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Sanierung eines Bauzentrums

l. Ausgangslage

Ein inhabergefuhrtes Familienunternehmen, das sowohl im Bau-
stoffhandels- als auch im Produktionsbereich als Bauzulieferer mit
drei Standorten und tber 80 Mitarbeitern tétig ist, hat zum Ende
der Q0er Jahre sehr stark expandiert und insbesondere im Produk-
tionsbereich von konstrukfiven Ferfigteilen eine bergrofde Investi-
tion getdtigt, obwohl bereits zu diesem Zeitpunkt absehbar war,
dass der Riickgang des Marktvolumens keine konjunkturelle Delle
war, sondern eine ausgepragte Strukiurkrise. Der einsetzende
Kapitaldienst hat das Unfernehmen bei der operativen Weiter-
fihrung erheblich behindert. Dariber hinaus hat das Traditi-
onsunfernehmen bisher keine Grundlagen fir ein Berichtswesen
geschaffen, dass Planungen der Liquiditat und der Gewinn- und
Verlustentwicklung einen Ausblick auf die kommenden Jahre ge-
stattet hatte. Ubereilt und teilweise nicht objektiv vorgenommene

Il. MaBBhnahmen

1. Bewertungsanalyse

Insbesondere in Fragen der Bewertung von Forderungen und
Warenbesténden gab es erheblichen Klérungsbedarf bei den
Fremdkapitalgebern. Mittels einer Analyse wurde zunéchst
eine objektive Bewertung der Akfiva vorgenommen, um allen
Beteiligten einen klaren Bewertungsiberblick zu erméglichen.
Gleichzeitig diente diese Bewertungsprifung als Grundlage
zur zukinftigen Bestandsentwicklung.

2. Fihrungsstruktur:

Das dezentrale Fohrungskonzept wurde durch eine zentrale
Struktur abgelsst. Die Séhne des Inhabers, die bisher in den
verschiedenen Standorten selbststéndig agierten, wurden nun
neu funktional eingesetzt. Dadurch wurde es méglich, Kosten-
vorteile in den Bereichen Verwaltung und Personal, aber insbe-
sondere auch im Bereich Einkauf neu zu heben. Das bisher ge-
fuhrte Berichtswesen wurde neu geordnet und strukiuriert. Der
Gesamtvertrieb des Unternehmens und die Bearbeitung der
verschiedenen Zielgruppen wurde zentral auf einen Geschafts-
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Bewertungen fur Llager- und Forderungsbesténde haben die Ge-
sellschafter und Fremdkapitalgeber dariber hinaus verunsichert.
Der zu erbringende Kapitaldienst wurde vom Unternehmen ledig-
lich zu ca. 60% erwirtschaftet. Zusdtzlich hat das Unfernehmen
den Veririebsbereich durch die mangelhafte innerbetriebliche
Ablaufstrukiur vernachlassigt. Dieser nun entstehende Mitteldruck
und Verlust des Markipotenzials fuhrte zu einem umfassenden Re-
strukturierungsprozess. Das Ziel der Fremdkapitalgeber war, Ver-
anderungsprozesse einzuleiten und Grundlagen so zu schaffen,
dass die zukinftige Kapitaldienstfthigkeit sichergestellt werden
kann. Daneben war von zentraler Bedeutung, die Vertriebsstruk-
tur des Unfernehmens so zu verdndern, dass die verloren gegan-
genen Marktanteile kurzfristig zurick gewonnen werden kénnen.

fohrer Ubertragen. Die Gesamtverantwortung im produzie-
renden Bereich wurde ebenfalls auf einen der Geschaftsfuhrer
ibertragen. Dadurch wurde es méglich, dass die Geschafts-
fohrer ihren Fahigkeiten und Ferfigkeiten entsprechend dieses
Unternehmen funktionaler und effizienter steuern konnten.

3. Strategische Neuausrichtung

Die starke Abhangigkeit ausschlieBlich vom Profifachgeschaft
wurde durch die Hinzunahme von endverbraucherorientierten
Vertriebsaktivitatenerganzt. Innerhalb der Unternehmensgruppe
wurde eine Informations-Kundendatenbank installiert, auf die
sowohl die produzierenden Bereiche, als auch die Handels-
betriebe direkten Zugriff hatten. Dariber hinaus beinhaltet diese
Datenbank samiliche Informationen tber die Entwicklung der
einzelnen Bauprojekte, um bei den einzelnen Kundenprojekten
gezielt die Nachfrage zu wecken und die Vertriebsmitarbeiter
optimaler einzusetzen.
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4. Vertrieb
Eine umfangreiche Analyse der Kundenstrukiuren brachte das
Ertrags- und Umsatzvolumen der einzelnen Kunden hervor und

lieB einen Uberblick tber die zuletzt verloren gegangenen

orientiertes AuPendienst-Vergitungssystem wurde es méglich,
dass die Vertriebsmitarbeiter deutlich motivierter und effekfiver
am Markf agierten.

Kundenpotenziale zu. Durch ein neu geschaffenes, erfolgs-

lll. Ergebnis

Durch die eingeleiteten MaBnahmen hat sich das Unternehmen  eines stringenten Reportings eréfnet der Geschaftsfihrung die
Maéglichkeit, die Liquiditétsentwicklung zukunftsorientiert zu be-
trachten und den begleitenden Banken bereits im Vorfeld die

notwendigen Informationen zu geben.

innerhalb eines Zeitraums von einem Jahr den notwendigen
finanziellen Freiraum geschaffen, um zukinftig den Kapital-
dienst erbringen zu kénnen. Die Einfhrung und Umsetzung

Krisenentwicklung
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Handlungsbedarf

Kritischer

Beginn der
Restrukturierungsaktivitéten

gering
Ergebnis und Liquiditéat
Phase 2 Phase 3
Unternehmensdarstellung Striktes Risiko- und Entwicklung und Durchsetzung
gegeniiber den Banken Kostenmanagement eines Sanierungskonzeptes
| |
IV. Fazit

* Eine neue Zuordnung der Verantwortlichkeiten im Unternehmen setzte Ressourcen frei.
* Die Kapitalgeber haben wieder Vertrauen in die betriebliche Dokumentation gewinnen kénnen und bewerten
das Unternehmen positiv.
* Esliegt nun ein Konzept zur erfolgreichen Marktbearbeitung fur die Vertriebsmannschaft vor.
* Das Unternehmen hat durch die eingeleiteten MaBnahmen eine wirtschaftliche Perspektive fir die Zukunft gewonnen.

Fir weitere Informationen wenden Sie sich jederzeit gern an uns.
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