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SCHWARZER & PARTNER

Griindung: 2004 1 1 1 7
o e Wie liegt mein Unternehmen
Standort: Munchen, Dusseldorf

gl 0 Soll-Ist-Vergleiche zeigen Verbesserungspotenziale

verarbeitung, Holzwerk-
stoffindustrie, Holzbau-

und Holzingenieurbau,
Sagewerksanlagenbauer,
Holzbearbeitungsmaschinen-
Industrie, Holzhandel

Beratungsleistungen: Strategieprojekte, Markt-
studien, Effizienzsteige-
rungsprojekte, Restruktu-

Chancen, Risiken und Handlungsoptionen fiir Nadelholzbetriebe prasentierte
Unternehmensberater Manfred Schwaérzer am jiingsten VDS-Kongress in Rosen-
heim. In einer schwierigen Marktsituation nannte er Optionen fiir verschiedene
strategische Unternehmensgruppen und wie man diese verwirklichen kann.

rierungsmandate, Unter- E rgebnisse einer eigens durchgefiihrten Ex-  mittelgroBen Alleskénner, die versuchen, viele
nehmensfinanzierung, pertenbefragung stellte Manfred Schwarzer,  Auftrdge durch ein breites Sortiment und még-
H:;tri::ﬁhmemkam ré Schwarzer & Partner, Miinchen, am Internationa-  lichst viele Zielgruppen zu bedienen. Damit ste-

Manfred Schwarzer blickt auf eine langjahrige
Erfahrung in der Beratung mittelstandischer Unter-
nehmen der Holzindustrie zuriick

len Kongress der Sage- und Holzindustrie am 11.
Februar in Rosenheim vor. Das aufgrund stark an-
gewachsener Einschnittskapazititen vorhandene
Angebot in Deutschland tberfordere die Aufnah-
mefahigkeit der Schnittholzmérkte. Gleichzeitig
wurde die Rundholz-Verfligharkeit tiberschatzt.
Die Rundholzpreise liegen in Stiddeutschland bei
derzeit 85 bis 87 €/fm. Die Einschnittskapazitat in
Deutschland habe fast 60 Mio.fm erreicht.

Rundholzpreise von 100€

Wenn man Angebot und Nachfrage vergleicht,
wirde es mich nicht wundern, wenn wir in ein
paar Jahren bei einem Rundholzpreis von 100€/
fm angelangt sind. Auch die Preise fir Nebenpro-
dukte wie S&gespane oder Hackschnitzel werden
weiter steigen. Es gilt, die anziehenden Rundholz-
preise mit Vernunft weiterzugeben. Aber aufgrund
von Liquiditdtsproblemen senken die Sager die
Preise und unterbie-

A, Leisturigskennzahlen

Kennzahlenvergleich Sdgewerke Umsatz 12,5 Mio. € bis 50 Mio. €

Branchenweris

ten sich gegenseitig”,
schildert Schwarzer
die Marktlage. Infolge
zunehmenderWettbe-

2006

Beizpiel-
Unternehmen

hen sie im Preiswettbewerb mit den GroBsage-
werken, gegeniiber denen sie Nachteile bei den
Einschnittkosten haben. Ferner bestehe fiir sie die
Gefahr, sich im Produkt- und Leistungsspektrum
zu verzetteln.

MaBnahmen zur Krisenpravention

Schwarzer & Partner haben gemeinsam mit Team
Denzer, Rutesheim/DE, ein integriertes Planungs-
und Steuerungstool inklusive Kennzahlen ent-
sprechend den Erfordernissen der Sageindustrie
entwickelt. Mit monatlichen Soll-Ist-Vergleichen
werden Prozesse untersucht und Fehlentwicklun-
gen aufgedeckt. Verdnderungen der Planungs-
annahmen wie Preisdnderungen kénnen am PC
schnell simuliert werden.

LWir dberpriifen die monatlichen Betriebs-
zahlen wie Gewinn und Verlust (GuV)-Daten mit
vergleichbaren Betrieben. Nachdem wir den Kun-
den besucht haben, um uns ein Bild von ihm zu
machen, schickt er uns seine Kennzahlen in einer
Excel-Tabelle. Anhand des Zahlenvergleiches mit
der Branche, bei dem wir Durchschnittswerte
vergleichbarer Unternehmen einsetzen, zeigen
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Fiir die mittelgroBen Alleskénner sei dic Lage besonders schwierig — doch
&5 gibt Wege aus der Gefahrenzone
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Seiner Meinung nach sind viele Unternehmen
zu Jahresabschluss orientiert, ohne die monat-
lichen Kosten genau zu kennen. Gerade die Ein-
schnittskosten kénne man schnell beeinflussen.
Ansatzpunkte, sich zu verbessern, gebe es ferner
oft bei Logistik, Sortierung und Erhéhung der Aus-
beute.

Vertrieb ernst nehmen

«Es wurde versumt, das Schnittholz richtig zu ver-
markten. Verbesserungen sind oft beim Vertrieb
moglich’, zeigt Schwérzer eine wichtige Schwach-
stelle auf. Der Aufbau eigener Vertriebsrepra-
sentanzen in wichtigen Absatzméarkten sichere
langfristig den Erfolg. Zudem reduziere intensive
Zusammenarbeit mit dem Kunden die Austausch-
barkeit. Betriebe, die dagegen ihren Vertrieb
iiber einen einzigen internationalen Holzhandler
machen, geraten zu sehr in Abhdngigkeit. ,Ein
Unternehmen sollte konstant gute Qualitat liefern
kénnen, dann ist der Kunde zufrieden”, beschreibt
Schwarzer das Erfolgskonzept.

Schnelle fressen Langsame

«Sdgewerke missen sich eine industrielle Struktur
zulegen”, fordert Schwirzer. Durch Differenzie-
rung des Produkt- und Leistungsspektrum kén-
ne man sich neue Markte erschlieBen. ,Nicht die
GroBen fressen die Kleinen, sondern die Schnel-
len die Langsamen’, sagt Schwarzer in Bezug auf
die Herausforderungen. Fiir kleine Werke konne
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zum Beispiel die Bauholztrocknung interessant
sein. Lokalen Anbietern &ffnet sich die Chance,
sich durch Nischenprodukte wie Uberlingen zu
spezialisieren. Gegeniiber groBeren Betrieben
haben die kleinen Vorteile bei den Logistikkosten.
,Grofle Werke haben Kosten bis zu 20€/fm, klei-
nere Betriebe liegen bei 10€/fm. Aufgrund der
Transportkosten ist es auch véllig uninteressant
das Sturmholz, das Paula hinterlassen hat, von
Osterreich nach Bayern zu holen”, berichtet der
Unternehmensberater, der den Sagern durchaus
weiter Hoffnung macht: ,Fichte und Tanne kom-
men weltweit nicht Gberall vor" Als Exportmérkte
seien daher Sideuropa, Asien und der Nahe Osten
vielversprechend. Die groBen Unternehmen sei-
en mit ihrem international organisierten Vertrieb
auf allen Markten vertreten. ,Weltweit entstehen
neue Sagewerke. Das hat auch mit den russischen
Exportzdllen zu tun. Produktionsstitten an der
Quelle Russland und nahe zum Markt China sind
hochinteressant”

Beratung fiir den Mittelstand

Schwérzer & Partner wurde 2004 von ehemaligen
Mitarbeitern der Deutschen Gesellschaft fiir Mit-
telstandsberatung (DGM) gegriindet. Schwirzer
war dort seit 1990 Mitglied der Geschaftsleitung
und leitete das Branchenkompetenz-Center Holz.
Wir blicken auf eine iber 15-jahrige Erfahrung
in der Beratung von mittelstindischen Unter-
nehmen zuriick’, erzéhlt er. Sein Beraterteam be-

steht aus Dipl.-Betriebswirten, Dipl.-Kaufleuten
und Dipl.-Ingenieuren mit langjahriger Manage-
ment- und Beratungserfahrung. ,\Wir haben uns
darauf spezialisiert, Unternehmer in schwierigen
Situationen effizient und ganzheitlich aus einer
Hand zu beraten. Im Vordergrund steht die Um-
setzungsorientierung”, heil3t es.

Wissen, wie Banken denken

Von seiner Zeit bei der DGM profitiert Schwérzer
auch bei Beratungen zur Unternehmensfinanzie-
rung.,.Da wir bei der DGM viel mit der Deutschen
Bank zu tun hatten, wissen wir sehr gut, wie Ban-
ken denken. Diese kennen die schwierige Lage mit
hohen Rundholzpreisen und schlechten Schnitt-
holzmérkten. Wir beraten die Unternehmen, wie
sie sich besser finanzieren konnen und stellen
Kontakte her”, informiert Schwarzer.

Denkbar seien neben Krediten auch Schuld-
scheindarlehen oder Mezzanin-Finanzierungen.
Letztere sind eine Mdglichkeit, das Eigenkapital
in der Bilanz zu erhohen und dadurch giinstige-
re Zinsen zu erhalten. Die Unternehmensberater
bieten Unterstiitzung bei Verhandlungen mit
Finanzinstituten. Sie helfen in Krisensituationen
durch externe Gutachten und (iberpriifen die Sa-
nierungsfahigkeit von Betrieben. Wir halten den
Unternehmen den Riicken frei, indem wir dem
Kreditgeber zeigen, wie das Unternehmen wieder
in die Gewinnzone gefiihrt werden kann®, sagt
Schwarzer abschlieBend. PL ¢



