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er hérter und globaler

werdende Wettbewerb er-

fordert in den Unterneh-
men eine wesentlich stirkere
Orientierung auf die Erfiillung
von Kundenerwartungen und die
Erh6hung des Kundennutzens
der zu verkaufenden Produkte
und Leistungen in den Prozessen,
der Organisation und im Verhal-
ten von Management und Mit-
arbeitern (kundenorientierte Un-
ternehmenskultur). Die Kunden-
erwartungen an die Unterneh-
mensprozesse zeigen sich vor
allem in kiirzer werdenden Liefer-
fristen, das heisst geringerer
Durchlaufzeit eines Kundenauf-
trages im Auftragsabwicklungs-
prozess, und einer hundertpro-
zentigen Liefertermintreue fiir
die vertraglich vereinbarten Pro-
dukte und Leistungen. Sie stellen
damit hohe Anforderungen an die
Schnelligkeit und Qualitit der
Auftragsabwicklungsprozesse
[1]. Ausserdem ist die Menge der
abzuwickelnden Kundenauftrige
pro Zeiteinheit (Monat, Woche)
nicht konstant, da die Kaufwiin-
sche der Kunden nicht determini-
stischen, sondern stochastischen
Funktionen unterliegen [2]. Des-
halb sind auch die Auftragsab-
wicklungsprozesse im Unterneh-
men nicht deterministisch [1].
Damit entstehen, wie unsere Pro-
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Jjekterfahrungen zeigen, im Auf-
tragsabwicklungsprozess zeitein-
heitenbezogen je nach Auftrags-
lage kapazitive Probleme — Unter-
oder Uberdeckung der Prozess-
kapazitit. Uberdeckung der Pro-
zesskapazitit fithrt aber zu linge-
ren Durchlaufzeiten, gleichzeitig
zu einer Verschlechterung der
Liefertermintreue und damit zur
Kundenunzufriedenheit. Unter-
deckung der Prozesskapazitit be-
deutet im allgemeinen Qualitiits-
verlust bei den Produkten und
Leistungen, damit verbunden
Kundenunzufriedenheit und Er-
tragsausfall fiir ein Unternehmen.
Fiir die Losung dieses Grundsatz-
problems in den Unternehmen,
das aus der verinderten Markt-
und Wettbewerbssituation resul-
tiert, gibt es fiir den Auftragsab-
wicklungsprozess (Vertrieb, En-
gineering, Produktion usw. ) drei
grundsétzliche Losungsstrategien:
- Orientierung der im Unterneh-

men vorhandenen Prozesska-

pazitit (Personal, Maschinen

und Anlagen) an dem maximal

pro Zeiteinheit auftretenden

Kapazititsbedarf. Das bedeutet

fiir den Vertriebsbereich beziig-

lich der Produkte und Leistun-

gen nahezu unbegrenzte Kapa-

zitat (Prinzip der unbegrenzten

Prozesskapazitit, Bild 1). Die-

se Strategie, die in vielen Unter-
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nehmen in der Vergangenheit
benutzt worden ist und teilwei-
se noch wird, fithrt aufgrund
grosser  Kapazititsunterdek-
kungszeitraume zu Kosten, die
die Produkte und Leistungen
zusitzlich belasten. Deshalb ist
diese Strategie aus der Sicht
der Kundenorientierung und
des Wettbewerbes mit ihrem
wirtschaftlich negativen Ergeb-
nisbeitrag nicht zweckméissig.
Orientierung der im Unterneh-
men vorhandenen Prozesska-
pazitat an ca. 80% des durch-
schmittlich benotigten Kapazi-
tatsbedarfes und flexible Ge-
staltung dieser Kapazitiit durch
flexible  Arbeitszeitsysteme,
multifunktionalen  Personal-
und Maschineneinsatz sowie
partnerschaftliche, vertraglich
geregelte Kooperationsbezie-
hungen zu anderen Unternch-
men, mit denen Kapazitatsspit-

zen bei Einhaltung der Liefer-
termine abgearbeitet werden
konnen (Prinzip der unbe-
grenzt flexibel-dynamischen
Prozesskapazitat, Bild 2). Da-
mit wird die vorhandene Pro-
zesskapazitit zeitperiodenbe-
zogen dem tatsichlich benotig-
ten Kapazititsbedarf ange-
passt. Das heisst, die im Unter-
nehmen vorhandene Kapazitiit
folgt dem sich aus der Kunden-
auftragsmenge ergebenden Ka-
pazititsbedarf. Problematisch
dabei ist, dass die Flexibilitit
der Prozesskapazitit innerhalb
kurzer Zeitriume sehr stark
schwanken kann und deshalb
kurze Reaktionszeiten beziig-
lich der Anpassung der Pro-
zesskapazitit an den Bedarf
notwendig sind. Das Gew#hr-
leisten solcher kurzer Reak-
tionszeiten fithrt zu zusitz-
lichen Kosten beziiglich der
Produkte und Leistungen. Das
heisst, unbegrenzte Prozessfle-
xibilitét ist in der Praxis in vie-
len Féllen wirtschaftlich nicht
bezahlbar und damit nicht rea-
lisierbar. Auch eine eventuelle
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Bild 1: Prinzip der unbegrenzten Prozesskapazitat.

Unzufriedenheit der Mitarbeiter
aufgrund kurzfristiger und stark
variierender  Arbeitszeitinde-
rungen ist nicht auszuschlies-
sen und bewirkt negative Effek-
te beziiglich der Kundenorien-
tierung im Unternehmen [3].

— Die Prozesskapazitit wird, auf-
gebaut nach den Grundsitzen
des Prinzips der unbegrenzt
flexibel-dynamischen Prozess-
kapazitat, durch Grenzwerte
zum Produktionssortiment und
den dazugehorenden Vertriebs-
und  Produktionsstiickzahlen
pro Zeiteinheit (Monat, Quar-
tal, Halbjahr, Jahr) definiert
und damit begrenzt (Prinzip
der definierten flexibel-dyna-
mischen Prozesskapazitit, Bild
3). Diese Grenzwerte zu den
Produktstiickzahlen sind durch
den Vertriebsbereich auf der
Grundlage seiner Informatio-
nen tiber die Kunden und den
Markt rollierend, das heisst
zeitlich fortgeschrieben, zu pla-
nen. Dadurch sind grosse erfor-
derliche Kapazititsschwan-
kungen frithzeitiger erkennbar
und die Reaktionzeiten beziig-
lich der Anpassung der Pro-
zesskapazitit an den tatsich-
lichen Kaparzititsbedarf sind
damit langer. Die Qualitit der
Vetriebsplanung, das heisst der
Grad des tatséichlichen Eintref-
fens der geplanten Produkt-
stiickzahl in der entsprechen-
den Zeiteinheit, und die erfor-
derliche Prozessflexibilitit ste-
hen in einer direkten Bezie-
hung zueinander. Denn die Un-
sicherheiten in der Vertriebs-
planung miissen durch die Fle-
xibilitdt der Prozesskapazitiit
ausgeglichen  werden. Nur
dann werden bei der Planung
und Steuerung von Kundenauf-
trigen im  Auftragsabwick-
lungsprozess neue Kundenauf-
trage bereits in Arbeit befindli-
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che Kundenauftrige nicht sto-
ren. Das ist eine Grundvoraus-
setzung fiir kundenorientierte
kurze Lieferfristen und eine
hundertprozentige  Lieferter-
mintreue.
Von diesen drei grundsitzlich
moglichen Strategien ist in der
gegenwartigen und zukiinftigen
Wettbewerbssituation sowie zur
Erreichung einer hohen Kunden-
orientierung im Unternehmen
das Prinzip der definierten flexi-
bel-dynamischen Prozesskapazi-
tat in vielen Fillen, wie unsere
umfangreichen Projekterfahrun-
gen zeigen, am wirtschaftlich-
sten. Dazu ist eine qualititsge-
rechte Vertriebsplanung, die ge-
genwartig vor allem in mittelstin-
dischen Unternehmen mit bis zu
ca. 1000 Mitarbeitern fehlt bzw. in
nicht ausreichender Qualitit vor-
handen ist, notwendig. Eine qua-
litdtsgerechte Planungsbasis aus
dem Vertriebsbereich beziiglich
des Produktionsortimentes und
der dazugehérenden Produkt-
stiickzahlen ist im Unternehmen
entscheidend fiir
— das Bestimmen der notwendi-
gen wirtschaftlichen Prozess-
flexibilitit,

- die Qualitit der Planung und
Steuerung von Kundenauftri-
gen im Auftragsabwicklungs-
prozess (Kundenauftragsmana-
gement [2]) und

— das zielorientierte Planen und
Steuern der Vertriebsaktiviti-
ten zur Verbesserung des Kun-
dennutzens und damit zur ziel-
gerichteten Steigerung des Um-
satzes und Ergebnisses.

Ausserdem stellt der Vertriebs-

plan den Ausgangspunkt und die

Basis fiir die gesamte Unterneh-

mensplanung von der Produk-

tionsplanung bis hin zur Ergeb-
nis- und Liquiditéitsplanung dar

(Bild 4). Darin ist seine zentrale

Bedeutung fiir ein Unternehmen

begriindet.

ten (Zeithorizont = 12 Monate)

(Bild 5):

— das zu vertreibende Produkt-
sortiment, gegliedert nach Pro-
duktgruppen,

— den erwarteten Auftragsein-
gang pro Produktgruppe, ge-
samt und nach Vertriebsregio-
nen (Kunden, Marktgebiete)
wert- und stiickzahlméssig so-
wie

- den erwarteten Umsatz pro
Produktgruppe, gesamt und
nach Vertriebsregionen wert-
und stiickzahlméssig.

Der Jahresvertriebsplan ist durch

den Vertriebsbereich in Zusam-

menarbeit mit dem Controlling,
den Auftragsabwicklungsberei-
chen (Engineering, Produktion,

Prozesskapazitat

vertraglich
gebundene
Produkte
und Leistungen
begrenzt durch
rollicrenden
Vertriebsplan
(Sortiment und
Stiickzahlen)

erforderlicher
Kapazititsbedarf
pro Zeiteinheit

Prozesskapazitit aus Vertriebssicht

Vertrieb kennt Kapazitéit und
ihre Flexibilititaus rollierendem Vertriebsplan

R

E== - Kaepazitatsunterdeckung = Kapazitatsdeckung durch

erforderliche
Kapazitat

- vorhandene
Kapazitit =
80% der durch
den Vertriebsplan
definierten
Kapazitat

- flexible Arbeitszeitsysteme
- multifunktionalen Personal- und
Maschineneinsatz
- vertragliche Kooperationsbe-
iehung

litat miissen tbere

Pl herheit und Py

Bild 3: Prinzip der definiert flexibel-dynamischen Prozesskapazitit.

Inhalt und Struktur

der rollierenden Vertriebs-
planung

Basis fiir eine rollierende Ver
triebsplanung ist der Jahresver
triebsplan (auch Vertriebsbudget-
plan). Er beinhaltet jahresbezo-
gen und strukturiert nach Mona-

Prozesskapazitat

vertraglich

gebundene

Produkte
und Leistungen

erforderlicher
Kapazitétsbedarf
pro Zeiteinheit

Prozesskapazitit aus Vertriebssicht

Kapazititsflexibilitat nicht bzw. negiertsie

Vertrieb kennt vorhandene

erforderliche
=\ Kapazitat

-vorhandene
Kapazitit =
80% des durch-
schnitt]. KAPA-
bedarfes (1)

—

(1) : Ermittlung aus Vergangenheitsdaten

kung = Kapasiasdeckung durch

- flexible Arbeitszeitsysteme

- multifunktionalen Personal- und
Maschineneinsatz

- vertragliche Kooperationsbe-
ziehungen

Bild 2: Prinzip der unbegrenzt flexibel-dynamischen Prozesskapazitat.

Einkauf usw.) und dem F&E-Be-

reich zu erarbeiten. Grundlage

dafiir sind die Geschiifts- und

Vertriebsstrategie des Unterneh-

mens, neu einzufithrende Produk-

te aus dem F&E-Plan, rollierende

Vertriebsplidne aus den Vorjah-

ren, vorhandene Kundenauftrige

fiir das Planjahr und an Kunden
gemachte Angebote, die eine

Auftragswahrscheinlichkeit von

>70% besitzen. Rollierende Ver-

triebsplanung bedeutet nun, dass
der Jahresvertriebsplan monat-
lich mit einem Zeithorizont von

Jeweils 12 Monaten durch den

Vertriebsbereich aktualisiert und

fortgeschrieben wird. Inhalt und

Struktur der monatlichen Daten

(Stiickzahlen und Wert pro Pro-

duktgruppe) in der rollierenden

Vertriebsplanung sind (Bild 6):

— alle aktuellen Kundenauftriige,
die damit eine Auftragswahr-
scheinlichkeit von 100% haben,

— alle aktuellen Angebote, die
eine Auftragswahrscheinlich-
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keit von grosser als 70% besit-
zen, wobei mindestens 30%
der gesamten Angebote in die
rollierende  Vertriebsplanung
einbezogen sein miissen, und

- Schétzungsdaten fiir das Delta
zwischen den Budgetzahlen
des Jahresvertriebsplanes und
den aktuellen Kundenauftrags-
sowie Angebotsdaten, wobei
diese Schitzungsdaten eine
Wahrscheinlichkeit beziiglich
ihres Eintreffens von minde-
stens 50 bis 70% haben sollen.

Ziel der rollierenden Vertriebs-

planung muss es sein, durch die

Qualitat der Daten eine Voraus-

sagegenauigkeit von mindestens

60 bis 70% zu erreichen. Grundla-

ge fiir das monatliche Fortschrei-

ben des Vertriebsplanes sind

— die rollierende Vertriebspla-
nung des Vormonates inklusive
des Ist-Zustandes beziiglich der
Abweichungen zwischen den
geplanten und tatsichlich rea-
lisierten Daten (Stiickzahlen
und Wert),

— der Jahresvertriebsplan,

— im letzten Monat eingegangene
Kundenauftrige, das heisst
neue, gednderte und/oder stor-
nierte Kundenauftrige sowie

- versandte und/oder verhandel-
te Angebote — das heisst neue,
gednderte und/oder stornierte
Angebote, die eine Auftrags-
wahrscheinlichkeit von grosser
als 70% zum Planungszeitpunkt
haben.

Die durch den Vertriebsbereich

erarbeiteten rollierenden Ver-

triebsplandaten sind in einer mo-
natlich durchzufiihrenden Ver-
triebsbesprechung mit den ande-
ren Bereichen im Auftragsab-
wicklungsprozess — beispielswei-
se Kundenauftragsmanagement

[2], Engineering, Einkauf, Ferti-

gung usw. — und dem Controlling-

Bereich hinsichtlich sachlicher

Schwerpunkte und Probleme so-
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wie daraus resultierender Mass-
nahmen in den verschiedenen
Abwicklungsbereichen zu be-
sprechen.

Der Detaillierungsgrad der
rollierenden Vertriebsplanung ist
eine Funktion der Zeit (Bild 7), da
die Genauigkeit der Planungsda-
ten mit zunehmendem Zeitraum
logischerweise abnimmt. Des-
halb werden die dem Planungs-
zeitpunkt niherliegenden Monate
detaillierter geplant als die fol-
genden Zeitrdume. In der Praxis
hat es sich in den meisten Fillen
als zweckmissig erwiesen, die
ersten sechs Monate monatsbe-
zogen und danach quartalsorien-
tiert zu planen. Allerdings sollte
der Zeitraum der monatsbezoge-
nen Planung mindestens der 14ng-
sten Durchlaufzeit eines Kunden-
auftrages im Auftragsabwick-
lungsprozess entsprechen.

Aufgaben des Vertriebes
und Nutzung der
rollierenden Vertriebs-
planung

Ausgangspunkt fiir eine rollieren-
de Vertriebsplanung in einem
Unternehmen ist eine definierte,
mindestens mittelfristige Ver-

Auitragsemgangs

triebs- und Produktstrategie in-
klusive der notwendigen Mass-
nahmen zur Verbesserung des
Kundennutzens (Kundennutzen-

steigerungsprogramme und Pro- -

duktpositionierungsmassnahmen

im Markt [4] fiir die Produktgrup-

pen eines Unternehmens). Fiir

diese Strategien sind der Vertrieb

und das Produktmanagement [6]

in Abstimmung mit der Ge-

schaftsfithrung (Vorstand) im Un-
ternehmen verantwortlich. Um
die notwendigen Daten (Stiick-
zahlen, Umsatz- und Ergebnis-
werte) pro Produktgruppe fiir die

Vertriebsplanung in der erforder-

lichen Qualitit zu bestimmen,

sind folgende Aktivititen durch
den Vertriebsbereich eines Unter-
nehmens zu realisieren:

- exakte Kenntnisse {iber Kun-
denvorhaben, Kundenprojek-
te, Instandhaltungsbudgets, In-
standhaltungsmassnahmen bei
Kunden u.4. inklusive der Kauf-
entscheidungspramissen und
der verantwortlichen Bera-
tungs- und Entscheidungsver-
antwortlichen bei den Kunden,

- exakte und kontinuierliche
Einschitzung der Auftrags-
wahrscheinlichkeit fiir die ab-
gegebenen Angebote, bei-
spielsweise unter Nutzung der
Methode des Verkaufstrichter-
Modells [5], damit Angebote
mit einer Auftragswahrschein-
lichkeit von grosser als 70% in
die rollierende Vertriebsplanung
einbezogen werden konnen,

— Einbeziehung geplanter Marke-
ting-Massnahmen (Messen,
Kundenforen u.4.) mit den da-
zugehorenden Umsatz-, Ergeb-
nis- und Stiickzahlzielsetzun-
gen sowie

— Unternehmenspléne zur Einfiih-
rung neuer Produkte und zum
Auslauf bisheriger Produkte.
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, ‘:m Vorbereltung

Die Ergebnisse der rollierenden
Vertriebsplanung stellen eine zen-
trale Datenbasis im Unternehmen
dar und bestimmen sehr wesent-
lich die Qualitit und damit die
Kosten der Planung und Durch-
filhrung der Kundenauftragsab-
wicklungs- und Serviceprozesse.
Sie werden im Unternehmen vor-
rangig genutzt fiir die Planung
und das Controlling der Ver-
triebsaktivititen, fiir die Planung
und Steuerung der Kundenauftri-
ge im Auftragsabwicklungspro-
zess durch das Kundenauftrags-
management [2], fiir die Prozess-
und Mengenplanung fiir alle
Funktionen (Engineering, Ar-
beitsvorbereitung, Beschaffung,
Produktion usw.) im Auftragsab-
wicklungsprozess sowie im Con-
trolling-Bereich als Ausgangs-
punkt fiir ein durchgéngiges und
integriertes Planen und Control-
len aller betriebswirtschaftlich
relevanten Kennzahlen (Bild 8).

Planung und Controlling der
Vertriebsaktivititen

Der jahrliche Vertriebsplan be-
inhaltet die Zielsetzungen (Um-
satz, Produktsortiment und
Stiickzahlen) fiir den Vertrieb, ge-
samtheitlich und fiir die einzel-
nen Vertriebsgebiete eines Unter-
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nehmens. Bei der monatlichen
Erstellung des rollierenden Ver-
triebsplanes muss ein Controlling
(Soll-Ist-Vergleich) der Erfiillung
der Vertriebszielsetzungen ge-
samt und nach Vertriebsgebieten
erfolgen. In Abhéngigkeit vom Er-
fullungsgrad sind die erforderli-
chen Marketing- und Akquisi-
tionsmassnahmen produktgrup-
penbezogen fiir die einzelnen Ver-
triebsgebiete festzulegen und
ihre Wirkung in den folgenden
monatlichen Plénen zu ermitteln.
Ausserdem dient das Bestimmen
der Auftragswahrscheinlichkeit
von Angeboten, die ab einer Auf-
tragswahrscheinlichkeit grosser
als 70% in den rollierenden Ver-
triebsplan  aufzunehmen sind,
dazu, Angebote in ihrem Prozess
der Abstimmung mit dem Kunden
zu verfolgen und ausgehend vom
aktuellen Status die erforderli-
chen Massnahmen zur aktiven Ar-
beit mit den Kunden definiert
(Aktion, Termin, Verantwortlich-
keit) festzulegen. Bei voraus-
schauendem Nichterreichen der
Jahresbudgetzielsetzungen durch
Kundenauftrige und Angebote
sind erforderliche Akquisitions-
massnahmen zu bestimmen und
ihre Realisierung konsequent zu
kontrollieren.

Planung und Steuerung der
Kundenauftrige im
Auftragsabwicklungsprozess
Der rollierende Vertriebsplan
stellt fiir die Planung und Steue-
rung des Kundenauftragsabwick-
lungsprozesses auf der Grobpla-
nungsebene durch das Kunden-
auftragsmanagement die ent-
scheidende Grundlage dar. Aus-
gehend von den Ergebnissen der
rollierenden  Vertriebsplanung
wird die Kapazitits-, Termin-

~ Zte! ,
> p>60. 70 %

- Wahrschemhchkett (p)

der Daten bzgl derAuftragsertellung

; fur den Jewemgen Monat

. Vertrieb
Einkauf / . Abwicklung /
Fertigung Engineering

Schétzung von Stiickzahlen fiir das
néchste Finanzjahr (Vertriebsjahresplan)
und monatlich fir rollierenden Vertriebsplan

Anderungen bzgl. Liefer- und /oder
Produktionsbedingungen

Monatszahlen
@ Produktgruppe

@ Stickzahl @ Wert

Detaillierungsgrad der Pianung = f (t)

3. Quartal 4. Quartal

Quartalszahlen
@ Produktgruppe
® Stiickzahl @ Wert

Bild 7: Rollierende Vertriebsplanung —

grad der Planung.

(Eckterminplanung) und Mate-
rialgrobplanung fiir den gesam-
ten Auftragsabwicklungsprozess
(Engineering,  Arbeitsvorberei-
tung, Beschaffung, Produktion
usw.) durchgingig auf einer ein-
heitlichen Bezugsbasis durchge-
fihrt und die grundsitzliche
Machbarkeit der  geplanten
Stiickzahlen gepriift bzw. mogli-
che Realisierungsvarianten unter
Termin- und Kostenaspekten
untersucht. Ausserdem konnen
damit rechtzeitig auftretende
Engpésse (Termine, Kapazititen,
Material) im gesamten Auftrags-
abwicklungsprozess erkannt wer-
den und friihzeitig erforderliche
Prozessflexibilitdtsmassnahmen
— beispielsweise Nutzung flexi-
bler Arbeitszeitsysteme, Uber-
stunden und Kooperation mit
Fremdfirmen - eingeleitet wer-
den.

Prozess- und Mengenplanung
fiir alle Funktionen im

Auftragsabwicklungsprozess
Auf der Grundlage der rollieren-
den Vertriebsplanung und der
Grobplanung des Kundenauf-
tragsmanagements ist in allen
Funktionsbereichen des Auf-
tragsabwicklungsprozesses eine

Budget-
plandaten
_ Angebote mit
|  Auftragswahr- .
| scheinlichkeit> 70 % | |

| Kundenauftrage |

Inhalt des Veﬁnebsplane o
pro Produktgruppe
lm Jewerhgen Monat '

Bl|d6 Rolllerende Vertrlebsplanung Planungsmhaltund strukturpro

Monat.
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Informationsfluss und Detaillierungs-

Prozess- und Mengenplanung vor-
zunehmen. Prozess- und Mengen-
planung umfasst dabei das pro-
duktgruppen- und kundenauf-
tragstypbezogene [2] Planen der
notwendigen Prozessschritte mit
den dazugehérenden Mengen
(Kapazititen, Materialarten und

Zusammenfassung

Eine rollierende Vertriebspla-
nung stellt in einem modernen,
wirtschaftlich effizient gefiihrten
Unternehmen eine sehr bedeu-
tende Planungs- und Controlling-
Methode sowie gleichzeitig inte-
grierte Datenbasis fiir viele Pro-
zesse im Unternehmen dar. Sie
ermoglicht das vorausschauende
Planen und Steuern von Ver-
triebs- und Kundenauftragsab-
wicklungsprozessen und damit
das Erreichen einer wirtschaft-
lich notwendigen Prozessflexibi-
litdt zur termin- und kostenge-
rechten Realisierung von Kun-
denauftragen. Ausserdem ist die
rollierende Vertriebsplanung ein
Instrument zur kunden- und ziel-
orientierten gesamtheitlichen
Planung und Steuerung aller Ver-
triebsaktivititen. Die gegenwiirti-
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Bild 8: Nutzung der rollierenden Vertriebsplanung fir den Vertriebs- und

Auftragsabwicklungsprozess.

-mengen). Diese Planung schliesst
das rechtzeitige Veranlassen der
erforderlichen Massnahmen zur
Prozessflexibilitdt und zur Siche-
rung der erforderlichen Mengen
ein.

Planung und Controlling
betriebwirtschaftlich
relevanter Unternehmens-
kennzahlen

Der Jahresvertriebsplan und der
monatliche rollierende Vertriebs-
plan sind im betrieblichen Con-
trolling-Bereich Ausgangspunkt
fiir die betriebliche Unterneh-
mensplanung und das Unterneh-
menscontrolling bis hin zur Er-
gebnis- und Liquiditdtsplanung.
Bei gravierenden Soll-Ist-Abwei-
chungen sind durch das Con-
trolling die notwendigen Mass-
nahmen produktgruppen-, pro-
zess- und bereichsbezogen zur
Gegensteuerung zu veranlassen.

ge Praxis und unsere Projekter-
fahrungen zeigen, dass vor allem
in mittleren und kleineren Unter-
nehmen die vorgestellte grundle-
gende Methode wenig zur An-
wendung kommt. Der sich inter-
nationalisierende ~ Wettbewerb
verlangt aber, wenn ein Unter
nehmen wirtschaftlich iiberleben
und wachsen will, eine wesent-
lich grossere Kundenorientierung
und damit Prozessflexibilitit.
Diese Zielsetzungen sind wirt-
schaftlich nur mit einer verbes-
serten, vorausschauenden Pla-
nung und Steuerung im Unter-
nehmen beginnend im Vertrieb zu
erreichen. Wenn ein Unterneh-
men seine Kunden und den Markt
wirklich kennt und damit sein
Geschift beherrscht, dann ist
eine rollierende Vertriebsplanung
kein «Hexen»-Werk, sondern ein

wichtiges und willkommenes
Hilfsmittel! |
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