Fall zur Rentag GmbH als Beispiel einer komplexeren und offenen Variante mit vielen Lösungsmöglichkeiten

Die Rentag GmbH – ein mittelständisches Unternehmen

Ein Unternehmen stellt sich vor (Grobübersicht):

Bei der Rentag GmbH handelt es sich um ein (fiktives) mittelständisches Unternehmen, das seit Jahren erfolgreich im Verkauf von Fahrrädern und allem damit zusammenhängendem Zubehör tätig ist. Der Hauptmarkt ist Deutschland einschließlich der neuen Bundesländer. Jedoch werden auch gute Verkaufserfolge in der Schweiz und Österreich sowie zunehmend in den osteuropäischen Ländern (Polen, Tschechien und Ungarn) erzielt. Es ist leider noch nicht gelungen, in den großen süd- und westeuropäischen Fahrradländern Fuß zu fassen. Entsprechende Bemühungen sind bisher gescheitert. 

Das Unternehmen hat ein verkehrsgünstig gelegenes Stammwerk im südwestdeutschen Raum. Weiterhin gibt es ein Zweigwerk in Norddeutschland. Kürzlich wurde eine Produktionsstätte in Polen zugekauft. Im Jahr 2009 betrug der Umsatz des Gesamtunternehmens 25 Mio. EUR.

Folgende Personen sind im Unternehmen in verantwortlichen Positionen bzw. sind in der jetzt geschilderten Situation von Bedeutung:
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Abbildung: Organigramm Rentag GmbH
Die Situation des Unternehmens an einem Freitag im Juni 2010:
Herr Renner sitzt an seinem Schreibtisch. Er ist verärgert über ein Telefonat, das er gerade mit seinem Produktionsleiter, Herrn Tirsch, führte. Dieser beschwerte sich - wieder einmal - über die Vertriebsleiterin, Frau Sinn. Sie hatte aus einem noch nicht ganz zu Ende produzierten Fertigungslos 15 Einheiten entnommen, um einem (angeblich) sehr wichtigen Kunden noch schnell vor dem Wochenende per Express diese Teile zukommen zu lassen. Tirsch war empört. Von ihm würden kostenoptimale Losgrößen mit einer vernünftigen Arbeitsplanung für seine Leute verlangt, bei den vielen kurzfristigen Änderungen sei dies aber nicht möglich. 

Renner kennt die Argumente von Tirsch längst auswendig, die dieser in den letzten Monaten in sich quälend hinschleppenden Sitzungen mit Frau Sinn immer wieder vorbringt. Renner hat Tirsch, der schon seit zwanzig Jahren im Unternehmen ist, viel zu verdanken. Mit hohem Engagement hat er in den letzten Jahren die Umstellung auf das neue flexible Fertigungszentrum bewältigt, mit dem es möglich ist, auch kleine Lose effektiv zu produzieren. Der Ausstoß ist gerade in den letzten beiden Jahren erfreulich gestiegen. Dabei fertigt die Rentag GmbH heute allerdings nicht mehr nur 8 Standardprodukte nach Katalog, sondern 14 und geht mit Spezialanfertigungen immer servicefreundlicher auf die speziellen Bedürfnisse und Wünsche der Kunden ein. Aber dies erzwingt der Wettbewerb. Weiterhin schätzt Renner an Tirsch, dass dieser die Wertschöpfung im Unternehmen gesteigert hat. So werden kaum noch Fremdteile zugekauft, sondern überwiegend selbst gefertigt. Dadurch kann die Rentag optimal an ihre Fahrräder angepasste Bauteile wie Bremsen und Gangschaltungen produzieren und muss den Gewinn nicht mit anderen Unternehmen teilen.

In Gedanken geht er die Argumente durch, die Frau Sinn in diesen Streitgesprächen immer wieder gebetsmühlenartig wiederholt und die er auch heute seinem Werkleiter sagte, um ihn zu beruhigen. Es würden kaum noch Lieferzeiten akzeptiert, die bei Standardausführungen mehr als eine Woche betragen. Selbst bei Spezialanfertigungen erwarten die Kunden Lieferzeiten von unter zwei Wochen. Sofern es sich um langfristige Kontrakte handelt, ließen sich die Kunden immer weniger mit Lieferversprechungen abspeisen, sondern wollen schon Wochen im Voraus Liefertermine und -mengen genau bestätigt haben. Sinn erzählt immer wieder und in letzter Zeit vermehrt von den Fällen, wo Kunden durch nicht eingehaltene Liefertermine verärgert waren. „Wozu haben wir denn ein neues flexibles Fertigungszentrum?“ Diese Standardfrage markierte dann häufig den Schluss der Diskussion und führte vollends zum Konflikt zwischen Vertriebsleiterin und Werksleiter.

Renner weiß, dass es so nicht weitergehen kann. Aber was soll er machen? Will Sinn eventuell doch nur ihren eigenen Schlendrian in der Bearbeitung der Kundenaufträge kaschieren? Ist Tirsch, wie von Sinn behauptet, in der Zwischenzeit wirklich so unflexibel, pedantisch und egozentrisch auf seine Produktion ausgerichtet? 

Ein weiteres Problem zwischen Vertriebs- und Produktionsabteilung scheint der Umgang mit Kunden zu sein. Kürzlich rief ein Kunde bei Herrn Tirsch an, um sich über sein Fahrrad zu beschweren, dessen Bremsen versagt haben. Tirsch hat ihn an Frau Sinn verbunden, da er sich nicht für Kundenkontakte verantwortlich fühlt. Der Kunde war entsprechend verärgert, als er vom Vertrieb an Tirsch zurückverbunden wurde. 

Am späten Nachmittag geht Renner, wie immer vor dem Wochenende, durch den gesamten Betrieb. Die Versandrampe ist jetzt, im Gegensatz zum Vormittag, ordentlich aufgeräumt. Im Gebäude selbst sieht es dagegen weniger ordentlich aus. Auf den Fahrwegen steht noch Ware, teils lose verpackt in Kleinmengen, teils versandverpackt in Gitterboxen. Provisorisch aufeinander gestapelt stehen mehrere Pakete vor dem Büro von Versandleiter Benisch. Dies war sicher der Eilauftrag, der am Montag vom Paketdienst abgeholt werden soll. Ob diesmal alle Teile dabei sind? Vergangene Woche musste er selbst für einen Hauptkunden, den er besuchte, zwei Pakete ins Auto laden, die irrtümlich nicht mitgeliefert wurden. 

Renner weiß nicht, wie er die Arbeit von Benisch einschätzen soll. Positiv ist sicherlich, dass er ohne zusätzliches Personal die Umsatzsteigerung im Versandbereich bewältigt hat. Benisch klagt jedoch laufend, dass auf Grund des gestiegenen Umsatzvolumens der Lagerplatz nicht mehr reiche. Die letzte Inventur weist einen höheren Fertigbestand von 55% aus, gleichzeitig kommt es zu diesen kurzfristigen Entnahmen aus der laufenden Produktion, die dort die ganze Planung stören.

Etwas verärgert bei diesem Gedanken geht Renner weiter. In der Fertigung ist es zwar sehr sauber. Überall stehen jedoch zwischen den Maschinen Behälter, Kisten und Kartons. Soll er nun Münch bewundern, dass er trotz des hier vorherrschenden Prinzips „Chaos“ es schafft, jeden Tag die Aufträge zu erledigen? Ob eigentlich jemand weiß, was aktuell alles zwischen den Kisten an Material bzw. Halbfertigprodukte abgestellt ist? Wahrscheinlich hat Tirsch dazu die beste Übersicht. 

Ohnehin ist das ganze Wissen des Unternehmens nur in den Köpfen der Mitarbeiter gespeichert. Als letzten Sommer Herr Kolar einen Autounfall hatte und mehrere Monate ausfiel, hat der ganze Einkauf nicht mehr funktioniert. Herr Mumm war über viele grundlegende Sachverhalte und Abläufe nicht informiert und brauchte Wochen, bis er wenigstens die dringendsten Aufgaben bewältigen konnte. Gut nur, das er Herrn Kolar immer wieder im Krankenhaus anrufen konnte. Was wird erst passieren, wenn Herr Tirsch in zwei Jahren in Rente geht?

Renner verlässt die Fertigung und kommt in das angrenzende Materiallager. Auffallend ist, dass dort wenig freier Platz ist. Zwischen und vor den Regalen ist auch auf dem Boden allerhand „gelagert“; von kleinen Ersatzteilpackungen bis hin zu Ölkanistern für die Maschinenwartung. In einem Regal fällt sein Blick auch auf einige Motoren, die schon völlig verstaubt sind. Ob man diese wohl jemals noch gebrauchen kann?

Für den Einkauf ist Herr Kolar zuständig, ihm obliegt auch die Verantwortung für die Lagerung der beschafften Waren. Betreut wird das Wareneingangslager von Herrn Mumm, einem Mitarbeiter von Herrn Kolar. Soweit Renner bekannt ist, erfolgt die Bestellung aufgrund der Anforderung der Arbeitsvorbereitung, die dem Produktionsleiter, Herrn Tirsch unterstellt ist. Auch hier gibt es in den letzten Monaten zunehmend Probleme. Zum einen klagt Tirsch, dass geplante Losgrößen häufiger zurückgestellt werden müssen, da das Material nicht rechtzeitig geliefert ist. Andererseits hält Herr Kolar dem entgegen, dass durch die gestiegenen Umsätze der Lagerraum ohnehin nicht ausreiche. Außerdem müsse man an die Kosten von hohen Lagerbeständen denken. Gewisse Engpässe seien da eben in Kauf zu nehmen. Irgendwie scheinen sich  auch hier Probleme zu ergeben, die den Erfolg des Unternehmens beeinträchtigen. Außerdem sei die Produktion an den späten Lieferungen selbst schuld, da sie ihre Aufträge immer sehr spät und in großen Mengen dem Einkauf mitteilt. So kurzfristig kann der Lieferant seine Produkte nicht herstellen. Der hat sich ohnehin schon darüber beschwert, dass er wochenlang keine einzige Bestellung erhält und dann plötzlich riesige Mengen auf einmal. 

Missmutig geht Renner ins Wochenende, ohne dass er die Fragen, die ihn am Freitagnachmittag beschäftigt haben, vergessen kann. Immer wieder fragt er sich, warum diese Probleme in den letzten beiden Jahren, ja verstärkt erst in den letzten sechs Monaten so deutlich zu Tage treten. Vorher lief es doch auch. Voller Nostalgie denkt er an die Jahre des Aufbaus in den 70er Jahren und an die Zeit um 1985, wo er bei deutlich geringeren Umsätzen mit einer Eigenkapitalrendite von 10-12 % im Schnitt hoch zufrieden sein konnte. Mit Skepsis denkt er dagegen an die nächste Bilanzauswertung, da er allenfalls mit 2,5 % Eigenkapitalrentabilität rechnet. Aber, so versucht er dies vor sich selbst zunächst zu rechtfertigen, dies bringt der zunehmende Wettbewerbsdruck mit sich, gerade auch durch die neuen Anbieter aus Italien und Spanien, die sich zunehmend auf dem gesamten europäischen Binnenmarkt  tummeln. Renner hat gerade eine Studie gelesen, der zufolge die europäischen Marktführer im Fahrradbereich bei niedrigeren Verkaufspreisen, kürzeren Lieferzeiten und mehr Fahrradvarianten höhere Gewinne erwirtschaften als die Rentag GmbH. Ob dies nur an den niedrigeren Lohnkosten liegt?

Bei diesem Gedanken fällt ihm eine Unterhaltung mit einem Mitarbeiter aus der Produktion ein. Dieser sprach Renner kürzlich in der Kantine an, weil er wissen wollte, was der Geschäftsführer von seinem Vorschlag zur Verbesserung der Produktionsabläufe halte. Renner hatte jedoch noch nie etwas davon gehört. Er erzählte Renner seine Ideen, die sehr interessant waren. Tirsch wird den Vorschlag wohl vergessen haben. Schade, dass nicht mehr Mitarbeiter gute Ideen haben.

Aber wirklich gute Ideen sind selten. Beispielsweise wollte Frau Sinn mit dem Internet einen neuen Vertriebsweg aufbauen und ließ eine Homepage programmieren. Aber das ganze war ein Flop: anfänglich kamen kaum Bestellungen per E-Mail ins Unternehmen, weshalb sie nur noch zweimal pro Monat abgerufen werden. In den letzten beiden Wochen gingen gerade vier Bestellungen ein.

Große Sorgen bereitet Renner auch der Zukauf des polnischen Unternehmens. Mit dem Kauf wollte er einen besseren Marktzugang für den osteuropäischen Markt erreichen und sich außerdem das spezielle Gangschaltungs-Know-how des Unternehmens sichern. Allerdings funktioniert die Zusammenarbeit mit dem teuer erworbenen Unternehmen nicht gut. Die dortigen Mitarbeiter haben eine andere Mentalität und wollen sich wenig von uns sagen lassen. Außerdem haben die besten Mitarbeiter das Unternehmen bereits verlassen.

Angesichts all dieser Probleme ist Renner fast verzweifelt. Er überlegt, ob er vielleicht einen Unternehmensberater um Hilfe bitten sollte.  
Zusatzinformationen zur Rentag GmbH

Die Kunden der Rentag GmbH sind überwiegend Fahrradeinzelhändler, aber auch einige Supermarktketten und andere Handelshäuser. Insgesamt sind es ungefähr 100 Kunden. Prinzipiell werden alle Kunden bzgl. Lieferzeiten und Kundenpflege gleich behandelt. So werden die Aufträge in der Reihenfolge 
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des Auftragseingangs bearbeitet. Allerdings bemühen sich die Vertriebsmitarbeiter bei besonders dringlichen Aufträgen um deren beschleunigte Abwicklung. Dies gilt verstärkt für einige Kunden, mit denen schon besonders lange Geschäftsbeziehungen bestehen – dies sind die Kunden mit den Nummern AK307-100 bis AK307-110. Weiterhin werden Kunden bevorzugt, die den Vertriebsmitarbeitern besonders sympathisch sind.

Um einen besseren Überblick über die Kundenstruktur zu erhalten, wurde ein Praktikant beauftragt, sämtliche in Word erstellten Rechnungen auszuwerten und so den Jahresumsatz aus 2009 eines jeden Kunden zu ermitteln. Ein Auszug seiner Ergebnisse ist nachstehend aufgeführt. Zur genaueren Analyse der Kunden steht die gesamte Excel-Datei auf der Homepage des Buchs zum Download zur Verfügung.

Üblicherweise gehen Kundenaufträge per Fax oder Telefon im Unternehmen ein, wo sie von Vertriebsmitarbeitern in eine Auftragsdatenbank erfasst werden. Anschließend wird geprüft, ob die bestellten Räder auf Lager sind. Falls dies der Fall ist, wird mit Word eine Auftragsbestätigung geschrieben und die Ware versendet. Ansonsten wird der Auftrag ausgedruckt und an die Produktion weitergegeben, die ihn prüft und einen Liefertermin festlegt. Darüber wird der Kunde meistens telefonisch informiert.

Einige Kunden beschweren sich über zu hohe Lieferzeiten. Die Mitarbeiter der Rentag sehen die Verantwortung hierfür jedoch bei den Kunden: Wenn sie gut planen und frühzeitig bestellen, würden sie ihre Fahrräder auch zum gewünschten Termin erhalten. Manchmal kommen die Lieferzeiten auch durch besonders hohe Bestellmengen zustande. Plötzlich benötigt ein Kunde Hunderte von Fahrrädern, und dann ist monatelang nichts mehr von ihm zu hören. 

Die Mitarbeiter der Produktionsabteilung beschweren sich regelmäßig über große Auftragsspitzen und relativ lange Zeiten mit nur geringem Auftragsbestand. In diesen Phasen werden dann Standardräder in großen Stückzahlen „auf Lager produziert“, um die Mitarbeiter zu beschäftigen und den Maschinenpark sinnvoll zu nutzen. Als wichtigste Kennziffer für ihren Erfolg betrachtet der Abteilungsleiter der Produktion die durchschnittlichen Stückkosten.

Aufgrund der Vorgehensweise der Produktion kommt es immer wieder zu hohen Beständen im Fertigteilelager. Um Platz zu schaffen und Kapital freizusetzen, versuchen die Vertriebsmitarbeiter dann die Lager mit Hilfe von Rabattaktionen zu räumen.

Die Rentag GmbH bezieht ihre Materialien und Vorprodukte von ca. 230 verschiedenen Lieferanten, die überwiegend in der Region des Stammwerks angesiedelt sind. Dies wird mit kürzeren Lieferzeiten und niedrigeren Transportkosten begründet.

Ein Bestellprozess verläuft in etwa wie folgt: Die Produktion meldet einen Bedarf, wenn eine kritische Bestandsmenge unterschritten wird oder in Folge eines Großauftrags ein Fehlbestand absehbar ist. Daraufhin kontaktiert der zuständige Mitarbeiter der Beschaffungsabteilung ca. fünf Unternehmen, die das benötigte Produkt liefern können und erfragt aktuelle Preise und Lieferzeiten. Nach einem Vergleich der Konditionen erfolgt die Bestellung bei einem Lieferanten, meistens in sehr großen Stückzahlen, um Rabatte zu erhalten und nicht so oft bestellen zu müssen. Seitdem die Schreibmaschine durch eine Textverarbeitung ersetzt wurde, ist der Bestellvorgang jedoch deutlich einfacher geworden: man öffnet die Word-Datei der letzten Bestellung, ändert per Hand das Datum und die Bestellmenge, speichert die Datei unter einem neuen Namen, druckt das Dokument aus und faxt es zum Lieferanten.

Nachdem die Ware eingeht und von der Produktion hinsichtlich Quantität und Qualität überprüft wurde, wird der Rechnungsbetrag überwiesen. Immer wieder trifft zum vereinbarten Liefertermin keine Ware ein, was dann meistens von der Produktion an die Beschaffung gemeldet wird. Der dort zuständige Mitarbeiter kümmert sich dann um die Verzögerung. 

Einige Lieferanten führen die nicht eingehaltenen Liefertermine oder hohe Lieferzeiten auf eine mangelhafte Kooperation der Rentag GmbH zurück. So wünschen sich viele Lieferanten Bedarfsprognosen, verstärkte IT-Integration sowie kleinere und dafür regelmäßige Bestellungen. Darauf ging die Rentag GmbH jedoch nicht ein. So wären die Kosten für eine Verzahnung der IT mit über 200 Lieferanten sehr hoch. Bedarfsprognosen kann die Beschaffungsabteilung ebenfalls nur schwer vornehmen. Einerseits weiß sie selbst nur wenig über den künftigen Bedarf, andererseits will sie sich in ihrer Flexibilität nicht einschränken lassen und von Fall zu Fall beim geeignetsten Lieferanten bestellen. In kleineren Mengen zu bestellen kommt für Mitarbeiter wegen des erhöhten Bestellaufwands nicht in Frage. Außerdem wird ihre Leistung auch nach den erzielten Rabatten beurteilt.

Bei einigen Lieferanten scheint die Rentag GmbH keinen besonderen Stellenwert zu besitzen, immer wieder werden Aufträge anderer Unternehmen vorgezogen. Auch scheinen andere Kunden der Lieferanten im Schnitt deutlich kürzere Lieferzeiten zugesagt – und eingehalten – zu bekommen.

Die Mitarbeiter der Rentag GmbH fühlen sich hauptsächlich den Zielen ihrer Abteilung verpflichtet. Dies liegt auch darin begründet, dass nur wenig Transparenz bzgl. der abteilungsübergreifenden Prozesse besteht. Entsprechend gering ist die Kundenorientierung außerhalb der Vertriebsabteilung. 

Veränderungen stehen die Mitarbeiter des Unternehmens in der Regel skeptisch gegenüber, sie sehen den Status quo durch die bisherigen Erfolge als optimal an. Das betriebliche Vorschlagswesen fristet lediglich ein Schattendasein und steht eigentlich nur als Konzept auf dem Papier.

Anmerkungen und mögliche Arbeitsaufträge für die Fallstudie

Um die Lernenden in den Phasen der Konfrontation und Information zu unterstützen, können verschiedene Arbeitsaufträge verwendet werden, z.B.:

1. Sichten Sie die verfügbaren Informationen zur Rentag GmbH. 

2. Diese Informationen sind noch relativ unstrukturiert. Stellen Sie den Ist-Zustand möglichst übersichtlich und anschaulich dar, u.a. mittels einer erweiterten Ereignisgesteuerten Prozesskette (eEPK). Zeigen Sie dabei auch die Probleme der Rentag GmbH auf.

3. Erstellen Sie ein möglichst konkretes Konzept (Soll-Zustand) zur Lösung dieser Probleme.

4. Unterbreiten Sie Vorschläge, wie Sie Ihre Überlegungen im Unternehmen um- bzw. durchsetzen können.
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Übersicht

		Umsatz		24,000,000

		Anzahl Kunden		100

		evtl 100 Kunden

				Anzahl		Umsatz		Umsatz pro Kunde

		A		5		19,200,000		3,840,000

		B		15		3,360,000		224,000

		C		80		1,440,000		18,000

				100		24,000,000





Daten

		

		Klassifikation		Kunden-Nr		Usmatz1		Zufallswert		Umsatz 2

		C		AK307-100		18000		0.607008067		10,926

		B		AK307-101		224000		1.0208084998		228,661

		C		AK307-102		18000		0.8874480298		15,974

		A		AK307-103		3840000		1.1135244474		4,275,934

		C		AK307-104		18000		1.0279142341		18,502

		C		AK307-105		18000		0.9934385869		17,882

		C		AK307-106		18000		0.9500105332		17,100

		C		AK307-107		18000		1.1636540219		20,946

		C		AK307-108		18000		1.1204115961		20,167

		B		AK307-109		224000		1.0862996671		243,331

		C		AK307-110		18000		0.8780528358		15,805

		C		AK307-111		18000		1.1398259656		20,517

		C		AK307-112		18000		1.0721306151		19,298

		C		AK307-113		18000		1.0044113222		18,079

		C		AK307-114		18000		0.9333171786		16,800

		B		AK307-115		224000		0.7178361809		160,795

		C		AK307-116		18000		0.8268186573		14,883

		C		AK307-117		18000		0.9549441554		17,189

		C		AK307-118		18000		0.8637562385		15,548

		A		AK307-119		3840000		0.8738351223		3,355,527

		C		AK307-120		18000		1.295654354		23,322

		C		AK307-121		18000		0.9822483005		17,680

		B		AK307-122		224000		0.8466542365		189,651

		C		AK307-123		18000		0.6620768798		11,917

		C		AK307-124		18000		0.6919948899		12,456

		C		AK307-125		18000		0.9595631266		17,272

		C		AK307-126		18000		1.0103286538		18,186

		B		AK307-127		224000		1.0233208311		229,224

		C		AK307-128		18000		1.0335290338		18,604

		C		AK307-129		18000		1.0353520591		18,636

		C		AK307-130		18000		0.8740101091		15,732

		C		AK307-131		18000		1.054702582		18,985

		C		AK307-132		18000		0.9839230895		17,711

		C		AK307-133		18000		0.9506525455		17,112

		C		AK307-134		18000		0.7945838459		14,303

		C		AK307-135		18000		1.035527637		18,639

		C		AK307-136		18000		1.1018485136		19,833

		B		AK307-137		224000		1.1106256377		248,780

		C		AK307-138		18000		1.0064817527		18,117

		C		AK307-139		18000		0.9325560452		16,786

		C		AK307-140		18000		1.1501614179		20,703

		C		AK307-141		18000		1.0783627456		19,411

		B		AK307-142		224000		1.2216467692		273,649

		C		AK307-143		18000		1.1878010153		21,380

		C		AK307-144		18000		1.01284468		18,231

		C		AK307-145		18000		0.8609165459		15,496

		C		AK307-146		18000		0.9876250058		17,777

		C		AK307-147		18000		0.9062165443		16,312

		C		AK307-148		18000		1.1417567319		20,552

		C		AK307-149		18000		0.8949851715		16,110

		C		AK307-150		18000		1.1002343197		19,804

		C		AK307-151		18000		1.1312465884		20,362

		B		AK307-152		224000		1.3543907951		303,384

		C		AK307-153		18000		1.4455447197		26,020

		C		AK307-154		18000		1.0368197902		18,663

		C		AK307-155		18000		0.964513745		17,361

		C		AK307-156		18000		0.9188401262		16,539

		C		AK307-157		18000		0.9308091333		16,755

		C		AK307-158		18000		1.1293566129		20,328

		C		AK307-159		18000		0.7423485183		13,362

		B		AK307-160		224000		0.9588736728		214,788

		C		AK307-161		18000		0.8277799023		14,900

		C		AK307-162		18000		1.059786953		19,076

		C		AK307-163		18000		0.7936427008		14,286

		C		AK307-164		18000		0.6913327777		12,444

		B		AK307-165		224000		1.1816073109		264,680

		C		AK307-166		18000		0.9226366299		16,607

		C		AK307-167		18000		0.9214701006		16,586

		A		AK307-168		3840000		1.028881982		3,950,907

		C		AK307-169		18000		1.0648968921		19,168

		C		AK307-170		18000		1.1280093329		20,304

		C		AK307-171		18000		1.0782912139		19,409

		B		AK307-172		224000		0.9950910592		222,900

		C		AK307-173		18000		0.8930579522		16,075

		C		AK307-174		18000		1.0851378672		19,532

		C		AK307-175		18000		0.9897112502		17,815

		A		AK307-176		3840000		0.9862756567		3,787,299

		B		AK307-177		224000		1.2127744665		271,661

		C		AK307-178		18000		1.0854214818		19,538

		C		AK307-179		18000		0.8393550413		15,108

		C		AK307-180		18000		1.0326149348		18,587

		B		AK307-181		224000		0.9620711719		215,504

		C		AK307-182		18000		1.0816437478		19,470

		C		AK307-183		18000		1.0359614091		18,647

		C		AK307-184		18000		1.0237251925		18,427

		C		AK307-185		18000		0.9538654151		17,170

		C		AK307-186		18000		0.8661277232		15,590

		C		AK307-187		18000		0.9018412836		16,233

		C		AK307-188		18000		0.9754654937		17,558

		C		AK307-189		18000		1.1107542175		19,994

		C		AK307-190		18000		1.0055757823		18,100

		B		AK307-191		224000		1.3023771569		291,732

		B		AK307-192		224000		1.0883183702		243,783

		C		AK307-193		18000		0.9483466809		17,070

		C		AK307-194		18000		0.8754339458		15,758

		C		AK307-195		18000		1.0526664394		18,948

		C		AK307-196		18000		0.9973595322		17,952

		C		AK307-197		18000		0.8016560312		14,430

		C		AK307-198		18000		1.0680819767		19,225

		A		AK307-199		3840000		1.001566309		3,846,015

		C		AK307-200		18000		1.001566309		18,028





Rohdaten

		Kunden-Nr		Umsatz

		AK307-100		5,926

		AK307-101		228,661

		AK307-102		15,974

		AK307-103		275,934

		AK307-104		18,502

		AK307-105		17,882

		AK307-106		17,100

		AK307-107		20,946

		AK307-108		20,167

		AK307-109		243,331

		AK307-110		15,805

		AK307-111		20,517

		AK307-112		5,519,298

		AK307-113		18,079

		AK307-114		16,800

		AK307-115		90,795

		AK307-116		9,883

		AK307-117		17,189

		AK307-118		10,548

		AK307-119		2,355,527

		AK307-120		53,322

		AK307-121		17,680

		AK307-122		189,651

		AK307-123		6,917

		AK307-124		7,456

		AK307-125		17,272

		AK307-126		18,186

		AK307-127		229,224

		AK307-128		18,604

		AK307-129		18,636

		AK307-130		10,732

		AK307-131		18,985

		AK307-132		17,711

		AK307-133		17,112

		AK307-134		9,303

		AK307-135		18,639

		AK307-136		19,833

		AK307-137		248,780

		AK307-138		18,117

		AK307-139		16,786

		AK307-140		20,703

		AK307-141		19,411

		AK307-142		373,649

		AK307-143		21,380

		AK307-144		18,231

		AK307-145		10,496

		AK307-146		17,777

		AK307-147		16,312

		AK307-148		20,552

		AK307-149		16,110

		AK307-150		19,804

		AK307-151		20,362

		AK307-152		703,384

		AK307-153		76,020

		AK307-154		18,663

		AK307-155		17,361

		AK307-156		16,539

		AK307-157		16,755

		AK307-158		20,328

		AK307-159		8,362

		AK307-160		214,788

		AK307-161		9,900

		AK307-162		19,076

		AK307-163		9,286

		AK307-164		7,444

		AK307-165		264,680

		AK307-166		16,607

		AK307-167		16,586

		AK307-168		3,950,907

		AK307-169		19,168

		AK307-170		20,304

		AK307-171		19,409

		AK307-172		222,900

		AK307-173		16,075

		AK307-174		19,532

		AK307-175		17,815

		AK307-176		3,787,299

		AK307-177		271,661

		AK307-178		19,538

		AK307-179		10,108

		AK307-180		18,587

		AK307-181		215,504

		AK307-182		19,470

		AK307-183		18,647

		AK307-184		18,427

		AK307-185		17,170

		AK307-186		10,590

		AK307-187		16,233

		AK307-188		17,558

		AK307-189		19,994

		AK307-190		18,100

		AK307-191		591,732

		AK307-192		243,783

		AK307-193		17,070

		AK307-194		10,758

		AK307-195		18,948

		AK307-196		17,952

		AK307-197		9,430

		AK307-198		19,225

		AK307-199		3,846,015

		AK307-200		18,028





ABC

		Kunden-Nr		Umsatz		Klassifikation		0

		AK307-103		5,275,934		A		5,275,934

		AK307-168		3,950,907		A		9,226,841

		AK307-199		3,846,015		A		13,072,855

		AK307-176		3,787,299		A		16,860,154

		AK307-119		2,355,527		A		19,215,681

		AK307-152		703,384		B		19,919,064

		AK307-191		591,732		B		20,510,797

		AK307-142		373,649		B		20,884,446

		AK307-177		271,661		B		21,156,107

		AK307-165		264,680		B		21,420,787

		AK307-137		248,780		B		21,669,567

		AK307-192		243,783		B		21,913,351

		AK307-109		243,331		B		22,156,682

		AK307-127		229,224		B		22,385,906

		AK307-101		228,661		B		22,614,567

		AK307-172		222,900		B		22,837,467

		AK307-181		215,504		B		23,052,971

		AK307-160		214,788		B		23,267,759

		AK307-122		189,651		B		23,457,409

		AK307-115		90,795		B		23,548,205

		AK307-153		76,020		C		23,624,224

		AK307-120		53,322		C		23,677,546

		AK307-143		21,380		C		23,698,927

		AK307-107		20,946		C		23,719,872

		AK307-140		20,703		C		23,740,575

		AK307-148		20,552		C		23,761,127

		AK307-111		20,517		C		23,781,644

		AK307-151		20,362		C		23,802,006

		AK307-158		20,328		C		23,822,335

		AK307-170		20,304		C		23,842,639

		AK307-108		20,167		C		23,862,806

		AK307-189		19,994		C		23,882,800

		AK307-136		19,833		C		23,902,633

		AK307-150		19,804		C		23,922,437

		AK307-178		19,538		C		23,941,975

		AK307-174		19,532		C		23,961,507

		AK307-182		19,470		C		23,980,977

		AK307-141		19,411		C		24,000,387

		AK307-171		19,409		C		24,019,797

		AK307-112		19,298		C		24,039,095

		AK307-198		19,225		C		24,058,320

		AK307-169		19,168		C		24,077,489

		AK307-162		19,076		C		24,096,565

		AK307-131		18,985		C		24,115,549

		AK307-195		18,948		C		24,134,497

		AK307-154		18,663		C		24,153,160

		AK307-183		18,647		C		24,171,808

		AK307-135		18,639		C		24,190,447

		AK307-129		18,636		C		24,209,083

		AK307-128		18,604		C		24,227,687

		AK307-180		18,587		C		24,246,274

		AK307-104		18,502		C		24,264,776

		AK307-184		18,427		C		24,283,203

		AK307-144		18,231		C		24,301,435

		AK307-126		18,186		C		24,319,621

		AK307-138		18,117		C		24,337,737

		AK307-190		18,100		C		24,355,838

		AK307-113		18,079		C		24,373,917

		AK307-200		18,028		C		24,391,945

		AK307-196		17,952		C		24,409,898

		AK307-105		17,882		C		24,427,780

		AK307-175		17,815		C		24,445,594

		AK307-146		17,777		C		24,463,372

		AK307-132		17,711		C		24,481,082

		AK307-121		17,680		C		24,498,763

		AK307-188		17,558		C		24,516,321

		AK307-155		17,361		C		24,533,682

		AK307-125		17,272		C		24,550,954

		AK307-117		17,189		C		24,568,143

		AK307-185		17,170		C		24,585,313

		AK307-133		17,112		C		24,602,425

		AK307-106		17,100		C		24,619,525

		AK307-193		17,070		C		24,636,595

		AK307-114		16,800		C		24,653,395

		AK307-139		16,786		C		24,670,181

		AK307-157		16,755		C		24,686,935

		AK307-166		16,607		C		24,703,543

		AK307-167		16,586		C		24,720,129

		AK307-156		16,539		C		24,736,669

		AK307-147		16,312		C		24,752,980

		AK307-187		16,233		C		24,769,214

		AK307-149		16,110		C		24,785,323

		AK307-173		16,075		C		24,801,398

		AK307-102		15,974		C		24,817,372

		AK307-110		15,805		C		24,833,177

		AK307-194		10,758		C		24,843,935

		AK307-130		10,732		C		24,854,667

		AK307-186		10,590		C		24,865,258

		AK307-118		10,548		C		24,875,805

		AK307-145		10,496		C		24,886,302

		AK307-179		10,108		C		24,896,410

		AK307-161		9,900		C		24,906,310

		AK307-116		9,883		C		24,916,193

		AK307-197		9,430		C		24,925,623

		AK307-134		9,303		C		24,934,925

		AK307-163		9,286		C		24,944,211

		AK307-159		8,362		C		24,952,573

		AK307-124		7,456		C		24,960,029

		AK307-164		7,444		C		24,967,473

		AK307-123		6,917		C		24,974,390

		AK307-100		5,926		C		24,980,317





ABC

		






