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KPls

»50 schon die Strategie auch sein
mag, man sollte sich gelegentlich
auch die Ergebnisse ansehen.”

— Winston Churchill
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https://tradeshift.com/

Zeigen Sie, dass Sie strategisch vorgehen

Teams behaupten oft, dass sie strategisch operieren. Wie kann man zeigen, dass das auch
stimmt? Sie leisten ganz bestimmt hervorragende Arbeit, aber wenn Sie das dem Rest des
Unternehmens nicht mitteilen, werden Sie nie die Anerkennung erhalten, die Sie verdienen.
Deshalb ist es entscheidend, dass Sie Ihre Effektivitdt und den von lhnen geschaffenen Mehrwert
dokumentieren und kommunizieren.

KPIs: Kommunizieren Sie lhre Effektivitat

Leistungsindikatoren (Key Performance Indicators, KPIs) sind eine bewdhrte Sache. Alle Teams
dokumentieren normalerweise ihre Leistung in irgendeiner Art und Weise. So zeichnen beispielsweise
die Teams in der Kreditorenbuchhaltung die Kosten pro bearbeiteter Rechnung auf, auRerdem die
durchschnittliche Bearbeitungszeit pro Rechnung, die Anzahl der pro Tag bearbeiteten Rechnungen
und den Prozentsatz der Rechnungsausnahmen.

Doch auch wenn Teams bereits gut darin sind, ihre Leistung grundsdatzlich zu dokumentieren,

dann mussen sie zusatzlich zeigen, wie ihre Funktion das Unternehmen in entscheidender

Weise unterstultzt. Die finnische Bankengruppe Nordea hat untersucht, wie die Finanz- und
Vermogensverwaltungsfunktionen KPIs nutzen. Die gefundenen Ergebnisse heben diesen Punkt hervor.

Laut der Studie setzen nur 21 % der Mitarbeiter KPIs ein, die
direkt von den Unternehmenszielen abgeleitet sind. Und noch
weniger teilen ihre KPIs mit anderen Unternehmensabteilungen.
Und das, obwohl die Finanzabteilung mit anderen Abteilungen
zusammenarbeiten muss, um Verbesserungen in
strategischen Bereichen wie dem

Betriebskapital zu erzielen. ‘ |

Es ist zwar wichtig, dass Sie die
eigene Leistung einschatzen

und dokumentieren. Aber noch
wichtiger ist es, dass dieser Erfolg
als echter geschdaftlicher Nutzen
sichtbar wird. Leider gibt es keine
Standardmesswerte, die von allen
Teams in gleicher Weise verwendet
werden konnen. Die Auswahl der
richtigen KPIs héngt von vielen Faktoren
ab. Aber es gibt einige zuverldssige
Schritte, die Sie befolgen kénnen, um
passende Indikatoren zu finden.



https://docs.nordeamarkets.com/transactionbanking/2019/nordea-transaction-banking-treasury-kpis-2019/

Verstehen Sie die Ziele Ihres Unternehmens

Sie kénnen das Unternehmen nicht unterstitzen, wenn Sie nicht Uber ein umfassendes und klares
Verstdndnis seiner kurz- und langfristigen strategischen Ziele und Vorgaben verfligen. Stellen Sie also
sicher, dass diese entsprechend definiert sind und in Ihre KPIs einflieRen konnen.

Konzentrieren Sie sich auf Wertschépfung und nicht auf Prozesse

Es gibt eine Million Dinge, Uber die Sie berichten kénnten. Aber die meisten davon werden nur
wenige Menschen aulRerhalb lhrer Abteilung interessieren. Versetzen Sie sich einmal in die Lage
Ihrer wichtigsten Stakeholder und denken Sie Uber die Fragen nach, die diese Stakeholder wohl
an Sie stellen wirden. Entwickeln Sie dann lhre KPIs rund um diese Fragen. Diese Strategie wird
Sie zu den Kennzahlen fihren, die diesen Leuten wichtig sind und die zeigen, welchen Einfluss die
Finanzabteilung und die Vermogensverwaltung auf strategischer Ebene haben.

Gleichen Sie die KPIs mit anderen Abteilungen ab

Wenn Sie in strategischen und wertschépfenden Bereichen wie dem Betriebskapital sinnvolle
Verdnderungen vornehmen wollen, dann ist es hilfreich, sich mit anderen Abteilungen abzustimmen.
In der Tat ist es fast unmaglich, dies ohne Abstimmung zu tun (siehe Kapitel 4). Es ist nicht immer
einfach, andere Abteilungen davon zu tberzeugen, ihre KPIs zu dndern. Aber wenn Sie es schaffen,
dass sich andere Ihren Zielen anschlieBen - und sei es auch nur teilweise - dann haben Sie insgesamt
viel bessere Erfolgsaussichten.

Behalten Sie die Kundenzufriedenheit im Auge

Sie mussen das Vertrauen und die Unterstitzung ihrer wichtigsten Kunden gewinnen und pflegen,
wenn Sie das Ziel einer besseren Strategiefdhigkeit erreichen wollen. Daher ist es wichtig, dass Sie
die Kundenzufriedenheit im Blick behalten. Sie mussen sicherstellen, dass Sie fur lhre wichtigsten
Stakeholder die Resultate liefern, die flir deren Erfolg wichtig sind.

Flhren Sie Prozesse und Technologien ein, die fir die Messung und Dokumentation von
KPIs erforderlich sind.

KPIs sollen dokumentiert werden, aber das muss nicht unbedingt miihsam und aufwendig sein.
Fuhren Sie einen definierten Prozess zur Erfassung und Auswertung lhrer KPIs ein, z. B. einmal im
Monat. Nutzen Sie Technologien zu lhrem Vorteil, um Daten zu sammeln und die Verarbeitung zu
automatisieren — wenn Sie die richtige Technologie auswdhlen, dann geht das ganz einfach.

Uberpriifen Sie die Aussagekraft, aber éndern Sie KPls wenn mdglich nicht.

Sobald Sie Ihre KPIs einmal festgelegt haben ist es ratsam, diese maglichst so zu belassen. Sie
kédnnen ndmlich nicht sinnvoll messen, wenn Sie lhre Metriken jeden Monat dndern. Allerdings ist auch
zu bedenken, dass Unternehmen nicht statisch sind. Wenn sich die Strategie lhres Unternehmens
dndert und Sie dadurch eine andere Rolle wahrnehmen mussen, dann sollten Sie lhre Kennzahlen
natdrlich an die neue Realitdt anpassen.



Teilen Sie lhre Erkenntnisse mit anderen

Sobald Sie die Daten zu lhren KPIs gesammelt haben, sollten Sie diese nicht fiir sich behalten.
Denken Sie daran, dass Sie nicht nur lhre Leistungsfahigkeit dokumentieren, sondern auch den
Wert herausstellen wollen, den Sie fir das Unternehmen darstellen. Vereinbaren Sie daher einen
monatlichen oder vierteljahrlichen Termin mit den wichtigsten Stakeholdern, um lhre KPIs zu
besprechen, Feedback einzuholen und den Mehrwert aufzuzeigen, den Sie bieten.

Strategische und taktische KPIs

Taktische KPIs
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Strategische KPIs

Dokumentieren den Einfluss der
Finanzabteilung auf bestimmte Projekte oder
Unternehmensziele.
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erfasst werden.

Werden oft mit anderen Abteilungen
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Zusammenarbeit und Engagement zu
fordern.
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Wie KPIs Veranderungen vorantreiben

KPIs sind nicht nur ein Mittel zur Leistungsmessung. Sie sind auch ein wirksames Instrument, um
innerhalb des Unternehmens Verdnderungen anzustof3en und umzusetzen. Im Folgenden zeigen wir
einige Méglichkeiten auf, wie Sie KPIs zu lhrem Vorteil nutzen kénnen.

1 Einsatz von taktischen und strategischen KPIs

Sie kdnnen all das, was |hr Team tut, auf unendlich viele Arten messen. Wenn Sie dabei nicht die
ganze Zeit KPI-Tabellen aktualisieren wollen, missen Sie selektiv vorgehen. Finden Sie die richtige
Balance zwischen taktischen KPls, die die Teamleistung messen, und strategischen KPls, die sich
an Ubergeordneten Geschdaftsergebnissen orientieren. In der Kreditorenbuchhaltung beispielsweise
mussen die Teams stets die wichtigsten Kennzahlen dokumentieren, wie zum Beispiel die Zeit,

die fir die Genehmigung von Rechnungen bendtigt wird. Wenn das Unternehmen jedoch eine
Verbesserung des Cashflows anstrebt, wdre es auch ratsam, Kennzahlen zu verfolgen, die zeigen,
wie die Kreditorenbuchhaltung diesen bestimmten Bereich beeinflusst.

Leider sind manchmal die besten Erfolgsindikatoren diejenigen, die nicht direkt gemessen
werden konnen. Und obwohl diese Indikatoren nitzlich wdren, raten unsere Experten den
Teams, realistisch zu sein und lieber tatsachlich messbare KPIs festzulegen.

2 Wadhlen Sie Kennzahlen, die eine liberzeugende Geschichte erzdhlen

KPIs dienen nicht nur der Erfolgsmessung, sondern erzdhlen auch Geschichten von Erfolg und
Misserfolg sowie von der Wirkung, die Teams im Unternehmen haben. Aber viel zu oft wissen
die Teams diese Geschichten nicht richtig zu erzahlen und zeigen stattdessen ein- oder zweimal
im Jahr die immer gleichen Prdsentationen. Das bringt Gberhaupt nichts.

Man muss KPlIs sichtbar machen, um Effektivitat belegen zu kénnen. Nur dann kénnen Sie gewonnene
Erkenntnisse fur interne Diskussionen nutzen und Ziele festlegen. Damit wird die Konzentration auf
das Wichtige gefordert: Mitarbeiter konnen Verantwortung fir ihre Arbeit Gbernehmen und so zur
Entwicklung einer Kultur beitragen, in der jeder kontinuierlich versucht, besser zu werden.

Die Sichtbarmachung fur den Rest der Organisation tragt dazu bei, dass diese Einsichten im
gesamten Unternehmen gehort werden. Dies wird nicht nur die Transparenz férdern, sondern
auch interessante Gesprdche mit der Geschdftsleitung und anderen wichtigen Stakeholdern
anstofen. Daraus ergeben sich vielfdltige neue Ideen, die oft zu Uberraschenden und
innovativen Ergebnissen fuhren.

3 Stellen Sie sicher, dass sich die Kennzahlen gemeinsam mit lhrem Unternehmen
weiterentwickeln

Es ist unerldsslich, dass sich KPIs im Gleichschritt mit der Entwicklung lhres Unternehmens,

Ihrer Ziele und Strategien entwickeln. Manche Kennzahlen sind von immerwdahrender
Bedeutung: Die Kreditorenbuchhaltung muss zum Beispiel immer die aufgewendete Zeit flr

die Rechnungsfreigabe dokumentieren. Doch in einer turbulenten Welt, in der Stérungen und
Probleme die neue Normalitdt sind, missen Flhrungskrdafte Gber den Tellerrand hinausschauen
und das Unternehmen fordern, um wettbewerbsfdhig zu bleiben. Und das bedeutet, dass wir
uns uUberlegen mussen, welche Kennzahlen am wichtigsten sind, um in einer digitalen Welt
erfolgreich zu sein — die KPlIs, die Hilton erfolgreich gemacht haben, sind nicht die gleichen, die
fUr Airbnb funktionieren. Seien Sie kreativ, bleiben Sie nicht einfach beim Status quo und messen
Sie nicht stumpf die gleichen Kennzahlen wie alle anderen. Denken Sie dartber nach, wie sich
Unternehmen verdndern, und legen Sie Messgrof3en fest, die auf diese Verdnderungen eingehen.



4 Experimentieren Sie weiter

Die innovativsten Unternehmen setzen sich KPIs nicht als Ziele, die es zu erreichen gilt, sondern
als Ziele, die es zu Ubertreffen gilt. Unsere Diskussionsteilnehmer waren sich einig: Wenn ein
KPI-Ziel erreicht wurde, muss das Team herausgefordert werden, noch mehr zu leisten. So kann
man ein Team dazu bringen, innovativ zu sein und die Messlatte immer hoher legen.

Das Anheben von Zielen und Erwartungen motiviert und fordert Kreativitdt. Es schafft zudem
einen echten geschaftlichen Mehrwert.

5 Richten Sie nicht alles nur nach den KPIs aus

KPIs sind sehr méchtige, aber auch gefdhrliche Instrumente. Wenn sie falsch eingesetzt werden,
koénnen sie beschrdnkend wirken. Dies gilt vor allem, wenn es um Innovation geht. KPIs eignen
sich hervorragend, um schrittweise Verbesserungen von Prozessen zu dokumentieren, aber sie
sind nicht daflir geeignet, den Status quo zu hinterfragen. Denn wenn es keinen Prdzedenzfall
gibt, ist es fast unmaglich, ein genaues Ziel zu definieren.

Dennoch kann man ein Projekt nicht ohne KPIs starten. Wie gehen unsere Experten mit dieser
Herausforderung um? Am besten legt man KPIs in dem Bewusstsein fest, dass der Erfolg des
Projekts nicht allein vom Erreichen dieser Ziele abhéngt. Wenn man etwas Radikales vor hat,
dann ist es nicht so schlimm, wenn man seine urspringlichen Ziele nicht ganz erreicht, Solange
das Projekt in die richtige Richtung geht, ist das schon in Ordnung. Letztendlich werden Sie die
Ziele erreichen und Ubertreffen.

KPls - Grundlegendes

‘é
Richtig “*  Falsch
¢ KPIs an strategischen Kernelementen e Sammeln Sie nicht zu viele Daten und
ausrichten messen Sie nicht zu viele Dinge — zu viele
KPIs fuhren eher zu Verwirrung als zu
e Stellen Sie sicher, dass die KPIs auf glltigen Klarheit. Finf bis zehn ,kritische® KPIs
Daten basieren und leicht versténdlich sind. und 20 bis 30 insgesamt sind eine gute
Faustregel.
e Strukturieren Sie die KPIs Uber die gesamte
Organisation hinweg » Konzentrieren Sie sich nicht ausschlieRlich
auf quantitative Mal3nahmen — auch
» Stellen Sie sicher, dass die KPls zu positiven qualitative Bewertungen liefern wertvolle
MaBnahmen fihren Informationen.
e Schaffen Sie eine Kultur des kontinuierlichen e Vergessen Sie nicht, wie wichtig Feedback
Lernens und der Leistungsverbesserung und Lernen sind.

e Fuhren Sie eine Mischung aus finanziellen
und nicht-finanziellen KPIs ein Quelle: CGMA


https://www.cgma.org/resources/tools/essential-tools/kpis.html

Vermitteln Sie Ihre Botschaft: Top-Tipps,
wie Sie |lhren Erfolg in die Chefetage tragen

Prdasentieren ist nicht jedermanns Sache. Und es gehort viel mehr dazu, als nur aufzustehen und zu
sprechen. Wenn Sie sicherstellen mochten, dass lhre Organisation erfahrt, was lhr Team leistet und
welche Auswirkungen das hat, dann ist die Présentation ein wichtiger Teil Ihrer Arbeit.

Im Folgenden finden Sie einige Tipps dazu, was eine effektive Prasentation ausmacht.

Einfacher ist oft besser

Achten Sie darauf, dass Ihre Prdsentation klar und prégnant ist. Uberfordern Sie Ihr Publikum nicht
mit zu vielen Informationen. Konzentrieren Sie sich auf die wichtigsten Punkte. So stellen Sie sicher,
dass lhre Botschaft klar und deutlich ankommt sowie leicht im Kopf zu behalten ist. Gestalten Sie
aulBerdem lhre Folien so, dass sie die gemachten Argumente unterstitzen und Ihr Publikum nicht von
dem ablenken, was Sie zu sagen haben.

Konzentrieren Sie sich auf die Strategie

Nur weil Ihre Botschaft einfach ist, heif3t das nicht, dass sie nicht wirkungsvoll sein kann. Stellen
Sie sicher, dass Sie sich bei der Prdsentation auf die strategisch wichtigsten KPIs lhres Teams
konzentrieren und die realen Geschdaftsauswirkungen, die Sie erzielt haben, detailliert darlegen.

Verteilen Sie Handouts

Handouts sind eine gute Moglichkeit, mehr Details zu vermitteln und den Zuhoérern etwas an die Hand
zu geben, auf das diese nach der Prdsentation zurlickgreifen kénnen. Sie kdnnen diese Handouts
auch dafir verwenden, die Vision und den Auftrag lhres Teams sowie die anstehenden Ziele fur den
kommenden Monat oder das kommende Quartal zu erldutern. Denken Sie aber daran, dass diese
Handouts professionell aussehen missen. Nehmen Sie sich also Zeit fur die Zusammenstellung der
Informationen und die Gestaltung des Dokuments — sonst landet es schnell im Papierkorb.

Seien Sie klar und strukturiert

Es gibt eine Million verschiedene Mdéglichkeiten, eine Prdsentation zu gestalten. Und es ist verlockend,
alles unendlich perfektionieren zu wollen. Tun Sie das nicht, denn so verschwenden Sie nur unnétig
Zeit. Am wichtigsten ist es, dass die Informationen und Ihre Prasentation zueinander passen und Sinn
machen. Dies hilft lhren Zuhorern, sich an Sie und lhre Botschaft zu erinnern, wenn Sie diese Leute
spdter wiedertreffen.

Kommentieren Sie die Zukunftspléne Ilhres Teams

Die Chefetage hat die Zukunft im Blick, und das sollten Sie auch. Nutzen Sie einige Momente

gegen Ende der Prdsentation, um lhre Ziele fir den kommenden Monat / das kommende Quartal

und die erwarteten Auswirkungen auf das Geschdft darzulegen. Auf diese Weise kdnnen Sie sich
vergewissern, dass diese mit den Zielen des Unternehmens ubereinstimmen. Wenn das namlich nicht
der Fall sein sollte, wird jemand ganz bestimmt etwas sagen.



Strategie-
Tracker




Die Teams in der Kreditorenbuchhaltung
werden nicht einfach so strategischer

Es braucht Monate oder sogar Jahre abgestimmter Anstrengungen, um den Wechsel von einer
taktischen zu einer strategischen Vorgehensweise zu vollziehen und daraus einen Mehrwert fur das
Unternehmen zu schaffen.

Um Sie bei der Erreichung lhrer Ziele zu unterstltzen, haben wir einen einfachen Tracker erstelit.
Dieser beinhaltet die grundlegenden Schritte, die Sie befolgen miissen, um lhre Ziele zu erreichen.

Ausste-

hend In Arbeit  Blockiert Fertig

Entwickeln Sie ein detailliertes Verstdndnis fir
lhre Unternehmensziele

Verstehen Sie die derzeitige Wahrnehmung lhrer
Abteilung durch die Fihrungsebene und andere
wichtige Stakeholder

Erarbeiten Sie eine Vision und Mission fur lhre
Abteilung und teilen Sie diese mit lhrer Organisation

Flhren Sie ein Audit Ihrer aktuellen Technologie-
Infrastruktur durch, um fehlende Funktionalitat und
Bereiche mit Verbesserungsbedarf zu ermitteln

Fuhren Sie neue Technologien ein, um Prozesse,
die keinen Mehrwert schaffen, zu standardisieren
und zu automatisieren, wo immer dies moglich ist

Reorganisieren Sie Ihr Team und konzentrieren
Sie sich dabei auf Geschaftspartnerschaften und
strategische Projekte

Organisieren und nutzen Sie die Daten in Ihren
Systemen, um strategische Entscheidungen zu
treffen



Ausste-

hend In Arbeit  Blockiert Fertig

Schaffen Sie Werte

Arbeiten Sie mit anderen Abteilungen
an Projekten, die Silos aufbrechen und
unternehmensweit Mehrwerte schaffen

Informieren Sie die Geschaftsfihrung tber
Moglichkeiten der Wertschopfung

Ubernehmen Sie mit Ihrer Abteilung zusétzliche
Verantwortung

Werden Sie ein Kompetenzzentrum und eine
Informationsquelle fur Ihr Unternehmen

Legen Sie |hre KPIs fest

Legen Sie eine Reihe von prozessbezogenen und
strategischen KPlIs fest, die den Einfluss lhres
Teams auf das Unternehmen aufzeigen

Entwickeln Sie eine integrierte Datenbank mit
wichtigen finanziellen und nicht-finanziellen
Kennzahlen

Erstellen Sie ein wiederverwertbares
Prasentationsformat, um die KPIs mit dem Rest
der Organisation zu teilen und alle Beteiligten Uber
Strategiednderungen auf dem Laufenden zu halten

Fuhren Sie einen regelmdRigen Abgleich lhrer
KPIs mit der Unternehmensleitung und anderen
strategisch wichtigen Abteilungen durch und
teilen Sie die erzielten Erfolge
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Tradeshift fordert Supply-Chain-Innovationen fir die digital vernetzte Wirtschaft. Als das fiihrende
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sich mit jeder beliebigen Supply-Chain-App zu verbinden. Mehr als 1,5 Millionen Unternehmen in 190 Landern
vertrauen auf Tradeshift. Mit einem Transaktionsvolumen von Uber einer halben Billion US-Dollar ist Tradeshift

das grofte internationale Geschdaftsnetzwerk fur Einkauf und Verkauf.

Erfahren Sie mehr unter tradeshift.com/de.
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