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Thema der ndchsten Ausgabe:

Cashorientierung

Cashorientierung bei

der RWE AG

Bernhard Giinther, CFO der RWE AG,
erklért im Dialog mit Jiirgen Weber, wie
sich sein Unternehmen mit der zu-
nehmenden Cashorientierung ausein-
andersetzt. Das Hauptaugenmerk der
RWE AG liegt auf der Optimierung des
Working Capital. Giinthers Ziel ist es,
ein Unternehmen iiber eine Cashflow-
Grofle zu steuern; hierbei sollen die
Cash-Perspektive und die Ergebnis-
perspektive vereint werden.

Bernhard Giinther

Liquiditatsplanung verstehen -
Abweichungen mit System?
Liquiditétspldne und die Uberwachung
der Plantreue gehoren zum Controller-
Alltag. Neben der Erfassung von Plan-
abweichungen durch einen klassischen
Plan-IST-Vergleich ist die Identifika-
tion von Abweichungssystematiken
eine weitere Moglichkeit, die Planqua-
litat zu steigern. Durch dieses Vorgehen
konnen Vorhaltekosten gesenkt und
Finanzrisiken frither erkannt werden.
Carsten Kruppe

Innovation durch neue
Steuerungssysteme férdern
Im Dialog mit Utz Schiffer spricht der
finnische Controlling-Forscher Teemu
Malmi iiber die tatséchliche Integration
der Balanced Scorecard in die Steue-
rungssysteme der Unternehmen und
tiber Moglichkeiten, durch Controlling
die Innovationskultur zu fordern. Fiir
die Zukunft sieht Malmi eine neue
Gewichtung in den Aufgaben der
Controller.
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Die enge Verzahnung von Theorie und Praxis macht das Werk zu einem niitzlichen Leit-
faden fir die Einflihrung von Vertriebscontrolling im eigenen Unternehmen. Der breite
theoretische Unterbau vermittelt die notwendigen Kompetenzen, um die Methodik auf vor-
handene Strukturen zu ibertragen. Es ist somit auch im Rahmen der Neugestaltung

von Managementprozessen einsetzbar. Besondere Relevanz besitzt das Werk fiir kleine
und mittlere Unternehmen (KMU), fiir welche die Effizienz des Vertriebs ein entschei-
dender Erfolgsfaktor ist. Geeignet ist das Buch insbesondere auch fiir die Schulung von

Berufseinsteigern im Unternehmen.
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