Guten Tag ,

warum es so elementar fir den Unternehmenserfolg ist, sich einen Wettbewerbsvorteil zu
verschaffen, lesen Sie in diesem Newsletter.

Newsletter zum Thema "Change und TOC" - 32. Ausgabe

Die 10 Regeln des Wachstums

Aus einem Artikel von McKinsey: "Eines der sichersten Zeichen fiir ein florierendes Unternehmen ist
ein robustes und bestandiges Umsatzwachstum. Das war in den letzten 15 Jahren nicht leicht zu
erreichen. Nach der globalen Finanzkrise verlangsamte sich das Unternehmenswachstum dramatisch,
und die groRten Unternehmen der Welt wuchsen nur noch halb so schnell wie vor 2008. AuRerdem
stiegen die Kapitalinvestitionen starker als die Einnahmen, was die Renditen driickte. Angesichts der
sich verlangsamenden Weltwirtschaft, der steigenden Inflation und der geopolitischen Unsicherheit
kénnte ein Wachstum, das Gewinne und Shareholder Value bringt, noch schwerer zu erreichen sein."

In dem Artikel wird ein mickriges durchschnittliches Wachstum von 2,8 % in den letzten 10 Jahren
erwahnt. Das bedeutet aber, dass der Umsatz am Ende des Zeitraums um fast 32 % gestiegen ist. Bei
KEINER Kostensteigerung hatte sich der Gewinn vervierfacht. Das Wachstum von Gewinn und
Kapitalrendite hangt davon ab, wie stark die Kosten im gleichen Zeitraum steigen.

Im Folgenden finden Sie meine Anmerkungen oder Erganzungen zu lhren 10 Wachstumsregeln. Meine
Kernaussage bezieht sich auf den ersten Punkt des Artikels: "Put Competitive Advantage First".

o Der Wettbewerbsvorteil steht an erster Stelle. Beginnen Sie mit einer erfolgreichen, skalierbaren
Formel. Ja, sicher, aber wie macht man das? Wie konnen Sie Wettbewerbsvorteile schaffen?
Was sind die Mdglichkeiten?

Wabhlen Sie die richtigen erfolgreichen Projekte und Produkte aus. lhre Produkte sollten erfolgreich
einen Mehrwert liefern. Wie kdnnen Sie im Voraus wissen, ob ein Produkt einen Nutzen bringt UND ob
Ihre Kunden es kaufen werden? Um den potenziellen Erfolg Ihrer Idee zu bewerten, wenden Sie die
sechs Fragen der Theory of Constraint zur Technologie an.

e Worin liegt die Starke lhrer Idee, Technologie oder Ihres Produkts? Was sind seine Fahigkeiten
und Merkmale? Was kann es nicht?

e Welchen Engpass wird Ihre Produktidee beseitigen oder verringern?

¢ Wie gehen lhre potenziellen Kunden derzeit mit diesem Engpass um? Ist es wahrscheinlich,
dass die Kunden ihr derzeitiges Verhalten andern werden? Und warum?

¢ Wie sollten lhre potenziellen Kunden ihr Verhalten andern, wenn sie |hr neues Produkt
verwenden? Denken Sie daran: Organisationen neigen zu einer gréReren Tragheit (Widerstand
gegen Veranderungen) als Einzelpersonen.

¢ Welche zuséatzlichen Funktionen sollten Sie hinzufligen? Wie viele davon sollten Sie
hinzufiigen? Werden sie lhr Produkt attraktiver machen?

¢ Wie kann man Menschen dazu bringen, sich zu verandern? Es ist wichtig zu verstehen, warum
sich Menschen gegen Verédnderungen wehren. Es liegt nicht an der Veranderung. Es liegt an
den berechtigten Sorgen und Angsten um ihr Wohlergehen. (Die 6 Stufen des Widerstands
gegen Veranderungen kénnen lhnen helfen zu verstehen, wie Sie mit Bedenken und Angsten
umgehen kénnen).


https://www.mckinsey.com/capabilities/strategy-and-corporate-finance/our-insights/the-ten-rules-of-growth?stcr=3A4CFD6B93894A3689D62927821F3371&cid=other-eml-alt-mip-mck&hlkid=81edf5882db940cc8025b3e53aa9d214&hctky=12391240&hdpid=bfec8c08-d9e1-4e0f-8f69-80760a6ee8fd

Beschleunigen Sie lhre Projekte und Ihre Produktentwicklung. Liefern Sie mehr Produkte im gleichen
Zeitraum ohne zusatzliche Kosten oder Investitionen.

In den meisten Projektumgebungen gibt es viel Verbesserungspotenzial. Die Hauptursache fiir
Kapazitats- und Geschwindigkeitsverluste sind unnétige und unangemessene Aufgabenwechsel oder
Multitasking. Es gibt eine Menge Literatur Uber die Kosten des Multitasking. Lesen Sie etwas davon
oder entwickeln Sie eine kleine Simulation, um die Kosten des Aufgabenwechsels in einer realen
Umgebung zu testen.

Waéhlen Sie eine Methode (und eine Projektmanagement-Software), die Ihnen hilft, den Wechsel von
Aufgaben erheblich zu reduzieren. Critical Chain Project Management (CCPM) ist die von mir
empfohlene Methode. Lassen Sie sich von einem Experten beraten!

Sie kénnen 25-50% kiirzere Durchlaufzeiten und analoge Kapazitatssteigerungen erzielen.
Machen Sie Ihre Produktions- und Lieferkette leistungsfahiger, schneller und zuverlassiger.

Ein leistungsfahigeres Unternehmen setzt seine Ressourcen so ein, dass es den grétmdglichen
Durchsatz erzielt (in der Theory of Constraints wird die Bruttomarge als Durchsatz bezeichnet). Sie ist
die Rate, mit der Sie Geld verdienen. Sie errechnet sich aus dem Umsatz abzuglich aller variablen
Kosten (wie Material und Komponenten). Ein leistungsfahigeres Unternehmen ist auch schneller und
zuverlassiger.

Es besteht Verbesserungspotenzial:
¢ Die meisten Organisationen erkennen die Beschrankung ihres Systems nicht. Es wird eher als
Problemfeld denn als Chance gesehen. Eine Vertriebsorganisation, die nicht geniigend
Nachfrage generieren kann, wird fir das unbefriedigende Endergebnis verantwortlich gemacht.
(Huten Sie sich vor den Schuldzuweisungen, die dann folgen!) Was kénnen die
Produktentwicklung, die Produktion und die Lieferkette stattdessen tun, um zu helfen?
¢ Entwicklung neuer Produkte - siehe oben.

Die Lieferkette:

¢ Betriebe beklagen sich haufig Uber fehlende Materialien und Komponenten, die die Produktion
verzégern und zu Terminiberschreitungen fihren. Es ist nicht unmdglich, eine nahezu perfekte
Verfugbarkeit von Materialien und Komponenten zu haben, wenn die Produktion sie bendtigt.

e Im Vertrieb verhalt es sich ganz dhnlich: Kunden, Verteiler und Einzelhandel leiden haufig unter
Engpassen und Uberschiissen. Beides ist kostspielig, Knappheit sogar noch teurer.

¢ Das Problem ergibt sich aus statischen aggregierten Bestandszielen und der Politik, in gro3en
Chargen zu produzieren. Grof3e Chargen verzdgern die Erfullung der Nachfrage/Lleferungen.
Oft ist ein groRer Teil einer groBen Charge fiir die weniger sichere ferne Zukunft bestimmt.

¢ Dynamisches Bestandsmanagement (DIM - es ist gar nicht duster!) hilft Bestandsmanagern,
sich den optimalen Lagerbestanden zu nahern. Es tragt dazu bei, eine nahezu perfekte
Verfuigbarkeit und viel weniger Bestande zu erreichen.

o Welchen Wert hat es, wenn es keine Engpisse und keine Uberschiisse gibt? Wie viel
mehr werden Sie verkaufen? Wie viel weniger wird abgezinst und abgeschrieben
werden? Werden lhr CFO und lhr Verkaufsleiter zufrieden sein?

Produktion

o GroRere Produktionskapazitaten sind in den Engpassen der Produktionslinien zu finden.

¢ Ein angemessener Schutz der Engpassressource ist entscheidend. Ein Engpass oder eine
Engpassressource darf niemals aufgrund von Arbeitsmangel stillstehen. Ihre Kapazitat darf
nicht durch fehlerhafte Produkte vergeudet werden.

e Es laRt sich oft eine Kapazitat von 30 bis 50 % finden, indem die relevanten Engpéasse des
Systems richtig geschditzt werden.

¢ Produkte, die lang darauf warten, bearbeitet zu werden, bieten das Potenzial fir deutlich
kiirzere und wettbewerbsfahigere Lieferzeiten.

e Warteschlangen, die mehr als 90 % der Produktionsvorlaufzeit eines Artikels ausmachen,
lassen sich leicht abbauen. Ein Abbau um 50 % reduziert die Wartezeit auf nur 80 % der
Durchlaufzeit.

e Ohne viel Geld zu investieren, kann eine Fabrik ganz einfach eine Kapazitatserh6hung
von 30-70 % erreichen und die Durchlaufzeit um 50 % verkiirzen. Die Fabrik wird
wettbewerbsfahiger.

Machen Sie den Trend zu Ihrem Freund.
Vorrang fur profitable, schnell wachsende Markte

Seien Sie kein Nachziigler.

Es reicht nicht aus, mit dem Strom zu schwimmen - Sie mlissen Uber |hre Mitstreiter hinauswachsen.
Wenn Sie die oben genannten Punkte umsetzen, werden Sie nicht zu den Nachzuglern gehéren. Nur
ein kleiner Prozentsatz der Unternehmen hat sie erfolgreich umgesetzt.

Bringen Sie Ihr Herzstiick auf Touren.
Konzentrieren Sie sich auf das Wachstum in lhrer Kernbranche - ohne sie kdnnen Sie nicht gewinnen.

Schauen Sie (iber den Tellerrand hinaus.

Foérderung des Wachstums in angrenzenden Geschaftsbereichen. Benachbarte Geschaftsbereiche sind
solche, die technisch ahnlich sind. lhre Ingenieure sollten keine Probleme haben, diese nicht so
unterschiedlichen Produkte zu entwickeln. Dasselbe gilt fiir Ihre Vertriebsorganisation.



Fir Verkaufer ist es nicht einfach, technisch sehr unterschiedliche Produkte und Produktanwendungen
zu verkaufen. Benachbarte Geschéaftsbereiche kdnnen sehr lukrativ sein. Stellen Sie sicher, dass sie
keine Ressourcenfalle darstellen.

Bauen Sie dort an, wo Sie sich auskennen.
Konzentrieren Sie sich darauf, dort zu wachsen, wo Sie einen Eigentumsvorteil haben.

Sei ein lokaler Held.

Sich flir den Sieg an der Heimatfront einsetzen. Ich bin mir nicht sicher, was die Autoren des Artikels
meinen. Ich glaube, dass alle lhre Standorte und ihre Mitarbeiter Helden in ihrer Gemeinschaft sein
sollten.

Gehen Sie auf die globale Ebene, wenn Sie die lokale Ebene schlagen kénnen.

Expandieren Sie international, wenn Sie einen Ubertragbaren Vorteil haben. Geschwindigkeit,
Zuverlassigkeit und Kapazitat (mit den niedrigeren Stiickkosten, die Kapazitat mit sich bringt) sind
Ubertragbare Fahigkeiten. Schnelligkeit kann ein Problem sein, wenn sich der Kunde am anderen Ende
der Welt befindet. Denken Sie an ein lokales Lager, die Fertigstellung des Produkts
(Anpassung/Fertigstellung) und sogar an eine lokale Produktion. Die Wettbewerbsvorteile der
Leistungsfahigkeit, Zuverlassigkeit und Schnelligkeit werden Ihnen zugute kommen.

Erwerben Sie programmatisch. )
Kombinieren Sie gesundes organisches Wachstum mit seriellen Ubernahmen. Nutzen Sie die
Empfehlungen aus A bei jeder Akquisition.

Es ist in Ordnung, zu schrumpfen, um zu wachsen.

Bereinigen Sie Ihr Portfolio, wenn es nétig ist. Uberlegen Sie sorgféltig, welchen Durchsatz Sie
verlieren und wie Sie diesen ersetzen kdnnen. Eine niedrige oder sogar negative Gewinnspanne ist an
sich noch kein Grund fiir eine Bereinigung. Selbst eine negative Gewinnspanne kann zu lhrem
Endergebnis beitragen. (Gewinnspannen sind ein buchhalterisches Konstrukt und stellen nicht den
Cashflow oder die Auswirkungen auf die Liquiditat dar. Cashflow und Gewinn sind natirlich miteinander
verbunden. Achten Sie darauf, dass eine Beschneidung Ihren Cashflow nicht beeintrachtigt. Die in
Abschnitt A beschriebenen MalRnahmen kénnen ein unbedeutendes Produkt oder Geschaft leicht zum
Besseren wenden - ohne den Schmerz, Mitarbeiter zu entlassen).

Von den 10 Regeln ist die erste die wichtigste! Schaffen Sie einen Wettbewerbsvorteil. Die Vorteile, die
Sie schaffen, sind niitzlich, wenn Sie die anderen 9 Regeln umsetzen. Sie missen die
vorgeschlagenen Vorteile umsetzen, um nicht zu den Nachzuglern zu gehéren, um Akquisitionen zu
verbessern, um zu verbessern, was Ubrig bleibt, nachdem Sie geschrumpft sind, um zu wachsen.

Insgesamt hat es den Anschein, dass man nach der Schaffung eines Wettbewerbsvorteils eine Basis
hat, aus der sich der Rest von selbst ergibt.

[1] Der Untertitel des McKinsey-Artikels lautet: "Empirical research reveals what it takes to generate
value-creating growth today.". Der Artikel stammt von Chris Bradley, Rebecca Doherty, Nicholas
Northcote und Tido Rdder.
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