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Liebe Teilnehmerinnen und Teilnehmer des PST-Anwenderforums, 

ich habe mich gefreut, dass ich in Hohenkammer dabei sein durfte und hoffe, ein paar Impulse gegeben zu haben. Anbei 

erhalten Sie die Dokumentation meines Vortrags. Für Fragen dazu oder einen allgemeinen Austausch stehe ich gerne zur 

Verfügung. Reservieren Sie sich dazu einfach über diesen Link einen Teams-Termin in meinem Kalender. 

Darüber hinaus habe ich noch zwei Angebote. Ich biete kostenlose Mini-Workshops für den CFO/Controlling Bereich an. 

Dabei entsteht in 2 Stunden ein sehr klares Bild über relevante Handlungsfelder Ihres Unternehmens - in Bezug auf 

Unternehmenssteuerung - und eine erste Priorisierung. Mehr darüber erfahren Sie hier:

https://www.controllerakademie.de/leistungen/cfo-controlling-agenda/

Dann komme ich auf den angesprochenen Rabatt zurück. Wir haben uns überlegt, Ihnen als Teilnehmende des Forums 

exklusiv einen Nachlass von 20% für Buchungen* unseres öffentlichen Seminarprogramms anzubieten. Auch hier 

berate Ich Sie gerne individuell.

Viele Grüße

                       *Buchungen bis zum 31.12.2025 (auch für 2026)

https://outlook.office.com/bookwithme/user/06dd7cde75ef46e894aec8147e91c4a3@ca-akademie.de?anonymous&ep=plink
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Das Cynefin Modell hilft, die aktuellen Herausforderungen einzuordnen.
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Wie sieht die Mischung aus Ihrer Perspektive aus?

Wie viel Einfaches und Chaotisches haben Sie im Tagesgeschäft?

Umfrage mit VOXR:

Sind Ihre Abläufe hauptsächlich … 

 - simpel?

 - kompliziert?

 - komplex?

 - chaotisch?  



Wie sieht die Mischung aus Ihrer Perspektive aus?

Wie viel Einfaches und Chaotisches haben Sie im Tagesgeschäft?



Was bedeutet das jetzt für Sie 

und ihr Controlling?



Folie 9 Eine große Herausforderung ist die Balance zwischen Freiraum und Vorgaben.

Fußball ist ein gutes Beispiel für das Arbeiten in einem komplexen Umfeld. Folie 20

Erarbeiten Sie ein ganzheitliches 

Steuerungsmodell!

Trainieren Sie Ihr Controlling im 

Umgang mit Komplexität!

Mache Sie Ihr Management zu Team-

Spielern!

Die Datenqualität und deren Interpretation 

ist die Grundlage guter Entscheidungen.



Jens Ropers  |  www.controllerakademie.de
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Die 6 zentralen Kompetenzen für Controlling-Business Partner.

Vom „Zahlenknecht“ ist hier nichts mehr übrig …

Quelle: Grundsatzposition des ICV und der IGC



Eine große Herausforderung ist die Balance zwischen Freiraum und Vorgaben.

In einer komplexen Umgebung ändern sich die Stellhebel permanent.



UnternehmenskulturStrategieAccounting&Finance
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Schließlich geht es darum, die Entscheider:innen im Unternehmen zu unterstützen.

Dabei sind die Rahmenbedingungen in jedem Unternehmen anders.



Fußball ist ein gutes Beispiel für das Arbeiten in einem komplexen Umfeld.

Jeder Spieler muss permanent Entscheidungen im Sinne einer ganzheitlichen Taktik treffen.
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Fußball ist ein gutes Beispiel für das Arbeiten in einem komplexen Umfeld.

Jeder Spieler muss permanent Entscheidungen im Sinne einer ganzheitlichen Taktik treffen.



In Unternehmen denken wir häufig in Bereichen und Abteilungen (Silos).

Wie würde das im Fußball aussehen?
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Wie sieht es bei Ihnen mit Silos aus?

Umfrage mit VOXR:

Silos sind … 

 - stark ausgeprägt

 - erkannt und thematisiert

 - im Abbau

 - nicht vorhanden  



Wie sieht es bei Ihnen mit Silos aus?



Wie sieht es bei Ihnen mit Silos aus?







Datenqualität und deren 

Interpretation ist die Grundlage 

guter Entscheidungen.





Die traditionelle Aufgaben-Priorisierung von Controllern passt nicht mehr in die Zeit!

Die Datenbasis ist Hygienefaktor – Analyse und Entscheidungsunterstützung schaffen Mehrwert.

Quelle: Victor Mendel, LinkedIn



Lassen Sie uns ein paar Zahlen gemeinsam interpretieren …

Wie steuern Sie eigentlich Ihren Vertrieb und welche Rolle hat dabei Controlling?

Produkt Super Standard Inno Produktions-

bedarf

Produktions-

kapazität

VK-Preis / Einheit 70 40 100

Produktkosten / Einheit 40 20 95

DB I / Einheit 30 20 5

DBU in % 43% 50% 5%

Maschinenstunden / Einheit 2 1 5

DB / Maschinenstunde 15 20 1

Menge am Markt absetzbar 200 100 50

Stunden 400 100 250 750 Stunden 1000 Stunden



Die Grundlage für diese Daten ist die Kostenrechnung.

Fehler „in den Tiefen des Systems“ verringern Ihr Ergebnis. Die Verantwortung tragen Sie, nicht die Software. 





Welche Person orientiert sich an welcher Kennzahl?

Jede Entscheider-Person im Organigramm braucht den passenden Zielmaßstab. 



Welche Person orientiert sich an welcher Kennzahl?

Jede Entscheider-Person im Organigramm braucht den passenden Zielmaßstab. 



Welche Person orientiert sich an welcher Kennzahl?

Jede Entscheider-Person im Organigramm braucht den passenden Zielmaßstab. 



Wie rentabel sind eigentlich Ihre Kunden?

Und welche Daten sind dafür relevant/zulässig?

- SEK Vertrieb (Fracht, Verpackung, Zoll)

- Erlösschmälerungen

(Rabatte, Boni, Skonti; ggfs. Preisnachlässe)

- Provisionen für Handelsvertreter 

= Umsatz (netto/netto)

- Standard-Proko des Absatzes

= DB I

- kundenspezifische Promotion

(z.B. Werbung, WKZ, Zuschuss zum Betriebsausflug, Geschäftsessen)

= DB II

- kundenspezifische Prozess-Kosten der Auftragsabwicklung

(z.B. Angebotserstellung, Auftragsbearbeitung, Kommissionierung, Fakturierung)

= DB III

- kundenspezifische Prozess-Kosten der Auftragsnachverfolgung

(z.B. Forderungsmanagement, Mahnwesen, Retouren- und Reklamationsmanagement)

= DB IV

- kundenspezifische Prozesskosten der Kundenbetreuung

(z.B. telefonische Betreuungskosten, Besuchskosten des AD, Rack-Jobbing)

= DB V

- kalkulatorische Zinsen des direkt beim Kunden gebundenen Kapitals

(z. B. für Lieferantenkredit, Konsignationslager, geliehene Einrichtungsgegenstände oder Forderungen aus

 Lieferungen und  Leistungen), ggfs. inkl. der Prüfkosten auf »Kreditwürdigkeit« für derartige Vorfinanzierungen

= DB VI
V.Nr. 13058

Umsatz (brutto)



Wie rentabel sind eigentlich Ihre Kunden?

Und welche Daten sind dafür relevant/zulässig?

Umsatzerlöse 15.000

- Produktkosten (Proko) 12.000

= Deckungsbeitrag I (produktbezogen) 3.000

- Auftragsabwicklungskosten (HP20)

(40 Aufträge … x 30,-)

1.200

- Kundenauftragskommissionierkosten (HP21)

 (40 Aufträge ∗ durchschnittl. 4 Positionen/Auftrag x 10,-)

1.600

= Deckungsbeitrag II (abwicklungsbezogen) 200

- Kundenbetreuungskosten (HP22) 1.000

= Deckungsbeitrag III (kundengesamtbezogen) -800

V. Nr. 10127

Kundenerfolgsrechnung mit Prozesskosten Beispiel eines kleinen Kunden



Wie trifft unser Vertriebs-Außendienst Entscheidungen?

Führen mit Deckungsbeitrag, ohne diesen zu nennen.

ES/DB A B C D

0% 25% 15% 10% 5%

5% 15% 10% 5% 0%

10% 10% 2% 0% -

15% 2% 0% - -
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