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DATA DRIVEN MANAGEMENT

Vom Papier-Profit zum Reality Check: wo Ihr Gewinn
im Projektablauf wirklich verloren geht
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PAP = Projektabwicklungsprozess / M = Material-Kosten / P = Personal-Kosten

Diese Lucke zwischen Erwartung und Realitat ist kein Einzelfall.

Die Geschichte hinter dem Reality Check

Ein Anlagenhersteller liefert seit Jahren Sonderanlagen mit hoher Automation fur die
Serienproduktion in der Metallindustrie. Man kennt sich, der Kunde ist vertraut, mehrere
Linien laufen bereits.

Diesmal geht es — angeblich —um eine ,,Standard-Anlage“. Intern spricht der Vertrieb von
»Carry-Over mit ein paar Anpassungen®. In Wahrheit verstecken sich dahinter

wesentliche Anderungen, die nirgends sauber spezifiziert wurden.

Der Ablauf wirkt zunachst routiniert:
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e Der Verkaufer klart die Anfrage kurz mit einem technischen Spezialisten.

o Esfolgt eine Kalkulation auf Basis bekannter Materialkosten und grober
Personalsatze.

e Controlling pruft die Kalkulation und die Geschaftsfuhrung gibt frei.

e Das Angebot geht raus, der Kunde verhandelt 5 % Rabatt > Deal!

Alle freuen sich Uber den Auftrag und die Projektleitung tbernimmt das Projekt, allerdings
war der Projektleiter von Anfang nicht involviert.

Was in der Kalkulation stand — und was nicht

Auf dem Papier ist alles in Ordnung:

e Umsatz Soll: ca. 1,18, bzw. 1,05 Mio. EUR (nach 5% Rabatt)
e Kosten Soll: ca. 0,83 Mio. EUR
e Geplanter Gewinn: Marge rund 0,35 Mio. EUR > 30 % bzw. 26% (nach 5% Rabatt)

Was in der Kalkulation allerdings nur am Rande vorkommt:

o Engineering-Schleifen und Anderungen

e Mehraufwande in Inbetriebnahme und Ramp-Up
o Reisezeiten und Uberstunden

e Risiken aus unklaren Kundenanforderungen

Der Projektabwicklungsprozess — von RFQ Uber Engineering, Aufbau, Inbetriebnahme
bis in die Garantiephase —ist in der Kalkulation nicht abgebildet. Er existiertim
Unternehmen zwar als gelebter Prozess, aber nicht als durchgangige Kalkulationslogik.
Zudem wird der Projektleiter erst kurz nach der Beauftragung mit einbezogen.
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Wenn ,,Standard“ plotzlich Sondermaschine bedeutet

Im Projektverlauf zeigt sich, wie teuer diese Liucken sind:

e Der Kunde bringt Musterteile, aber liefert keine Materialangaben.

e Dasfinale Kunststoffmaterial ist steifer als erwartet — die eingebaute Presse in der
Anlage ist zu schwach.

e Um die hohere Presskraft aufzubringen, mussten nicht nur Aggregat und Zylinder,
sondern auch die Werkstlcktrager verstarkt werden.

e Die Tests im Werk laufen mit hohem Ausschuss, der Kunde wirkt unzufrieden und
die Diskussionen werden emotional.

Bild: Reprasentation des Fallbeispiels (Kl generiert)

Um weitere Enttauschungen der Kunden zu vermeiden, findet der Anlagenhersteller eine
Einigung:

e Der Kunde zahlt bei der Werksabnahme nur die Halfte.
e Der Restsoll nach Behebung des Problems, bzw. nach erfolgreicher
Inbetriebnahme vor Ort folgen.

Der Anlagenbauer investiert in:

e zusatzlicher Mechanik-, Hydraulik-, Elektro- und Elektronikkomponenten,

e zusatzliche Personalstunden,

e Anpassungen mit seinen Experten direkt beim Kunden, um den Terminplan zu
halten,

e doch das bedeutet auch weitere Einsatze in der Garantie-Phase, um
Folgeprobleme aus der Anderung zu beheben.
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Das Projekt wird technisch erfolgreich abgeschlossen, der Kunde ist am Ende zufrieden —
aber:

e Mehrkosten: rund 140 TEUR gegenuber der Ursprungskalkulation
e Marge: von geplanten 30 % auf rund 8 % geschrumpft (siehe auch 5% Rabatt)
o Die Mitglieder des Teams beenden das Projekt vollkommen erschépft.

Formalist das Projekt ,,grin“. Betriebswirtschaftlich ist es ein Warnsignal.

Wo genau geht der Gewinn verloren?

Schauen wir auf die Ursachen — nicht auf die Symptome:

1. Unvollstandige Spezifikation
o Die ,Standard-Anlage*“ ist keine Standardanlage.
o Die Wunsche, Anforderungen, Grenzen und Abnahmekriterien wurden
nicht sauber auf einem belastbaren Lasten- und Pflichtenheft definiert.

2. Vertrieb und Projektleitung starten nicht auf demselben Bild
o Der Auftrag wird auf Basis von Annahmen verkauft.
o Die Projektleitung wird spat eingebunden — Aufwand, Risiken und Puffer
sind bei Auftragseingang nicht abgestimmt.

3. Kalkulation ohne Projektabwicklungsprozess (PAP)
o Eswerden Material und ein pauschaler Personalsatz kalkuliert.
o RFQ-Aufwand, Engineering-Schleifen, Vor-Ort-Anpassungen, Service &
Garantie laufen ,,unter Sonstiges®.

4. Controlling, das spat erklart statt frith warnt
o Abweichungen werden sichtbar, wenn sie bereits teuer sind.
o Es gibt keine klaren Trigger, die fruhzeitig auf Kosten-Drift hinweisen.

5. Fehlende Transparenz fuir das Team
o Der Projektleiter und sein Team sehen nicht auf einen Blick: Budget, Phase,

Risiken, Puffer, Ressourcen.
o Jeder arbeitet ,,sein Stuck®, aber der Gesamtzusammenhang bleibt diffus.

Wie hatte man den Gewinn schiitzen konnen?

Der Hebel liegt nicht nur in ,,besser verhandeln“, sondern in besser strukturieren:

DATA DRIVEN MANAGEMENT | CARLOS TREJO | CONTROLLING & MANAGEMENT
ENLTANG DES PROJEKTABWICKLUNGSPROZESSES



pDMm
DATA DRIVEN MANAGEMENT

1. Gemeinsamer Start von Vertrieb und Projektleitung

o Anfrage von Anfang an mit Projektleiter, Engineering und Service durchgehen.
e Technische und wirtschaftliche Machbarkeit vor der Preisabgabe klaren.
o Rabatt-Entscheidungen auf Basis eines gemeinsam getragenen Business Case.

2. Kalkulation entlang des gesamten Projektabwicklungsprozess

e RFQ, Basic Engineering, Detailkonstruktion, Aufbau, FAT, SAT, Ramp-Up, Garantie
— jede Phase mit Aktivitaten, Stunden und Material hinterlegen.

o Erfahrungswerte und Nacharbeits-Puffer bewusst einplanen — statt sie zu
verdrangen.

3. Belastbare Spezifikation statt ,,Wunschzettel*

e Klare Trennung von Lastenheft (Ziele, Winsche, Rahmenbedingungen des
Kunden) und Pflichtenheft (technische Losung, Schnittstellen, Normen, Taktzeit,
Abnahmekriterien).

e Kritische Merkmale gemeinsam mit dem Kunden bewerten (FMEAs, Tests,
Musterfreigaben).

4. Friihwarn-Controlling statt Spat-Erklarung

e Definierte Kennzahlen und Grenzwerte:
o Stundenvs. Plan
o Materialkosten vs. Budget
o Change Requests und Nachtrage
e Klare MaBnahmenroutinen, wenn ein Trigger Uberschritten wird.

5. Ein Projekt-Dashboard, das alle sehen - Top-Down & Bottom-Up

e Top-Down: Management und Projektleitung sehen Phase, Budget, Risiken,
Cashflow.

e Bottom-Up: Teammitglieder sehen Abhangigkeiten, konnen Zeiten buchen,
Probleme melden, Unterstutzung anfordern.

e So wird die Komplexitat sichtbar und handhabbar — nicht nur fr den
Projektleiter, sondern fur das ganze Team.

»Sind solche Strukturen nicht teuer?“ - Die eigentliche Frage

Die naheliegende Frage lautet oft: ,,Kostet uns das nicht zu viel — all diese Prozesse,
Routinen, Dashboards?“

Die entscheidende Frage ist:
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»Was kostet es uns, sie nicht zu haben?“ Im Beispielprojekt waren es:
e rund 140 TEUR Mehrkosten
e mehrals 250 TEUR verlorene Marge (keine Strategie, um nach dem Rabatt eine
Marge von 30 % zu halten)
o hohe Belastung fur ein Team, das eigentlich die Basis fir kuinftige Projekte ware

Gute Prozesse erhdhen nicht nur die technische Qualitat einer Anlage.
Sie schutzen konsequent den Gewinn eines Projekts.

Wo Data Driven Management ansetzt

Genau hier setzte ich mit meinem Konzept von Data Driven Management an:

e Kalkulation, Controlling und Management so

zu verbinden, dass das Abwicklungsprozess,
Kostenkontrolle und Gewinn

Zzusammenpassen.

e Management erhalt den Uberblick, Teams
bekommen Prozesse und Werkzeuge, mit
denen sie Projekte steuerbar halten —auch

wenn sich die Rahmenbedingungen dndern.

»Top-Down mit Ubersicht,

Bottom-Up mit Sinn.“

Wenn Sie moéchten, machen wir gemeinsam einen Reality Check flr eines lhrer Projekte:
e Angebot, Kalkulation, Ist-Zahlen und Projektverlauf Gbereinanderlegen
e sichtbar machen, wo die Marge unterwegs verloren ging

e und definieren, welche Strukturen, Routinen und Tools* das Erfolg lhrer
nachsten Projekte sichern kénnen.

(¥ Mehr dazu auf: www.datadrivenmanagement.at

* Excel mit VBA, Power Bl, Smartsheet, Kl und vieles mehr.
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