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1. Was sind die wichtigen Faktoren in einer Restruk  turierung?

M Transparenz

M Realistischer Optimismus
M Ehrlichkeit

M Liquiditat

,In der Phase der Restrukturierung hat Liquiditat héhere Prioritat als Ertrag.”
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2. Was zeichnet einen guten Liquiditditsmanager aus?

Durchfihrung von Liquiditatsplanung, -kontrolle und —steuerung

Enge Zusammenarbeit zwischen Finanzbuchhaltung und Liquiditdtsmanagement
Zukunftige Ein- und Auszahlungen werden identifiziert und ev. bewertet (in Prozent
der Wahrscheinlichkeit)

Fuhrung eines funktionierenden Forderungsmanagement (Mahnwesen, Inkasso,
etc.)

Liquiditatsreserven (Sockelbetrag) sind geplant und auch vorhanden

Aktive Uberwachung aller Vorrate und permanente Optimierung der Bestande (in
Zusammenarbeit mit Produktion, Vertrieb und Technik)

Implementierung eines aktiven Kreditmanagement (laufender Kontakt mit den
Geldinstituten zwecks Optimierung des Fremdkapitals)

Zahlungsziele von Lieferanten werden ausgenutzt

Alle Skontoerldse werden voll ausgeschopft

Rechtzeitige Information der Kapitalgeber bei Liquiditatsengpassen und deren
Gegenmalinahmen
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3. 11 Tipps zur besseren Liquiditat (1/3)

1. Minimieren Sie lhre Aul3enstanden
- Bei Auftrag sofort Rechnungen (Teilrechnung) schreiben
- Den Skontobetrag dabei nicht nur prozentual, sondern auch absolut (€) angeben
- Bei Zahlungsfristtiberschreitungen sofort direkte Kontaktaufnahmen mit dem Schuldner (FAX)
- Bei Liquiditatsproblemen beim Kunden sofort Raten- und Teilzahlungen vereinbaren

2. Richtiger Umgang mit Ihren Verbindlichkeiten
- Verhandeln Sie individuelle Sonder-Zahlungskonditionen mit dem Lieferanten
- Skontomaoglichkeiten IMMER in Anspruch nehmen, selbst wenn dafir ein Kredit
aufgenommen werden muss
- Vereinbarungen von hoheren Rabatten mit den Lieferanten bei Lastschriftverfahren ftr
Aul3enstande
- Zahlung mittels Verrechnungsscheck (Zeitgewinn durch Postweq)

3. Bonitatsprufung von Kunden
- Uberpriifung der Bonitat von Neukunden
- Liegen absehbare Schwierigkeiten beim Kunden vor, verlangen Sie eine Bankburgschaft
oder verzichten Sie auf den Auftrag
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3. 11 Tipps zur besseren Liquiditat (2/3)

4. Kooperationspartner suchen
- Binden Sie nie mehr als 30% lhrer Kapazitaten an einen Kunden
- Suchen Sie Kooperationspartner bei GroRauftrage (Abhangigkeitsrisiko minimieren)

5. Kreditkosten drlcken
- Regelmalige Verhandlungen tber die Kreditlinien und den Konditionen mit der Bank fihren
- Nicht den Kontokorrentkredit Gberziehen, da ansonsten hohe Strafzinsen fallig werden
- Decken Sie den Finanzierungsbedarf fur Investitionen tber spezielle Investitionskredite (ev.
auch andere Banken, als die Hausbank, in Betracht ziehen)

6. Berechnung der genauen Investitionskosten

- Jede Investition ist immer eine besondere Herausforderung fur die Liquiditat — speziell dann,
wenn die Finanzierung tber den aktuellen Cashflow erfolgt.

- Unterschatzen Sie nicht den gesamten Kapitalbedarf fur die Investition

- Kalkulieren sie samtliche Folgekosten, welche durch die Investition auftreten werden

- Es sollte beriicksichtigt werden, dass die geschaffenen Kapazitaten bei Umsatzeinbriichen nur
schwierig wieder freigesetzt werden konnen

- Fur einen kurzzeitigen Auftragsboom sollte Sie immer die Alternative durch Vergabe an einen
Subunternehmer anstelle der Investition gegentibergestellt werden
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3. 11 Tipps zur besseren Liquiditat (3/3)

7. Lagerbestande minimieren
- Lagerhaltungskosten = Lagerkosten + Kapitalbindung + Schwund + ...
- Lagerbestandstberprifung ,Renner — Penner” (regelmafiger Abverkauf der Penner)
- Mengenrabatte im Einkauf kénnen trigerisch sein, da durch die h6here Menge die Liquiditat
massiv leidet und sehr groR3e Lagerhaltungskosten entstehen kénnen

8. Vorhandene Gelder anlegen
- Kasseniberschisse sollten auf der Bank und nicht im Unternehmen gelagert werden

- Das Geld sollte so angelegt werden, dass es schnell wieder verfligbar ist z.B. Tagesgeldkonten
oder Termingelder
9. Monatsrechnungen am 1. des Folgemonats stellen
- Daraus folgt eine 4 Wochen spatere Abfiihrung der MWSt ans Finanzamt (= Liquiditatsvorteil in
der H6he der MWSt fiir ein Monat)

10. Abtretung der Kundenforderungen
- Verkauf der Kundenforderung mittels Factoring (Nachteil der offenen Zession)

11. Cash is king
- massive Rabattvorteile durch Barzahlung

Prasentation 26-01-2012 _t

ROTur pilie



Loos & qutncr

4. Working capital Kennzahlen

e Benchmark

e Kennzahlen

— DSO: (Forderungen L+L x Tage des Betrachtungszeitraums) / Umsatz

— DIH: (Vorratsbestand x Tage des Betrachtungszeitraums) / Umsatz

— DPO: (Verbindlichkeiten x Tage des Betrachtungszeitraums) /
Materialaufwand

— CCC: DSO + DIH - DDP - DPO

Abkurzungsverzeichnis

e CCC: Cashto Cash Cycle

« DSO: Day Sales Outstanding

e DIH: Days Inventory Held

« DPO: Days Payable Outstanding
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5. Fallbeispiel 1: Ausziige aus dem Mal3nahmenkatalog (1/3)

Erhohung der Anzahlungen bei Auftragseingang von effektiv rd. 20 % auf 25 %
Anderung der Zahlungsbedingungen fiir Anzahlungen (Eingang der Anzahlung I6st
Bestéatigung des Liefertermins aus)

Einfihrung der Kennzahl Vorfinanzierungsgrad (Erhaltene Anzahlungen / (Vorrate +
geleistete Anzahlungen) zur Beurteilung der einzelnen Vertriebswege

Berlicksichtigung einer hohen Anzahlungsquote bei der individuellen
Leistungsbeurteilung / Pramierung des Vertriebs

Einfihrung von Anzahlungen bei LC Geschéaften mit auslandischen Kunden
Optimierung des Forderungsmanagements (FM) mit gleichzeitiger Zustandigkeit fir die
Liquiditatsplanung und das Avalmanagement

Klare Regelung, wer wann den Kontakt zum Kunden bei der Forderungsrealisierung halt
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5. Fallbeispiel 1: Ausziige aus dem Mal3nahmenkatalog (2/3)

Regelmaldige Berichterstattung zu tberfalligen Forderungen in folgender Struktur:

Uberfallige Forderungen > 30 Tage / > 60 Tage / > 90 Tage / > 180 Tage / > 360 Tage
Regelmaldige Teilnahme des FM an den Geschéftsbereichssitzungen zur Thematik
,2uberfallige Forderungen* mit klarer Festlegung der Zustandigkeiten und Einflihrung
von Terminzielen fur die Abarbeitung von Restmangeln

Stetige und systematische Analyse der Gangigkeit von RHB Stoffen mit Prifung, ob
JiT Lieferungen verstarkt werden kénnen

Analyse des Ersatzteillagers im Servicegeschaft mit Prifung der Mdglichkeit einer
starker bedarfgerechten Eigenfertigung / JIT Lieferung bei Fremdteilen
Systematische Prifung der tbrigen Konsignationslager beim Kunden und Einbindung
des Kunden in deren Vorfinanzierung
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5. Fallbeispiel 1: Ausziige aus dem Mal3nahmenkatalog (3/3)

Analyse der Gangigkeit / Reichweite des Fertigwarenlagers

Prifung der moglicher Potenziale einer Verkirzung von Durchlaufzeiten

Einflhrung eines festen Hauptzahlungstermins pro Monat und einer 14 tagigen
Zahlweise fir besondere Sachverhalte

Anpassung der Einkaufsvertrage auf die Zahlungstermine, um Skontoverluste zu
vermeiden

Einschrankung moglicher Zahlungsbedingungen fur den operativen Einkauf im SAP
System

Noch striktere Begrenzung der geleisteten Anzahlungen ggu. Lieferanten
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6. Fallbeispiel 2: Ausziige aus dem Mal3nahmenplan (1  /3)

Maldnahme 1: Abverkauf Ladenhiter

« Start eines Projektteam ,Abverkauf* Ladenhuter; Ausarbeitung von detaillierten
Abverkaufslisten
 Detaillierte Meilensteinplanung bei der Abverkaufstatigkeit (Wer, Was, bei Wem, etc.)
» Monatliche Sonderzielvereinbarungen mit den Verkaufer zum Thema Abverkauf;
ev. Bonusmodell mit dem Verkaufern festlegen (Provision)

MalRnahme 2: Interne Prozesse

« Uberprufung der Dispositionsparameter insbesondere die Wiederbeschaffungszeiten
* Neue Bemessung der Sicherheitsbestande

» Verbesserung der Disposition der Lagerauftrage

* Neuregelung des internen Dispositionsprozesses bei Sonderartikel
 Verschrottungsaktion per 30. Juni 2012
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6. Fallbeispiel 2: Ausziige aus dem Mal3hahmenplan (2 /3)

MalRnahme 3: Verbesserte Vertriebsplanung und —steue  rung

« Uberarbeitung und Neudefinition der A-Verkaufsartikel

* Neudefinition ,Sonderauftrag“ = Bevorratung nur bei verbindlicher Kundenbestellung,
wenn moglich auch die Mengenabrufe zeitlich festlegen

* Im Zuge des umfangreichen Quartalsbericht soll eine vorausschauende
Absatzplanung fur das darauffolgende Quartal (auf Produktgruppenebene) vom
Vertrieb erfolgen

MalRnahme 4: Klare Kostenverantwortung ftr das Lager

» Unterscheidung zwischen Standard- und Sonderartikel: die Kostenverantwortung des
Lagers soll fir Standardartikel bei der Produktion, fir Sonderartikel beim Vertrieb
liegen

« Uberarbeitung des aktuellen Entlohnungsmodell der Verkaufer fir Sonderartikel.
Aufnahme von zuséatzlichen Zielen (Lagerumschlag, Lagerwerte, etc.)
bei der leistungsorientierten Gehaltskomponente
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6. Fallbeispiel 2: Ausziige aus dem Mal3nahmenplan (3

/3)

2012

Tatigkeit 01/ | 02! 03! 04 05 | 06 | 07 | 08 | 09 |
Abverkauf ,Ladenhiiter
« Teambildung und Verantwortung ] ! ! ! ! E ! !
« Monatsziele und -reporting -
Interne Prozesse
« Dispositonsparameter/Sicherheitsihestande I ! ! i ! ! !
« Dispo. Prozesse NEU | . I | i | | i
» Verschrottungsaktion : : _
Vertriebsplanung / -steuerung ' ! ! '
- Vertriebsmeeting | - = o
* Quartalsplanung | : ; . 5 C ' |
Kostenverantwortung fiirs Lager . ! ! ' .
 Festlegung der Verantwortungen ! N ! ! i ! ! !
» Entlohnungssystem NEU i —i

R3Tuny

Prasentation 26-01-2012




