sein. Auf keinen Fal wollte man die
.eierlegende Wollmilchsau" installieren.
Die Kommunikation betriebs- und finanz-
wirtschaftlicher Themen sollte unter-
stitzt und geférdert werden.

Bei Geffd findet die strategische Unter-
nehmensplanung ein bis zwei Ma pro
Jahr statt, die operative Erfolgsplanung
funf Md pro Jahr, die Deckungsbeitrags-
rechnung laufend und die Investitions-
rechnung ebenfalls laufend. Unterneh-
mens-und Erfolgsplanung findet auf den
Planungsebenen statt, die Deckungsbei-
trags- und Investitionsrechnungen auf
den Berichtsebenen.


Administrator
Bei Gaffel findet die strategische Unternehmensplanung

Administrator
ein bis zwei Mal pro

Administrator
Jahr statt,


Die strategische Unternehmenspla-
nung umfasst:

e Fokussierung auf Liquiditatsstrome
(mittel- und langfristig);

¢ neben Bilanz sowie Gewinn- und Ver-
lustrechnung auch Kapitalflussrech-
nung;

e simulative Planung unter Einbezie-
hung von , Ziel-Erfolgsrechnungen";

e Sensitivtats- und Szenariorechnungen.
Die Software dazu stammt von ASRAP
(www. asrap.de).

Die operative Erfolgsplanung enthalt:

0 Jahrliche Planung mit quartalsweiser
Forecast-Rechnung;

» Mdglichkeit der Abbildung einer diffe-
renzierten Erl6sstruktur (Hierarchie)
z.B. nach Mandanten, Artikelgruppen,
Kundengruppen;

e Vergleichsrechnungen in den Dimen-
sionen ,Ist-Plan-Soll". Hierzu kommt
die Software , Professional Planer" zum
Einsatz (www.cashflow.de).

Der ,Professional Planer" hat folgende
L eistungsmerkmale:

¢ Branchenneutrale Anwendung fir inte-
grierte Erfolgs-, Finanz- und Bilanzpla-
nung;

3 , Betriebswirtschaftliches Gehirn" mit
2000 Formeln und Verknipfungen;

¢ sichere und standardisierte Rechen-
logik;

e Marktfihrer nach Leistungsfahigkeit
und Anzahl der Anwender (3500);

Q ,Web based Budgeting" und Einzel-

platz-Lésungen maglich;

GuV -Cashflow-Bilanz-Integration;
fachliche Sicherheit und Standardisie-
rung;
einsatzfertige Ldsung;
Variantenrechnung;

Betrachtung von Geschéftsbereichen,
Profit Centers;
fachliche Weiterentwicklung;
Verwendung technischer
Plattformen.
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Deckungsheitragsrechnung
im Vertrieb

Die Deckungsbeitragsrechnung |&sst
sich berechnen aif den jewdligen Kun
den oder das entsprechende Objekt. Da
bei werden die Produktkosten fir ein Jahr
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festgeschrieben. Als kalkulatorische Kos-
ten werden die Abschreibungen auf In-
ventar und Finanzierungskosten einge-
setzt. Ba den Transport- und Logistikkos-
ten werden ebenfdls jahrlich kakulierte
feste Werte eingesetzt. Das gleiche gilt fir
die Auleen- und Innendienstkosten. Alle
anderen Werte sind kiinden- bzw. objekt-
individuell. Die fakturierten Erldse minus
den Erlésschmélerungen sind die Netto-
Erlose. Zieht man von diesen die Kosten
fir den Transport und die Logistik ab so-
wie fir das Produkt kommt man zum De-
ckungsbeitrag 1. Von dem werden die
kiinden- bzw. objektspezifischen Kosten
sowie die kinden- und objektspezifi-
schen kakulatorischen Kosten abgezo-
gen. Das filhrt zum Deckungsbeitrag 2.
Zieht man hier den AulRen- und Innen-
dienst ab, erhdlt man den Deckungsbei-
trag 3 (Vertriebsleistung).

Investitionsrechnung
im Vertrieb

Die Investitionsrechnung erfolgt im
Rahmen des vertrieblichen Leistungs-
antrages. Se enthdlt folgende Informa-
tionen:

» Beastung je Hektaliter;

» Bewertung der Sicherheit;
 Liquiditatsbetrachtung;

» qualitative Bewertung.

Die Deckungsbeitragszahlen kénnenim
Voraus festgelegt werden. Der Aulen-
dienst kann vor Ort mittels entsprechend
ausgerusteter Pocket-PC's die Bedingun-
gen Uberprifen. Somit kommt man zu
einer Wertorientierungim Vertrieb. Ange-
boten werden derartige Ldsungen von
business mobile (www.business-mobile.
de).

Vorteile des gesamten
Controlling-Systems

Die Gesamtausgaben fir das Control-
lingsystem ergeben sich zu 7500 BUR fir
dieLizenz, 2500 BUR je weiteren User. Fir
die Konzeption, Datenanalyse, Schulungen
fdlen rd. 10 Tage an, mit einem Tagessatz
von 1250 EUR/Teag zzgl. Spesen. Das Pro-
totyping ist kostenlos.

Laut Schwab ergaben sich folgende
Vortelle

* Produktivere Aufgabenverteilung in
Geschéftsfiihrung und Controlling;

e quditativ  bessere

grundlagen;

* schnellere Verflgbarkeit von Informa
tionen;

« eindeutigere Kommunkation Uber be-
triebswirtschaftliche Themen;

U ROI: ,Staying dive - und wissen war-
um!”

Entscheidungs-

In Zukunft soll bel Gefd der Ausbau
von Einzelplatzversionen auf WEB-bager-
te Zugriffsndglichkeit (Online-Berichte)
efolgen. Die gesamte Unternehmens-
gruppe wird eingebunden. Der Kunden-/
Objekt-Deckungsbeitrag wird als Pla
nungsgrofe eingefiihrt, auch der Soll-1s-
Vergleich. Auliendienstinfomationssyste-
me werden ebenso implentiert wie Besu-
chersteuerungssysteme.

Eingerichtet werden Konkurrenzdaten-
Erfassungssysteme. Eswird zu einer stér-
keren Verzehnung der operativen Ge
schéftsbereiche bel Einsatz einer ERP-LG-
sung auf ASP-Bas's kommen. Das Logistik-
Controlling sowie die Prozesskostenrech-
nung werden forciert.

Schlussfolgerungen

Laut Saubach wéachst bei den mittel-
sténdischen Brauereien generell die
Uberzeugung, dass Controlling notwen-
dig ist, verstarkt auch durch den Druck
der Banken. Bisher bei Mittelstandlern
installierte Systeme sind wenig standardi-
siert. Im Mittelstand dominiert Excel,
stoRt aber an seine Grenzen.

Business Intelligence-Ldsungen sind
Alternativen mit verniinftigem Preis-Leis-
tungsverhéaltnis. Controllingist ein Abbild
der Realitdt in Zahlen. Vor der Einfiihrung
eines Systems miissen Strategie, Struktur
und Prozesse daher neu und exakt defi-
niert werden.

Das Controlling sollte nicht in der Buch-
haltung angesiedelt sein. Oft ist dies auch
kein Full-Time-Job. Allerdings besteht
auch die Mdéglichkeit, diese Funktion an
eine externe Stelle auszulagern. Der Da
ten- und Informationsaustausch |éasst
sich heute sehr gut Uber das Netz durch-
fuhren.
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