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Die Organisation ganzheitlich mobilisieren



. Strategische Ausrichtung auf Basis einer ganzheitlichen Perspektive

Ausgangslage beurteilen

* Informationssammlung

» Bewertung gegenwartige Positionierung (SWOT-Analyse)

» Entwicklung Unternehmensvision, -ziele und -werte

* Erarbeitung Kernkompetenzen

* Festlegung Strategieroadmap, Priorisierung

* Ableitung Wachstumspfade und Potentiale

MaBRnahmen einsteuern

* Ableitung Malinahmenprogramm

* Neuausrichtung Organisation/ Prozesse,
strategische Geschéaftseinheiten

* Durchgangige Planungssystematik
(Mifri-Planung = Business-Planung)

» Personalentwicklungskonzepte

* Mobilisierung top-down
einschliellich Kommunikation

* Positionierung
o  Ziele
Vision . F{jhrungssystem

Werte
Strategie/ « Portfolio
Positionierung « Potential
Markte/  Wett-  Produkte/ « Kern-Kompetenzen
Kunden

{

6

bewerb Technologien

?%/? S
! il

Geschaftsmodell/ Wertschépfung « Struktur
Prozesse Organisation > Ryeritlin e e
* Prozess Qualitat
|
| | | |
HR Infra- Controlling Finanzen
struktur * Operative
. - . e Exzellenz
Entwicklung/ Ressourcen, Risiko- Gewinn/ Liquiditat/ Risiko-Management
Anreize Systeme, ... management Finanzierung

- .
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Eigene Positionierung und Wachstumsfelder bestimmen

Kundenkla33|f|2|erung Positionierung und Wachstumsfelder Produkt- und Technologiebewertung
und Marktsegmentierung

A Kostanfinrer Fanblotor “Produkt-/ Projektselektion”
O\ ,,Verfah;:ens- 0 oo
entwickler*
. N A 2 ﬁi, ‘ “en
Leistungs- i . e Eoopa e
8 Investkunden un programm / . o , -
£ o kK E fod
© in- KQ
B /}S:flt:ag ) O % e'/"%ss %"’oy
2 : S & e, )
O ol
s §< Jr L= Spezialist Technologe 000
E : gering hoch © 0 " Rentabilitat 0
= Mitnahmeku -
Wirtschaftlichkeit
Positionierung beim Kunden
+ ABC Umsatz-/ DB-Analyse » Wachstumspotentiale identifizieren, « Strategische Relevanz klaren
_ Leistungslucken bewerten
» Umsatz-/ Ergebnisstrukturen » Marktrelevanz bewerten,
. * Kompetenzen bestimmen Kundenposition einschatzen

Marktpotentiale Kunden

Entwicklungspfad festlegen

Stolrichtung Marktbearbeitung  Wirtschaftlichkeit Technologien

hinterfragen  Positionierung, Geschaftsmodell und und Anwendungen bewerten
. ees . Ressourcenbedarf klaren _
« Zukunftige ,wertvolle Kunden  Technologische
identifizieren « Durchgangigkeit prifen Voraussetzungen beurteilen
e : Positionierung klaren, Strategie Leistungsspektrum anpassen +
Den “richtigen” Kunden bearbeiten und Marktbearbeitung neu ausrichten Verlustbringer eliminieren

Quelle: Admetam
© ADMETAM



. Starken/ Schwachen entlang der Wertschopfungskette bewerten

“Prozesslandkarte”

Steuerungsprozesse

Strategie > Controlling > Finanzen > QU] > HR >
management

* Prozessstandards
Marktbearbeitungsprozesse Entwicklungsprozesse Produktionsprozesse _ .
* Informationsflisse

Markt- > Grundlagen- > Einkauf/ >  Verantwortlichkeiten
ti twickl Lief t t
segmentierung entwicklung ieferantenmgm  Sprachregelungen/
Akquisition/ Verfahrens- : Prozessverstandnis
: : AV/ Dispo
Marktentwicklun entwicklung N
* Transparenz Uber
Angebots- Kundenprojekt- Fertigung/ Leistungsanforderungen
management management Montage intern/ extern
Produkt- Innovations- Qualitats- * Qualitat Pereichs-/
management management sicherung standortubergreifende
Zusammenarbeit
Marketing > > Logistik > - Mengengeriiste und
Prozesskosten
Allgemeine
Buchhaltung Personal IT
Verwaltung

Quelle: Admetam
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. Organisatorische Weichen als Basis fur Wachstum stellen

FUhrungsverstandnis BU-Struktur

Regionen

Finanz
Holding

Stammhaus

Operativ
Holding

Strategische
Holding

Durchgriff

Regie-/ Synergieverstandnis

Funktion Entscheidungslevel
GF BU  Region = Werk

Vertrieb |

F&E -,

Einkauf \/

Produktion ;

Kunden

Technologien

Marktkonformer Auftritt

Koordination/ Balance

Aufgaben
GF Kompetenz
Verantwortung

)

F&E

Funktionale Verantwortung Spielregeln/ Leitlinien

Quelle: Admetam
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. Umsetzung systematisch vorbereiten, Szenarien/ Barrieren klaren

Szenarien

Chancen/ Risiken

Aktionsprogramm

Barrierenmanagement

Best
case

Erfolgsfaktoren
Maldnahmen

* Risikofriherkennung/
Konzept

 Abbildung Anpassungs-/
Flexibilisierungsbedarf

* Absicherung Ergebnis-
entwicklung

» Potentiale ausweisen

Worst
case

Strategie

Operativ

Steuerung

MaRnahme 1

MaRnahme 2

[

/

* MalRnahmen erarbeiten und
in Grobstruktur priorisieren

* Ressourcenbedarf und
Zeitrahmen vereinbaren

* Verantwortungen abstimmen

» Mallnahmen-Controlling und
Vorgehensweise klaren

Vertriebs-, Planungs e
system system

* Probleme nach Prozessschritten
identifizieren

* Ursachen klaren und abstimmen

» Mallnahmen zur Beseitigung fest-
legen und abstimmen

* Kulturelle Aspekte des Barrieren-
managements berucksichtigen

Quelle: Admetam
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Professionelles Know-how und Projektmanagement sicherstellen

Mobilisierungsphase Sitzungsstruktur statt

Lenkungskreis (situativ)

Lenkungskreis

= Vorstand/ GF
= ADMETAM Partner/ Dir.

Steuerung der Projektorganisation

* Direkte Fihrung durch ADMETAM Partner/
Director

ADMETAM
Spezialisten-Know-how

+ ADMETAM-

Kernteam

« Projektleitung

e gy s . Spezialisten Netzwerk Kunde
* Senioritat im Projektmanagement « ADMETAM- - Projektleitung
Back Office ADMETAM

» Schlanke Projektstruktur
« Strukturierter Masterplan

* Teilprojekte/ Arbeitspakete Projektteam
Assessment

Projektteam
Strategie

Projektteam
Struktur

b b

Projektmanagement und
operative Umsetzung

Woche
Ttigkeiten Setup 1 2
»Ireiben” des Projektfahrplans
Vorbereitung/ Screening
» GrolRe Durchschlagskraft und hohes
Commitment durch Einbindung der Kick off A
Leistungstrager aus Linienorganisation Transparenz Ist-Situation
. Sltuatlv. angepasstes Reporting/ kein Kreativ-Workshops/
Formalismus Potentiale
» Exakte Definition Zwischensteps Umsetzungsplan/
* Permanente Transparenz Next steps A

Quelle: Admetam
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ADMETAM-Publikationen ADMETAM Business Consultants GmbH

| | Wir mochten das Thema ,Strategie mit Bodenhaftung*

im Rahmen einer Prasentation vertiefen The Squaire 12

Am Flughafen
D - 60549 Frankfurt/ Main

Wir sind an anderen ADMETAM-Themen interessiert: Phone: +49 (0) 69 95932 5028

| | Marktorientierte Restrukturierung Fax:  +49 (0) 69 95932 5200
| Effektives Projektmanagement Mail:  contact@admetam.com
Fax-Antwort an: + 49 (0) 69 95932 5200 | Kontakt |

Absender:
Firma: Dr. Armin Muller

ma. Managing Partner
Name, Vorname: a.mueller@admetam.com
Funktion:

Dr. Manfred Puhlmann

PLZ, Ort: Partner
m.puhlmann@admetam.com

Telefon-Nr.:

Fax-Nr.: Website: www.admetam.com

E-Mail:
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