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Net Working Capital —

Ein Schlissel zum Unternehmenserfolg

Fur mich ist Net Working Capital wie der Wind in den Segeln eines Schiffes. Droht eine Flaute,
ruckt das Ziel in immer weitere Ferne — und genauso verhalt es sich beim Net Working Capital.
Erwirtschaftet ein Unternehmen zu wenig Marge, geraten Projekte ins Stocken.

Der Kampf um Budgetgelder
Je néher die Budget-Phase ruckt, desto intensiver wird der Kampf um die Mittel fur Investitio-
nen. Je knapper die Ressourcen, desto wichtiger die Frage: Welche Projekte haben Prioritéat?

Die Weiterentwicklung und der Verkauf von priméren Produkten ist der Antrieb eines Unter-
nehmens und entscheidend flir den Umsatz. Doch je komplexer und anspruchsvoller Produkte
werden, desto schmaler wird die Marge.

Im Gegensatz dazu erzielt der After-Sales-Service im Verhaltnis zum Umsatz eine viel bessere
Marge — und doch wird der Kundenservice bei der Budgetvergabe haufig ignoriert. In meiner
Rolle als Head of Service habe ich das selbst immer wieder erlebt.

Bei einem Sondermaschinenbauer war ich fir den Ausbau und die Sicherstellung des Leis-
tungsauftrags verantwortlich, den unser Kundenservice gegeniiber unseren Kunden erbringen
musste. Um die erforderlichen, zukunftsorientierten digitalen Projekte umzusetzen, benétigte
ich die entsprechenden Mittel. Die Geschéftsleitung betonte mir gegeniber, dass fir weitere
Investitionen im Kundenservice mehr Net Working Capital erforderlich sei, um die gewiinsch-
ten Projekte zu realisieren.

Fur mich stellte sich die Frage, wo die Kostentreiber im Kundenservice liegen und das Kapital
gebunden ist. Schnell wurde mir klar: im Ersatzteillager und den Transportkosten. Dort begann
ich meine Analyse.

Der Schlissel zum Erfolg
Im Kundenservice geht es darum, die Verfugbarkeit von Ersatzteilen sicherzustellen, um die
Betriebsbereitschaft der Kundenanlagen zu gewahrleisten. Dabei unterschatzen Firmen oft die
Kapitalbindung im Ersatzteilwesen. Je globaler ein Unternehmen agiert, desto mehr Kapital
wird gebunden, das es zu verwalten gilt.




Laut einer McKinsey-Studie kénnen Unternehmen bis zu 25% ihrer Gesamtkosten im Ersatz-
teilgeschéft einsparen, wenn sie ihre Lagerhaltung verbessern. Dies kann einen signifikanten
Einfluss auf die Wettbewerbsfahigkeit und den Gewinn haben.

Fokus auf Lager und Logistik

Das Kundenversprechen, maximale Verfligbarkeit zu gewahrleisten, ist eine Herausforderung.
Dies gilt besonders fur Lagerbewirtschaftung und Logistik von Ersatzteilen. Die Nachfrage
nach Ersatzteilen ist oft unregelmassig und schwer vorhersehbar. Zudem sind Transport- und
Logistikkosten im Ersatzteilwesen hoher als im regularen Warenverkehr. Regionallager oder
Konsignationslager kénnen zwar die Verfiigbarkeit verbessern, binden jedoch unnétig Kapital.

Vier-Punkte-Plan

Nach einer griindlichen Analyse entwickelte ich einen vierstufigen Plan, um finanzielle Mittel
freizusetzen, profitable Umsatze zu generieren und die geplanten Kundenservice-Projekte fi-
nanzieren zu kdénnen:

1. Verbrauchsorientierte Lagerbestande

Wir fuhrten eine globale Strategie zur verbrauchsorientierten Lagerbestandsfihrung von Er-
satzteilen, Verbrauchsmaterial und Verschleissteilen ein. Dadurch konnten wir den Lagerbe-
stand auf wesentliche Artikel reduzieren und Kapital freisetzen.

2. Service SCM Strategie

Wir optimierten die Beschaffung und Verfligbarkeit von Ersatzteilen, wobei der Faktor Zeit
wichtiger als der Preis war. Die Wertschopfungskette der Ersatzteile betrachteten wir gezielt,
um Kapital zu optimieren.

3. Warehouse Management

Wir fuhrten ein rollendes Warehouse Management ein, um flexibel auf Markt- und Kundenbe-
durfnisse zu reagieren, ohne unnétig Kapital zu binden. Ein Warehouse Manager fiir den Ser-
vice wurde etabliert.

4. Transportkosten optimieren
Wir wandten eine Make-or-Buy-Strategie an, um Transportkosten zu senken. Die Optimierung
der Stammdaten fihrte zu geringeren Kosten und positiven Auswirkungen auf die Marge.

Messbare Erfolge

Diese Massnahmen fihrten im ersten Jahr zu einer Steigerung des Ertrags um 20% (2 Mio.
CHF). Projekte konnten schneller umgesetzt werden, und die Zuverlassigkeit und Kundenzu-
friedenheit erhdhten sich auf 87,5%. Dies war ein echter Gewinn fir alle Beteiligten und ver-
besserte nebenbei auch die Kundentreue.

Mein Fazit

Die Einfuhrung einer globalen Lagerbestandsstrategie und eines verantwortlichen Lagerma-
nagers, die Optimierung des Service SCM und der Transportkosten sowie die Reduzierung
der Speditionsunternehmen trugen massgeblich zum Erfolg bei.

Die Optimierung des Umlaufvermdgens durch eine passgenaue Ersatzteilstrategie kann also
einen erheblichen Beitrag zum Unternehmenserfolg leisten.




Sie mochten wissen, welche Strategien und Schritte zielfihrend fur

Ihr Unternehmen sind?
In diesem Blogpost habe ich einige Aspekte und Chancen im Zusammenhang mit dem Net
Working Capital, insbesondere im Hinblick auf den Kundenservice, beleuchtet.

Wenn Sie mehr dariiber erfahren mdchten, wie dies in lhrem Unternehmen umgesetzt werden
kann und welche Vorteile es bietet, zbgern Sie nicht, mich zu kontaktieren. Lassen Sie uns
gemeinsam lhren Erfolg steigern.

Uber mich

Mein Name ist René Riedener. Ich unterstiitze Unternehmen, wel-
che einen aktiven Kunden Service und Kundenkontakt pflegen und
diesen stetig zu Service Excellence und Kundenbegeisterung wei-
terentwickeln wollen.

Als After Sales & Order to Cash Experte analysiere ich gemeinsam
mit Ihnen, wo Ihr Potential liegt. Erarbeite mit Ihnen Konzepte und

: h Strategien, die Ihr Unternehmen nachhaltig weiterbringen.
A

Ich freue mich auf Ihre Kommentare oder Fragen zu diesem Thema! Schreiben Sie mir bitte
auf

rene.riedener@servex-riedener.ch.

Ich freue mich auf anregende Dialoge.
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