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Kurzvorstellung

• Gegründet im September 2005
• …als Spin-off eines TOP5 Beratungshauses
• Mit der Dienstleistung "Corporate Efficiency" verfügen wir über die führende Methode 

zur nachhaltigen Steigerung der Effizienz über die gesamte Wertschöpfungskette
• Branchenerfahrung ist in fast allen industriellen Bereichen mit Schwerpunkten im

Verarbeitenden Gewerbe, Chemische Industrie, Metallverarbeitung, Maschinen- und 
Sonderfahrzeugbau sowie der Entsorgung vorhanden

• Geboten wird ein nachweisbar höheres Preis-/ Leistungsverhältnis als bei anderen 
Beratungshäusern

• Wir sind an einer langfristigen Kundenbeziehung interessiert und verfolgen nur 
nachvollziehbar sinnvolle Projekte 

… at a glance

FACTOR Consulting Managementberatung GmbH
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Das Dienstleistungsportfolio der Factor Consulting 

Dienstleistungen

Service Offerings
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Methoden

...

Vorteile von Factor Consulting

• Breites Methoden Know-how in der 
klassischen Managementberatung

• Vielfältige Branchenerfahrungen im 
industriellen Umfeld

• Erfahrene Berater mit nachweisbarem 
Track Record und hoher Kompetenz

• Erstklassige, nachprüfbare Referenzen
• 50+ erfolgreiche Projekte der 

Gründungspartner in den letzten 12 
Jahren 

• Absoluter Kundenfokus mit 
hervorragendem Preis- / Leistungs-
verhältnis (Return-on-Investment)

Service Offerings



� � � � � � � � � � 	 
 � �� � 
 � � � � �
v4.2

© Factor Consulting 2006 – All rights reserved
Unternehmenspräsentation

4

UmsetzungWir verfügen in jeder 
Phase über 

umfangreiche 
Projekterfahrung und 

„ Best-in-Class“  
Methoden 

Unser Ansatz

Unser vielfach bewährter Ansatz adressiert alle wesentlichen 
Verbesserungspotenziale Ihres Unternehmens
Beratungsansatz

Kunden- und 
Produktportfolio

Sollprozesse
und -strukturen

DB-orientierte  
Leistungserbringung

Wettbewerbsfähige 
Kostenstrukturen

Strategic

Fit

2

3
4

5

Strategiekonformer 
Vertrieb

Effiziente 
Prozesse

„ Bottom line“  
Fokussierung

Transparente 
Prozesskosten

Nachhaltige 
Umsetzung

Quantifizierte 
Zielvorgaben

Aktivitätsorientierter 
Personalbedarf

Bereinigtes 
Produktportfolio

ANALYSE

UM
SETZUNG

SOLLKONZEPTION

1
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Eine 3-stufige Vorgehensweise garantiert einen risikolosen 
Beziehungsaufbau mit unseren Kunden 

• Tiefeninterviews 
Führungskräfte

• Datenanalyse
• Prozessbe-

obachtung vor 
Ort

Vorerhebung

• Fallbezogene, 
quantifizierte 
Analyse

• Ableitung von 
Handlungs-
empfehlungen

• Umsetzungs-
planung

• Vollinhaltliche 
Umsetzung der 
definierten Maß-
nahmen

• Verbesserung 
Kostenposition

• Geändertes 
Führungsverh.

Analyse Umsetzung

Erste, grobe 
Schwachstellen-

analyse

IST-Erhebung 
als Grundlage 
der weiteren 

Vorgehensweise

Nachhaltige Effi-
zienzsteigerung

1-2 
Tage*

2-3 
Wochen*

3-4 
Monate*

Mögliche Themenbereiche Vorgehensweise 

* Die Anzahl Tage dient als Diskussionsgrundlage und ist mit dem tatsächlichen 
Bedarf abzustimmen

1 Prozessanalyse 2 Personalproduktivität 3
Produkt- und Kunden 
Profitabiltät (Pareto)

x xxxxxxxxxxxxx  

x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  

x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx

x xxxxxxxxxxxxx  

x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx  

x xxxxxxxxxxxxx  
x xxxxxxxxxxxxx

•  xxxxxx
•  xxxxxx

Titel

xxxx
xxx
xx

Ersteller

Akti vi tä ten

Entscheidung

Stärken Original-
dokumente

Top-Verbesserung

Erläuterung

Verbindung
zu anderen
Prozessen

Zusammen-
fassung
der Stärken

Zusammen-
fassung der  
Verbesserungen

•  xxxxxx
•  xxxxxx

Verbesserung
gegen Heute

xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx

xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx 
xxx xxxxxxxxxxx

xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 

xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx

xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 

xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx 
xxxxxxxxxxxx xx

xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 

xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx

xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 

xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx 
xxxxxxxxx xxxxx

Ein Brownpaper bildet 
den Prozessfluss ab, 
detail liert kritische 

Entscheidungspunkte, 
Schnittstellen und 

Ansatzpunkte

• Gemeinsame Erarbeitung durch Projektteams
• Verständnis des ganzheitlichen Prozesses
• Visualisierung der Ist Prozesse und Soll-

Konzeption
• Fördert die Teambildung und dient als 

Kommunikationsinstrument

Vorgehensweise und Ziele

49%

1%

5%
4%

26%

15%

Akquisition /
An gebotserstellung

Sonstige

• Doppel- und Nacharbeit
• Fehlende Auslastung
• Privatstatistiken
• Überflüssige Schnittstellen und 

Abstimmungsaktivitäten
• Etc.

• Gespräche mit Serviceleiter, 
Projektierungsleiter, PM, etc. 
führen

• Markt und Mitbewerb beobachten
• Marketingaktionen bearbeiten
• Kundentermin wahrnehmen (inkl. An- und 

Abreise) (30%)
• Kundenbesuch vor-, nachbereiten
• Veranstaltungen besuchen
• Angebote erstellen & nachverfolgen• /Mahnungen bearbeiten

• Besprechungen teilnehmen
• Berichte erstellen
• Daten in Navision erfassen
• eMails/Post bearbeiten

Nicht Wer tschöpfendWeiterbildung

Interne Abstimmung

Kundenbetreuung

ABC-Analysis Deliverables and Benef its

• Transparency on profitability of 
products

• Elaboration of a client profitability-
ranking 

• Focus on profitable customers 
and products

• Elimination of non-profitable 
products

• Identify overlapping client groups
• Merge Sales offices in Shanghai, 

Tokyo and Hong Kong
• Determine necessary global 

Sales force

SCHEMATIC

Gl obal  Port fol io  Co ntri but ion Ana lysi s

0

0 ,1

0 ,2

0 ,3

0 ,4

0 ,5

0 ,6

0 ,7

0 ,8

0 ,9

1

A

B

C D
100

90

80

70

60

50

40

30

20

10

0

%  o f  s a le s  v e r s u s  C o n t r i b u t i o n

0 %

2 %

4 %

6 %

8 %

10 %

12 %

14 %

16 %

18 %

2 0 %

p r o d u c t  f am i l y

- 15 0 %

- 10 0 %

- 50 %

0 %

5 0 %

1 0 0 %A B C D

Wichtig ist die Einführung einer Typenkostenrechung (DB-Rechnung)  Wichtig is t die Einführung einer Typenkostenrechung (DB-Rechnung)  

ABC-Analysis Deliverables and Benef its

• Transparency on profitability of 
products

• Elaboration of a client profitability-
ranking 

• Focus on profitable customers 
and products

• Elimination of non-profitable 
products

• Identify overlapping client groups
• Merge Sales offices in Shanghai, 

Tokyo and Hong Kong
• Determine necessary global 

Sales force
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4 Anlagen- und Kapital-
produktivität, Einkauf 5 Einsparungsbewertung und 

Maßnahmenkataloge 6
Umsetzung

Develop “ Master schedule”  for the contribution based planning process

Description Nr.

2
(b)

• Input from BU leaders / fibre strategy
• Unconstrained sales forecast

• Clarify customer overlap / results 
from Fibre type profitability analysis

• Input from BU Textile, Nonwoven: 
fibre type strategy/ rationalization; 
customer switching potential; prizing

• Product allocation plan (product –
plant relationship) incl. constraints

• Plant capacity (current, de-bottle-
necked, capital cost & contribution 
benefit capital increase) 

• Mid-term product contribution 
analysis incl. to-be product allocation

• Planning process & forecastg. model 
incl. evaluation (Master Schedule”)

Activities

Priority

1

(review)

Savings
2004                    2005                    2006

Critical success factors

___ k EUR___ k EUR ___ k EUR

• RS, MS, JC

• RS, MS, JC

• RS, MS, JC

• RS, MS, JC

•RS, MS, JC

Total: 1.000 – 3.000 k EUR

36 38 39 40 41 42 43 44 45 46 46 (48) (49)37

September                  October                NovemberOktober

Contacts

Nutzung der Produktionskapazitäten in % der theoretischen Belegzeit

720 Std. 577 Std. 494 Std. 493 Std.
99% 79% 68% 68%

730
Std.
100%

26 Std.

3 Std.

10 Std. 1 Std.

8 Std.

84 Std.
n/a 70 Std. 0 Std.

0 Std.

37 Std.

10 Std.

1,4% 19,6%

Gesamt 32,5%
          Werte: 2. HJ 2003

1) Aus Vorgabezei tenstudie, Stichprobe 2 HJ '03     
2) Differenz Soll- zu Istabfal l 1 HJ '03

1 Std.

0,1%

237 Std.

11,5%

143 Std. 84 Std.

Verlorene 
Stunden

Theoretische 
Belegungszeit

Ausschuss

Ausschuss 2

Nacharbeit

Performance 
Verluste1

Arbeiten 
unter 

100% Speed

Keine 
geplante 

Produktion

F&E Zeit

Anlagenproblem

Materialproblem

Personalmangel

Rüsten

Verfahrensbedingt

730 Stunden
pro Monat

Belegzeit Laufzei t

Sonstige

3.500 k EUR

1,5%

Bereich %Inhalt Einsparungen 
(k EUR)1

12%

TOTAL:

• Vertr ieb

• Produktion

• F&E 

• Deckungsbeiträge

• Vertriebskosten

540

• Maschinenauslast.

• Effizienzsteigerung

1.000

[K� ]

0

1.000

2.000

3.000

4.000

• Effizienzsteigerung

Produktion

Administration

Vertr ieb

F & E

760

1.650

480

340

Ø 3.500

Einsparungen

• Adminis-
tration

• Reduktion

2,5% 200

1) Schätzwerte auf Basis der und vorliegenden Zahlen; müssen noch verfeinert werden

8% 650

7,5% 340

10% 90

10% 480

• Work ing 
Capital 

• Effizienzsteigerung

• Einkauf 2% 190• Zusätzliche Verb.

Ei nkauf
Working Capital

190
90

3.500 k EUR

1,5%

Bereich %Inhalt Einsparungen 
(k EUR)1

12%

TOTAL:

• Vertr ieb

• Produktion

• F&E 

• Deckungsbeiträge

• Vertriebskosten

540

• Maschinenauslast.

• Effizienzsteigerung

1.000

[K� ]

0

1.000

2.000

3.000

4.000

• Effizienzsteigerung

Produktion

Administration

Vertr ieb

F & E

760

1.650

480

340

Ø 3.500

Einsparungen

• Adminis-
tration

• Reduktion

2,5% 200

1) Schätzwerte auf Basis der und vorliegenden Zahlen; müssen noch verfeinert werden

8% 650

7,5% 340

10% 90

10% 480

• Work ing 
Capital 

• Effizienzsteigerung

• Einkauf 2% 190• Zusätzliche Verb.

Ei nkauf
Working Capital

190
90

Vorgehensweise
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Veränderungs-
fähigkeit = + + > Kosten der 

Veränderung
Attraktivität 
der Lösung

Unzufriedenheit 
mit Status Quo

Praktikabilität

Nur bewusstes Management der Emotionen führt zu langfristig 
erfolgreichen Umsetzungen

Situation

• Veränderung als 
seltenes Ereignis

• Stabile Bedingungen 
in der Vergangenheit

• Veränderung wird  als 
Bedrohung     
empfunden

Resultate

Uninformierter 
Optimismus

Informierter 
Pessimismus

Hoffnungsvoller 
Realismus

Informierter 
Optimismus

Belohnung/ 
Zufriedenheit

Das 
geänderte 
Verhalten 

wird Teil der 
Kultur

Das Potenzial der 
Veränderungen 
verstehen         

Die Vision für die 
Zukunft aufbauen

Sich Vision und 
Veränderung zu 
eigen machen

Kritische Masse 
an verände-
rungswilligen
Mitarbeitern 
heranbilden

Die Führung ist 
Vorbild

Planung, 
Umsetzung, 
Messung und 
Kommunikation von 
kurz- und lang-
fristigen Erfolgen

Unterstützung 
und Belohnung 
von verändertem 
Verhalten

G
ra

d 
de

s 
O

pt
im

is
m

us

Vorgehensweise

Vorgehensweise

1

2

3

4
5

6

7

8
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Für eine erfolgreiche Projektdurchführung sind 7 kritische 
Erfolgsfaktoren entscheidend

Einhaltung
der 

Zeitpläne

Unterstützung
Top Manage-

ment

Mobilisierung

Zugeordnete
Ressourcen

Datenver-
fügbarkeit

Projekt-
verständnis

Kooperation

• Erfahrenes Team mit durchschnittlich 10 
Jahren Erfahrung in der 
Managementberatung

• Die vorgestellten Methoden haben sich in 
einer Vielzahl von Projekten bewährt und 
werden ständig weiterentwickelt

• Gemeinsame Projektarbeit im “ Joint Team 
Ansatz”  stellt den “ Buy-in”  und die 
Nachhaltigkeit sicher

• Projekterfahrung in vergleichbaren 
Industrien

• Erstklassigen, nachprüfbare Referenzen 
bei österreichischen Top-Unternehmen

• Wir sind Umsetzungsberater mit prag-
matischen Ansätzen & konsequenter 
Verfolgung der Projektziele

Warum FACTOR Consulting?

Warum FACTOR Consulting?
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Nationale und internationale Referenzen der Partner von Factor 
Consulting (1/2) 

Discrete Manufacturing Process Manufacturing

Referenzen
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Nationale und internationale Referenzen der Partner von Factor 
Consulting (2/2)

Dienstleistungen

Telekommunikation / High Tech

Beratungserfahrungen

Referenzen
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Ihre Ansprechpartner:

Dipl.-Kfm. Reiner Pelzer, CMC +43 - 676 - 317 73 71    
r.pelzer@factorconsulting.at

Mag. Jürgen Kraupa +43 - 676 - 840 30 1712
j.kraupa@factorconsulting.at

www.factorconsulting.at


