

[image: cover]




0 Vorwort


Ralf Strehlau


„Ich kam, sah und siegte“ sind wohlbekannte Worte einer uns allen bekannten Führungsperson der Geschichte. Diese Art der Übernahme der Geschäftsführung eines Unternehmens ist in der heutigen Geschäftswelt mit ihrer hohen Komplexität und internationalen Vernetzung nur wenigen Auserwählten gewährt.


Sollten Sie zu den Auserwählten gehören, dann dürfen Sie dieses Buch wieder weglegen oder es als nützliches Geschenk einem Ihrer Kollegen übergeben.


Doch Hand aufs Herz, haben wir uns nicht alle bei der Übernahme einer Geschäftsführerrolle die Fragen gestellt: An was muss ich alles denken? Was ist wichtig? Wie erreiche ich schnell eine Wirkung? Komme ich bei den Kunden und den Mitarbeitern an?


Auch Beiräte und Aufsichtsräte und später die Mitarbeiter stellen die Frage: Haben Sie denn schon einen Plan? Da reichte früher ein überzeugendes „Ja“!


Dies hat sich gravierend geändert und an mich ist immer wieder als Geschäftsführer, Berater und Coach das Thema „Ich brauche einen Plan für die ersten 100 Tage. Haben Sie da etwas?“ herangetragen worden.


Heute gehört es zur Steigerung der Professionalität und der Wirkung des Geschäftsführers bei der Planfrage sagen zu können: „Ja! Ich habe einen Plan, wenn es Sie interessiert, dann ...!“


Dazu haben wir das Wissen von vielen Geschäftsführern und die eigene Geschäftsführungserfahrung analysiert und die wesentlichen Bereiche in diesem Buch aufgenommen. Dieses Buch soll als Guideline dienen, woran man bei der Übernahme einer Geschäftsführung denken sollte. Es ist nicht als wissenschaftliches Fachbuch geschrieben, sondern von Geschäftsführern für Geschäftsführer. Anhand von Stichworten, Checklisten und Zusammenfassungen soll es eine Gedankenstütze sein.


Die Lektüre dient zur Vorbereitung auf die Aufgabe als Geschäftsführer und sollte bevorzugt in angenehmer Atmosphäre bei einem Glas Rotwein (gerne auch einen Riesling aus dem Rheingau) sowie einem anderen Getränk Ihrer Wahl gelesen werden. Sie enthält wesentliche und grundsätzliche Bereiche, die in einem Großteil aller Firmen von Bedeutung sind. Die übersichtliche Form des Buches und die Darstellungen sollen Denkanstöße vermitteln und zur Reflektion über einige Themen anregen.


Wir würden uns natürlich sehr freuen von Ihnen zu erfahren, ob dieser Ratgeber Ihnen eine gute Hilfe bei der Übernahme der neuen Aufgabenstellung war. Vielleicht wünschen Sie auch selber noch einen nützlichen Tipp zu diesem Buch beitragen zu wollen? Kontaktieren Sie mich gerne über meine E-Mail-Adresse ralf.strehlau@anxo-consulting.com.


In diesem Sinne wünschen wir Ihnen viel Erfolg bei Ihren Schritten zur erfolgreichen Geschäftsführung.




1 Einleitung


Dr. Christian Kühl


Von den knapp 4 Mio. Führungskräften in Deutschland sind über 1,1 Mio. als im Handelsregister eingetragene Geschäftsführer* tätig.1 Das Durchschnittsalter der Geschäftsführer beträgt ca. 51 –52 Jahre.2 Die durchschnittliche Verweildauer in der Führungsrolle ist vor Corona von 6,8 Jahren (2017) auf 5 Jahre (2018) gesunken.3 Bei Geschäftsführern von Firmen im Streubesitz bis zu 1.000 Angestellte liegt diese Zahl sogar unter 4 Jahren. Internationale Trends zeigen, dass es bei größeren Firmen mit Beginn der Coronazeit (2020) jedoch zu einem leichten Anstieg der Durchschnittszahlen kam, während bei kleineren und mittleren Firmen eine weitere Verkürzung auf 3,8 Jahre beobachtet werden konnte.4 Der Einfluss der Coronazeit wird jedoch den grundsätzlichen Abwärtstrend nicht aufhalten.5


Diese Zahlen deuten auf sehr viele, schnellere und zunehmend steigende Wechsel in den Geschäftsführungen hin. Beschleunigende Wirkung hatten zunehmende Einflüsse durch die Verschärfung der Compliance Management Gesetzgebung, des Rechts auf Schadenersatz und der Corporate Governance Codices. Zukünftig können jedoch weitere Beschleuniger durch die gesetzlich verankerten Corporate Social Responsibility Vorschriften, Nachhaltigkeitsthemen und den erhöhten Bedarf einer Digitalisierung kommen. Neben den geregelten Übergaben der Geschäftsführung bedeutet dieser Anstieg und die Zunahme der Komplexität der Themen eine besondere Herausforderung an die damit einhergehenden Übergabeprozesse. Der neue Geschäftsführer kann durch einen strukturierten Geschäftsführerübernahmeprozess, der wichtige Aspekte unternehmerischer, formeller und zwischenmenschlicher Natur berücksichtigt, profitieren.




Bezüglich der Übersichtlichkeit der Erfolgsfaktoren für einen derartigen Wechsel haben die Erfahrungen gezeigt, dass sich das Top-Down-Vorgehen bewährt hat.





*Aus Gründen der Lesbarkeit wurde im Text die männliche Form gewählt; die Angaben beziehen sich jedoch aufAngehörige aller Geschlechter.




[image: ]


Abbildung 1: Aufbau der Checkliste anhand des Top-Down-Verfahrens





Zunächst stehen die für die Vision und die Strategie des Unternehmens relevanten Punkte im Fokus der Betrachtung. Anschließend werden wichtige Bereiche der Planung, der Organisation, des Tagesgeschäfts und des Controllings dargestellt. Zusätzlich sind damit verbundene Funktionsbereiche von Bedeutung.


Wichtige Funktionsbereiche sind in diesem Kontext Finanzen / Rechnungswesen, Marketing / Vertrieb, Beschaffung, Personal, Organisation, Prozesse und IT. Diese Punkte sind vom Unternehmensumfeld, der Gesetzgebung und der Führung abhängig und werden in jeweils einem Kapitel behandelt. Den Abschluss bildet das Kapitel über den 100-Tage-Plan, der viele der bis dahin behandelten Kapitel in sich aufnimmt.


Jedes Kapitel ist kurz und prägnant geschrieben und enthält die wichtigsten Kernelemente, die jedem Geschäftsführer geläufig sind, in Form von Checklisten, sodass auf nähere Begriffsdefinitionen verzichtet wurde. Nach der Phase der Informationssammlung weist jedes Kapitel eine Phase der Eigenreflektion für den Geschäftsführer auf.


Diese soll dazu dienen, dass der Geschäftsführer zu kritischen Themen noch einmal in sich geht und die Bedeutung dieser Dinge für sich klärt. Den Abschluss jedes Kapitels bilden Hinweise auf möglichen Änderungsbedarf in ihrer jeweiligen Dringlichkeit sowie eine zusammenfassende Übersicht des Kapitels.


Ein planvoller Wechsel in der Führung erlaubt es dem neuen Geschäftsführer während des Wechsels die Geschäftsgeschwindigkeit beizubehalten und sich inhaltlich schnell und strukturiert einen tiefen Einblick zu verschaffen, um dann zügig seine Ziele erfolgreich festzulegen und umzusetzen.




2 Umfeld, Markt, Wettbewerb


Ralf Strehlau


Die Kenntnis über die derzeitige Wettbewerbssituation, in der sich das Unternehmen befindet, ist für den neuen Geschäftsführer unerlässlich. Kernfrage ist dabei: „Was sind die Anforderungen der Kunden? Was sind die Erfolgsfaktoren, diese zu adressieren?“ Ferner vermittelt die Analyse aller relevanten Informationen über die Wettbewerber wie z. B. Strategie, Kennzahlen, Standorte, Stärken und Schwächen dem neuen Geschäftsführer etwas über die Dynamik der Branche.


Basierend auf diesen Analysen gilt es für den neuen Geschäftsführer anhand der vorhandenen Ressourcen die bisherige Wettbewerbsstrategie auszubauen bzw. neue Strategien zu eruieren. Dadurch kann sich das Unternehmen eine bessere Markt- und Wettbewerbsposition sichern und Wettbewerbsvorteile verschaffen.


Die Krisen der letzten Jahre, egal ob Finanzkrise, Corona, oder der Krieg in der Ukraine, haben gezeigt, dass diese Betrachtung auch allgemein politische und wirtschaftliche Entwicklungsszenarien beinhalten sollte, aber dies sind Themen, die nach den ersten 100 Tagen adressiert werden sollten.


Kernelemente


Folgende Punkte sollte der neue Geschäftsführer beachten:




	 Welche Kundensegmente gibt es? Wie sehen die relevanten Personas aus?


	 Informations- und Kaufentscheidungsverhalten der einzelnen Kundensegmente


	 Customer-Jour ney-Analysen der Segmente / Personas


	 Stärken Schwächen Profile von den einzelnen Wettbewerbern hinsichtlich Entwicklung, Produktangebot, Vertrieb, Marketing und Standort


	 Derzeitige Marktsituation und zukünftige Entwicklung der Branche (erkennbare Trends bzw. Entwicklungstendenzen, existieren gebietsabhängige Unterschiede?)


	 Derzeitiges Marktvolumen und Marktanteil des Unternehmens


	 Positionierung des Unternehmens auf dem Markt


	 Preis- und Nachfrageschwankungen innerhalb der Branche


	 Vergleich: Image der Wettbewerber und Image des Unternehmens


	 Darlegung der Lieferantenstruktur, ihrer Stärken und Schwächen sowie potenzieller Entwicklungsmöglichkeiten


	 In der neuen Realität muss der Zentraleinkauf und die gesamte Supply Chain erhöhte Aufmerksamkeit auf die gesicherte Warenverfügbarkeit richten


	 Durchführung einer detaillierten Wettbewerberanalyse:







	
 Einteilung der Wettbewerber in folgende Kategorien:







	 Marktbeherrschend


	 Leistungsstark


	 Nischenorientiert


	 Schwach







	
 Marktanteile und deren Entwicklung


	
 Benchmarks


	
 Umsatzzahlen


	
 Standorte


	
 Angebote und Sortimentstiefe


	
 Service


	
 Kundenkreis


	
 Anzahl Mitarbeiter


	
 Image


	
 Marktverhalten


	
 Arbeitsweise


	
 Preisgestaltung





Kritische Punkte zur Eigenreflektion




	 Was wird bei Austritt des bisherigen Geschäftsführers im Marktumfeld passieren?


	 Was kann der neue Geschäftsführer dagegen oder dafür tun?


	 Was kann er tun, damit die Marktteilnehmer (Kunden, Lieferanten und Stakeholder) ihn akzeptieren?


	 Welche Faktoren sind für den Erfolg auf dem Markt wichtig?


	 Welche dieser Faktoren besitzt das Unternehmen bereits?


	 Wo liegen die derzeitigen Stärken und Schwächen der Produkte?


	 Wo liegen bei den Wettbewerbern entscheidende Wettbewerbsvorteile?


	 Sind die Benchmarks aussagekräftig oder macht es Sinn eine externe Einschätzung einzuholen?


	 Welche der Lieferantenbeziehungen kann / will / muss man strategisch weiterentwickeln?
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