Wie ein Unternehmen die Profitabilitat steigert!

RapidBusinessModeling

Wie ein Unternehmen die wahren Profitabilitats-Potenziale
erkennt

Eine Kundenprofitabilitats- Analyse zeigt héaufig, dass 10-20 % aller
Kunden einen Ertrag von 200-300 % der Gewinn- und Verlustrechnung
erbringen.

Es gibt also Kunden, die den Profit in dramatischer Weise zunichte
machen.

Die nachstehenden WhaleCurves demonstrieren das:

Kurze Beschreibung der WhaleCurve:

Auf der x-Achse befinden sich die Kunden (dies kdnnen aber auch
Produkte oder andere Dimension sein), sortiert nach der kumulierten
Profitabilitdt. Das heil3t, ganz links befindet sich der Kunde0910 mit dem
betragsmallig hochsten Profit.

Die durchgezogene griin-blau-rote Linie zeigt den kumulierten Profit an
mit dem Betrag auf der rechten y-Achse.
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Die erweiterte WhaleCurve - unten stehend- zeigt aufl’erdem die
Verkaufsmengen als Saulen, deren Betrag auf der linken y-Achse zu
erkennen ist.

Custotner

Im nachstehenden Beispiel generieren 9 % aller Kunden
bereits einen Profit von 203 % des ausgewiesenen EBIT.

imer Total Result o

W WhaleCurve Details Table | o | 01|25 S LI

Mearest Custormer CustormerdB07(87)
Cume of 8637k

87 Custorner,thal are 9 % of all Cusformer,
generate 203% of Total

Valume of T8k, UniProfit=1 80663

E Mext | [ Previous ] [ Deep zoom ] [ Drill inta Customer0907 ][ Done
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Im nachstehenden Ausschnitt des griinen Bereich des
konzentrieren wir uns auf den Kunden0236:

Customer Whale Curve — 316Customer Total Result of: 3276k

@ WhaleCurve Details Table

Mearest Customer: Cusformer0Z36(44)
Cume of 4885k

44 Customer, that are 5 % of all Custorner,
generate 149% of Tolal

Vofume of 3043k | UnitProfit=0.0792587

E Mext | [ Previous ] [ Deep zoom ] [ Drill inte Cus

Custometr

Der Kunde0236 kauft 16 diverse Produkte und wie die
nachstehende Produkt WhaleCurve zeigt, sind davon nur 11
Produkte profitabel. Bei den restlichen Produkten werden
Verluste generiert, dies, obwohl wir hier im griinen Bereich der
Kunden-Profitabilitat liegen.
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Wie man erkennen kann, ist es aul3erst wichtig, die
Rundumsicht auf einen Kunden in moglichst einfacher Weise
zu bekommen.

W Pareto of prodcust0236 E]@

Product Pareto Curve — 16 Product Total Result 59k

=}
=
=
E]

Die Produkt WhaleCurve unseres Beispiel-Unternehmens sieht
wie folgt aus:

Wie man sieht, ist zwar der EBIT derselbe, jedoch das Profil
der Produktprofitabilitat ein vollkommen anderes.
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Product ¥ ury oduct Total Result o

Es ist dramatisch, zu sen, wie 5 Produkte- aus insgesamt
468 Produkten-dies sind 1% aller Produkte! - bereits 325 % des
EBITS ausmachen!

Produ e roduct Total Result of;

k&l WhaleCurve Details Table

Nearem;ﬂmdum 7(5)
Cume of 10651k

5 Product thaf are T % of all Product,
generate 325% of Tofal

Volurme of T, UnitProfit=770.747

E Mext | [ Previous ] [ Deep zoom ] [ Drill into Product417 ][ Done ]

Product
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Die nachstehenden Tabellen zeigen die besten 10 sowie die
schlechtesten 10 Kunden bezlglich der Profitabilitdt im Detalil.

W custProfCumeRnd g@

Entries: 2748 Layout: 916 X 3 SizekE: 75 Nr Dimension: 2 Suw: 7075381k [ Fide [ Parent ]
First 10 Customer
rs
Data [CumeOfPrafit CustomerPercent CustomerRank ]
Customer
Customer0d910 4727 75.00 14.00 1.00
Customerd165 F20113.00 22.00 2.00
Customerd016 292613.00 27.00 3.00
Customerd118 1061316.00 32,00 4.00
Customerd771 1227275.00 37.00 5.00
CLstomerd820 137162100 42,00 6.00
CLstomerdsas 15104a50.00 46,00 7.00
Customerd813 164760000 50.00 a2.00
CLstomer0018 17842387.00 54,00 Q.00 ) |
CLstomer0250 191451200 52,00 10.00 W
& custprofCumeSort

Entries: 2748 Layout: 916 X 3 SizekB: 133 Nr Dimension: 2 Sum: 7075381k

Worst Customer

A
[Data [CumeOfProfit |CustomerPercent [CustomerRank £
CUsnrer | | | | [le]
Customer0060 56059611.00 1585.00 005,00 |
Customer0428 S083178.00 183.00 Q06,00
Customer0s0s 5880848.00 150.00 o07.00
CLstomer0ds50 S794000.00 177.00 Q02,00
Customerdg9z S683276.00 174.00 009,00
Customer0434 2570909,00 170.00 210,00
Customer03s6 S447926.00 166.00 011.00
Customerd431 S306424.00 162.00 912,00
Customerd047 S046429.00 154.00 913.00
Customerdl13 4527 132,00 141.00 914,00
Customer0&85 402115200 123.00 915.00 =
Customerd149 3273514.00 100.00 Q16,00 &4

Kurze Diskussion uber die weitere Vorgehensweise:

Da man nun weil3, welche der Kunden dem Ertrag schaden, ist
es wichtig zu Uberlegen, warum dies so ist und welche
maoglichen Malinahmen ergriffen werden kénnen.

Als letzte MalRnahme sollte jedenfalls das ,Feuern von Kunden
betrachtet werden. Vielmehr ist es wichtig, im Detail zu
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verstehen, welche Serviceleistungen beziehungsweise
Preisgestaltungen den jeweiligen Ertrag moglich gemacht
haben. So ausgeristet kann man ein Kundengesprach
anfangen und Uber die Details reden, um herauszufinden, wie
gegebenenfalls Anderungen zum Nutzen beider Unternehmen
sein kdnnen. Haufig ist es halt so, dass der Kunde eben keine
einzelne Person ist, sondern dass viel mehr tber mehrere
Abteilungen hinweg agiert wird. Dies wird in der WhaleCurve
besonders deutlich. Es kommt eben oft vor, dass im Laufe der
Kundenbeziehung gewisse Serviceleistungen erbracht werden,
ohne dass eine adaquate Preisgestaltung betrachtet wurde.
Manchmal werden die Serviceleistungen auch ganz einfach
zugesagt, aber nicht im Detail kostenméafR3ig verstanden und
eben auch nicht in Rechnung gestelit.

Die nachstehenden Beispiele sind haufig anwendbare
VerbesserungsmalRnahmen. Die Anzahl der Bestellvorgange
oder die Anzahl der Lieferungen konnen bei né&herer
Betrachtung in vielen Fallen deutlich reduziert werden. Mdéglich
sind auch andere standardisierte Verpackungen oder auch die
Nutzung standardisierter Vorgange und dergleichen mehr. Dies
konnte dann beispielsweise zu glinstigeren Kosten, aber auch
Preisen flhren, so dass insgesamt eine ,Win Win“ Situation ftr
beide Unternehnmen entsteht. Wie sich die Kosten im Detail so
wirklichkeitsnah wie moglich darstellen, kann nur durch eine
verursachungsgerechte  Kostenzuweisung erfolgen. Die
normale Standardbuchhaltungsmethode kann dies jedenfalls
nicht leisten.

Die Erstellung einer Kundenprofitabilitdt Analyse umfasst nach
unserer Methode des RapidBusinessModeling eine
multidimensionale Betrachtung der essenziellen Kosten eines
Unternehmens. Kombiniert mit den  entsprechenden
Nettoumsatzen ergibt sich daraus die Profitabilitat,
ublicherweise in den Dimensionen: Kunde, Produkt,
Verkaufskanal etc. Diese unterschiedlichen Perspektiven sind
eben nur mdglich bei einer wahren multidimensionalen
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Betrachtung. Damit einher geht auch eine Gewinn- und
Verlustrechnung pro Kunde.

Somit ist man in der Lage, auf ganzheitliche Weise das zu
betrachtende Unternehmen zu analysieren wie auch beste
Wege flur Verbesserungsmalinahmen schnell zu erkennen.
Eine derartige Analyse hilft Innen auch bei der Betrachtung der
Preisgestaltung, so auch zum Beispiel, in welchen Fallen
moglicherweise ein Monopol vorliegt und man einfach die
Preise erhohen konnte und wo man sich sehr sicher sein kann,
dass der infrage kommende Kunde nicht weglauft.

Betrachtet man den roten Ast der WhaleCurve, so wird
meistens empfohlen, dass die offensichtlichen Potenziale die
Differenz zwischen dem EBIT und dem maximalen Profit sind.
Dies ist aber in keiner Weise die ganze Geschichte, da zum
einen im roten Bereich auch Neukunden sind, die sich tber die
Jahre entwickeln. (Hier sollte also eine zukinftige
Kundenwertbetrachtung durchgefihrt werden). Zum anderen
befinden sich im grinen Bereich der WhaleCurve Kunden,
deren Profitabilitat-betrachtet als Rundum-Profitabilitat-(siehe
Produkt WhaleCurve und Beispiel weiter oben) auch noch
erhebliche Verbesserungspotenziale besitzen. Wir haben
diesbeziiglich  eine  Potenzialbetrachtung in  unserer
Anwendung, die die mdglichen Gesamtpotenziale aufzeigt,
sowie beste Wege der VerbesserungsmalRnahmen erkennen
lassen. Dazu gehéren zum einen, niedrig hangende Friichte zu
erkennen und zu ernten und zum anderen kann die Applikation
auch zur Validierung des Modells eingesetzt werden.

Neben den geeigneten Werkzeugen zur Erstellung eines
derartigen multidimensionalen Business Modells sind natirlich
auch die entsprechenden Business-Intelligent Tools zu
verwenden. Unser Ansatz ist ein ganzheitlicher und die
Losungen sind mal3geschneidert auf der Basis von
standardisierten Modulen.

Wenn Sie interessiert sind, so kbnnen wir Ilhnen ein Ad hoc-
Unternehmensmodell im Onlineverfahren demonstrieren. Damit
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|&sst sich beispielhaft zeigen, wie dies fir Sie aussehen kann.

RapidBusinessModeling
Hans-Gerlach Woudboer
Plittersdorfer Str. 49

53173 Bonn

Germany

+49 160 530 1809
hans@RapidBusinessModeling.com
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