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„Schnelle, treffsichere Analyse von Geschäftsfeldern

und Unternehmen“

Effektives Management erfordert
schnelle, klare Einschätzungen zum
Zustand eines Geschäftsfeldes, einer
Produktgruppe oder des Gesamtge-
schäfts eines Unternehmens, ohne
viel Zeit und Geld für umfangreiche
Analysen zu verlieren. Eine noch hö-
here Hürde ist es, im gesamten Mana-
gement-Team auf den gleichen Punkt
zu kommen, ohne viel Zeit für Diskus-
sionen und persönliche Befindlichkei-
ten zu verschwenden. Digitales analy-
sieren macht es möglich.

Ein unkomplizierter Weg hin zu einer
gemeinsamen Sicht im Management-
Team

Strategie-Workshop in der Geschäftsleitung - das
ist immer ein spannendes Ereignis. Es soll eine
gemeinsame Sicht zu den Zielen, zur aktuel len Si-
tuation und zum Vorgehen in Richtung dieser Ziele
gefunden werden, in begrenzter Zeit, und mög-
l ichst ohne persönliche Probleme untereinander
zu provozieren. Die Informationsmenge, die ge-
meinsam verarbeitet werden soll , ist groß und
meistens nicht zusammenhängend strukturiert. Zu
besonders wichtigen Punkten, wie z.B. den Markt-
antei len fehlen oft fundierte Fakten. Moderations-
techniken, wie z.B. Kartenabfrage oder
Punktbewertungen können dann nur noch helfen,
dominante Einzelmeinungen zu relativieren. In sol-
chen Konstel lationen sind oberflächl iche Diskus-
sionen und Kompromisse bei Bewertungen und
Vereinbarungen vorprogrammiert.
Genau an dieser Probelmatik setzt die digitale
Analyse an. Sie bietet die Chance, klar und
trennscharf zu sein, obwohl die Informationsbasis
ungenau und unstrukturiert ist. Wie geht das? Di-
gitales Analysieren fragt zuerst danach, welche
Elemente das Geschehen in einem Geschäft be-
stimmen und untertei lt anschließend in eine Zwei-
er- und eine Dreier-Wahl zum Zustand und zur
Entwicklung jedes dieser Elemente. Die digitale
Analyse ist somit eher entscheidungsorientiert und
weniger meinungsorientiert. Deshalb führt sie

schneller und unkomplizierter zu einer gemeinsa-
men Sicht im Team, als viele andere Verfahren der
Geschäftsanalyse. Zum Beispiel Wettbewerb - ein
wichtiges Element in jeder Geschäftsanalyse mit
vielen Aspekten, wie z.B. dem Angebot der einzel-
nen Wettbewerber, deren Stärken, deren Schwä-
chen usw. Bei der digitalen Analyse (Abb. Seite 2)
wird al les auf das Wesentl iche reduziert. Zum
Wettbewerb sind hier zwei Fragen zu entscheiden.
1 . Ist der Wettbewerb ein Faktor, oder ist er kein
Faktor in diesem Geschäft? 2. Wird der Wettbewerb
besser, bleibt er gleich, oder wird er schlechter?
Alle weiteren Elemente eines Geschäfts werden in
gleicher Form „digital isiert“. Während bei her-
kömmlichen Analyseverfahren das Risiko besteht
den Überblick zu verl ieren, macht die digitale Analy-
se genau das Gegenteil . Sie hi lft den Überbl ick zu
behalten. Innerhalb kurzer Zeit wird klar, welche
Elemente das Geschehen bestimmen, Inplausibi l itä-
ten werden erkennbar und die gesamte Situation
wird auf den Punkt gebracht. Wie sieht das prak-
tisch aus?

Die digitale Geschäftsanalyse

Robert Fritz, der Entwickler der digitalen Geschäfts-
analyse schlägt neun Elemente vor, um den
Zustand und die Dynamik in einem Geschäft auf
den Punkt zu bringen (Abb. Seite 2):
1 . Übereinstimmung unseres Angebots mit den

Kundeninteressen
2. Marktvolumen
3. Unser Marktantei l
4. Einfluss auf das Marktgeschehen
5. Wettbewerbssituation
6. Verhältnis von Kapazität zu Arbeitsumfang
7. Management-Effektivität
8. Regulierung, Gewerkschaften, Umweltauflagen
9. Kapitalausstattung
In vielen praktischen Anwendungen haben sich die-
se neun Elemente als ausreichend für eine
Geschäftsansanalyse erwiesen. Sie können natür-
l ich entsprechend dem Fokus einer Analyse erwei-
tert, ausgetauscht, oder reduziert werden. Eine
übersichtl iche Darstel lung auf einer Seite sieht so
aus:



Erläuterungen zur Grafik:
Angebot beinhaltet al les, was für die Kaufent-
scheidung relevant ist: Produkte, Preise, Service,
Verfügbarkeit, etc. Mit Marktvolumen ist der reale
Umsatz al ler Anbieter in diesem Markt gemeint.
Das Verhältnis von Kapazität zu Arbeitsumfang ist
ausreichend, wenn die bestehende Mitarbeiter-
und Produktionskapazität den bestehendem Auf-
gaben- und Auftragsumfang abdeckt, d.h. keine
längere Über- oder Unterauslastung herrscht. Die
Management Effektivität ist ausreichend, wenn die
erforderl ichen Entscheidungen zeitnah getroffen
werden. Kapital ist ausreichend, wenn dadurch die
erforderl ichen Investitionen abgedeckt sind.
Die Fragen nach der Entwicklung jedes Elements
(z.B. wird besser, bleibt gleich, wird schlechter)
beziehen sich immer auf die aktuel l beobachtbare
und nicht auf die geplante Entwicklung.

Das Aufdecken von Inkonsistenzen
schafft zusätzliche Klarheit

Nachdem jeweils Zustand und Entwicklung pro
Element bewertet worden sind, kommt der span-
nende Teil : Die Konsistenzprüfung und die
Schlussfolgerungen. Hier zwei Beispiele für häufig
vorkommende Inkonsistenzen: (1 ) Wenn die Über-
einstimmung von Angebot und Kundeninteresse
ausreichend ist und gleich bleibt, gleichzeitig der
Marktantei l stagniert, oder abnimmt, dann ist es
nicht plausibel, dass gleichzeitig die Management-

effektivität und/oder das Kapazitätsmanagement mit
ausreichend bewertet werden. Denn bei diesem
Angebot müsste der Marktantei l steigen, wenn das
Marketing-Management und das Kapazitäts-
Management effektiv wären. (2) Wenn das Verhält-
nis von Kapazität und Arbeitsumfang unzureichend
ist, dann ist es ebenfal ls nicht plausibel, dass gleich-
zeitig die Management-Effektivität mit ausreichend
bewertetet wird. Kapazitäten vorausschauend zu ma-
nagen, ist eine der wichtigsten Managementaufga-
ben.
Sobald die Inkonsistenzen geklärt sind, können die
Schlussfolgerungen gezogen werden. In der Regel
ist dann klar ersichtl ich, was die entscheidenden An-
satzpunkte für eine Verbesserung sind. Vier der neun
Elemente kommen dafür in Frage: Das Angebot, die
Auslastung, das Management und das Kapital. Wel-
ches der Elemente zuerst angegangen wird, hängt
nicht vom Problemdruck ("Was wollen wir loswer-
den?"), sondern primär vom Ziel ("Was wollen wir er-
reichen?") ab.

Gemeinsame Sicht im Team herstellen

In einer Gruppe von zehn Managern ist es bei strin-
gentem Vorgehen möglich, Zustand und Dynamik
von fünf Geschäftsfeldern innerhalb einer Stunde auf
den Punkt zu bringen. Gegenüber herkömmlich ge-
stalteten Strategie-Workshops ist dies ein enormer
Zeitgewinn, der für die Diskussion und Vereinbarung
geeigneter Maßnahmen verwendet werden kann.
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Effektives Management erfordert schnelle, klare Entscheidungen im Team, ohne viel Zeit und Geld für das
Ringen um die besseren Argumente oder Daten zu verschwenden. Welche Möglichkeiten sich hier mit
einem neuen, ungewöhnlichen Ansatz ergeben, lesen Sie in der nächsten Leitl inie im März.




