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Benchmarking in der Praxis:
Wirtschaftlich relevante Po-
tenziale bei Umsatz, Kosten

und Liquiditat

Datenbank-gestlitztes Benchmarking bei einem mittelstdndischen
Kunststoffverarbeiter
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Executive Summary

Benchmarking bei einem mittelstandischen Kunststoffverarbeiter mit Jahresumsatz von 25 MEUR
und etwa 200 Beschaftigten lieferte groRe Potenziale bei Umsatz, Kosten und Liquiditdt. Konservativ
geschatzt ergaben sich Potenziale fir Umsatzsteigerungen von 2,4 MEUR jahrlich, fiir Kostensenkun-
gen von 2,3 MEUR jahrlich und fiir einen Liquiditatseffekt von 4,0 MEUR.

Vorgehen

Der Klient war ein mittelstandisches Unternehmen in der kunststoffverarbeitenden Industrie und
realisierte einen Jahresumsatz von 25 MEUR mit etwa 200 Beschaftigten. Wachstumsdynamik und
Ergebnisqualitdt waren deutlich unterdurchschnittlich’. Der Klient beauftragte die Orglinea mit der
Durchfiihrung eines Benchmarkings, um Ansatzpunkte flir Verbesserung der Unternehmensperfor-
mance zu identifizieren.

Die Orglinea fiihrte das Benchmarking in Kooperation dem Fraunhofer-Institut IPK durch. Dabei wur-
den etwa 70 Kennzahlen analysiert und mit den jeweiligen Best Practices in der kunststoffverarbei-
tenden Industrie verglichen. Diese Kennzahlen waren analog der Balanced-Scorecard-Systematik den
Perspektiven Finanzen, Kunden, Beschaftigte und Geschaftsprozesse zugeordnet. Der Kennzahlen-
vergleich basierte auf der weltweit groBten Benchmarking-Datenbank mit mehr als 100.000 aktuellen
Unternehmensdatensatzen.

Das Benchmarking erfolgte in drei Schritten.

Schritt 1. Vor-Ort nahm die Orglinea gemeinsam mit dem Klienten die relevanten Kennzahlen auf.
Besondere Bedeutung hatte die Datenqualitat, damit die Kennzahlen in der anschlieBenden Auswer-
tung sicher den Daten der Unternehmen in der Vergleichsgruppe gegeniibergestellt werden konnten.

Schritt 2. Die Daten wurden in der Benchmarking-Datenbank analysiert. Als relevante Vergleichs-
gruppe wurden mehr als 150 Kunststoffverarbeiter in Deutschland und im europaischen Ausland in
der entsprechenden UmsatzgrofRenklasse identifiziert. Die Auswertung erfolgte anonymisiert. Aus
dem Datenbank-Rohbericht erstellte die Orglinea den Ergebnisbericht fir den Klienten. Dieser Be-
richt enthielt fir alle Kennzahlen die relative Position des Klienten im Hinblick auf die Vergleichs-
gruppe und aullerdem Ansatzpunkte fiir eine Performancesteigerung bei den Kennzahlen, die eine
besonders grolRe Abweichung zur Vergleichsgruppe aufwiesen. Dabei wurden Potenziale sowie Auf-
wendungen fiir betreffende Malinahmen geschatzt und monetar bewertet.

Schritt 3. Prasentation der Ergebnisse beim Klienten. Der Klient entschied im Anschluss Uber
Priorisierung und Umsetzung der MalRnahmen.

Das Vorgehen war darauf ausgelegt, schnell konkrete und umsetzbare Ansatzpunkte fiir eine Steige-
rung der Unternehmensperformance zu liefern. Der Aufwand fir die drei Benchmarking-Schritte war
Uberschaubar mit insgesamt zwei Beratungstagen.

L Alle Angaben neutralisiert, Riickschluss auf das Unternehmen nicht moglich, alle Angaben basieren auf tat-
sachlichen Projektresultaten
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Verbesserungspotenziale

Das Benchmarking fiir den mittelstandischen Kunststoffverarbeiter ergab, dass von den etwa 70 ana-
lysierten Kennzahlen insgesamt 13 ein besonders hohes Verbesserungspotenzial signalisierten mit
einer relativen Position? von héchstens 25, womit nur 25 %, oder entsprechend weniger, aller Unter-

nehmen in der Vergleichsgruppe einen schlechteren Wert aufwiesen als das Unternehmen.

Abbildung 1: Kennzahlen mit groRten Abweichungen zur Vergleichsgruppe

Rel. " . o
Nr. Pos Kennzahl Ansatzpunkte Geschatzter Aufwand Ergebnispotenzial
Finanzperspektive
Vermeidungvon
13 18 Zahlungsmittel Bereitstellung zusitzlicherfliissiger Mittel TE, Liq-Effekt | Friktionen durch Liq.-
Mangg
" . TE,
10 Zahlungsdauer Erh6hung Zahlungsdauer gering Liq.-Effekt
Kundenperspektive
Vertriebsaktivitaten ausbauen T€p.a., T€pa.,
24 Neukundenanteil ¢ Vertriebscontrolling Personalkosten- Umsatz-
¢ Vertriebsbeauftragtenrekrutieren steigerung steigerung
Qualitditsmanagement und Reklamations- T€pa,
25 17 Reklamationen bearbeitung weiterentwickeln (vgl. Prod.- Personalkosten- MEhr“msa:Z
System) steigerung Kostensenkung
Beschéftigtenperspektive
T€p.a.,
29 Personalkosten Personalmanagement weiterentwickeln Kosten-
. senkun
Entlohnungsmodell gering g
¢ Karrierestufen
32 Akademikerquote ¢ Feedbackgesprache Know-how
+ Mitarbeiterférderung wﬂe'tz":)er.k o
. . itarbeitermotivation
- Monitoring Arbeitsproguktivitt Produktist
34 Aus- und Weiterbildung g P ©Q 30 Kosten- Qualitst
steigerung
Prozessperspektive
T€p.a.
40 Investitionsrate @ Investitions-
steigerung
Produktionssystem weiterentwickeln Tep.a,
*  Smart-just-in-time-Konzept '
58 Nacharbeit «  Flussoreanisati O35 Kosten
‘ganisation senkung
¢ Standardisierung
« Bestandsminimierung Mittlerer organisatorischer
60 Lagerumschlag * Andon Aufwand If Effekt
¢ Visualisierung ! - o
S ische Fehl | Geringe zusatzliche
ySt_emat'sc _e e_ eranalyse externe Kosten T€pa,
54 14 Ausschussrate . Fertlgungsorl'entlerte 980 Kosten-
Produktentwicklung senkung
¢ Lieferantenintegration
@ T€p.a,
52 Riistzeiten Kostenred.
T€p.a., Mehrumsatz
41 Forschung & Entwicklung F&E-Aktivitdten steigern O 35 Kosten- MA-Qualifikation,
steigerung Motivation, Rekrutierung

Fiir eine erste Schatzung der Verbesserungspotenziale der 13 kritischen Kennzahlen wurde ein kon-
servativer Ansatz gewahlt. Dabei wurde lediglich der Abstand des Unternehmens zum Median in der
Vergleichsgruppe als Messlatte fiir eine monetare Bewertung der Potenziale herangezogen.

2 Entspricht Perzentil
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Bereits diese zurlickhaltende Abschatzung lieferte ein Liquiditdtspotenzial von einmalig 4,0 MEUR,
ein zusatzliches Umsatzpotenzial von 2,4 MEUR jahrlich und ein Kostensenkungspotenzial von
2,3 MEUR pro Jahr (vgl. Abbildung 1). Alle vier Perspektiven der Balanced Scorecard — Finanzen, Kun-
den, Beschiaftigte und Prozesse — wiesen deutliche Verbesserungspotenziale auf. Besonders vielver-
sprechend waren MaRnahmen zur Erhéhung der Lieferantenzahlungsdauer (Working Capital), zum
Ausbau der Vertriebstatigkeiten sowie die Weiterentwicklung von Personalmanagement- und Pro-
duktionssystem.

Den Potenzialen gegenliber standen geschatzte Aufwendungen fir einen einmalig erhdohten Liquidi-
tatsbedarf von 0,4 MEUR, jahrliche Kostensteigerungen von 0,6 MEUR und ein um 0,5 MEUR erho6h-
ter Investitionsbedarf pro Jahr. Konsolidiert ergaben sich damit ein einmaliges Liquiditatspotenzial
von 3,6 MEUR, ein zusatzliches Umsatzpotenzial von 2,4 MEUR pro Jahr und ein jahrliches Kosten-
senkungspotenzial, unter kalkulatorischer Bericksichtigung der zusatzlichen Investitionen, von
1,2 MEUR.

Erste Ergebnisse der Umsetzung

Die Verantwortung fiir die Realisierung der Potenziale lag beim Unternehmen. Dabei zeigte sich, dass
MalRknahmen zur Verbesserung der Liquiditatssituation besonders schnell und effektiv umgesetzt
werden konnten. Bereits sechs Monate nach der Benchmarkinganalyse konnte der Klient, bei gleich-
zeitig gestiegenen Umsatzerlosen, die Vorrate um 10% und die Bankverbindlichkeiten um 27% im
Vergleich zum Vorjahr reduzieren.
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Uber Orglinea

Org [fiir Organisation] und linea [/at. lineo fiir ins Lot bringen]: Die Orglinea ist ein spezialisiertes,
erfolgreiches Beratungshaus fiir mittelstandische Unternehmen. Mit dem Anspruch, moderne und
umsetzungsorientierte betriebswirtschaftliche Beratung fir Entscheider im Mittelstand zu erbringen.
Auf Augenhohe. Seit 2003. Getreu unseres Mottos: "Unternehmerischer Erfolg ist eine Frage der
Konsequenz und nicht der Branche". In den Feldern Finance, Organisation und Benchmarking.

www.orglinea.com
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