Uber die verschiedene Strategien zur
Euro-Umstellung und deren Folgen

Das Euro-Projekt
Im Unternehmen
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Dr. Walter Emberger

Dr. Walter Emberger unterscheidet im
wesentlichen drei mogliche Strategien zur
Euro-Umstellung und zeigt auf welche Chancen
aber auch welche Risiken diese bergen. Daruber
hinaus wird aufgezeigt, wie ein Euro-Um-
stellungs-Projekt im Idealfall ablaufen sollte.

er offensive Unterneh-
Dmenstyp hat frih mit der
Vorbereitung auf den
Euro begonnen, weil das Ausmaf}
der Auswirkungen und die mit

der Umstellung verbundenen
Chancen erkannt wurden.

Diese Chancen:

m kdnnen am Markt liegen — so
wird im Bereich der Klein- und
Mittelunternehmen (KMU) eine
Verstarkung der Internationali-
sierung erwartet — im Verkauf,
im Einkauf und in den Eigen-
tumsverhaltnissen. Die Chan-
cen fur exportorientierte Unter-
nehmen liegen jedenfalls auf
der Kostenseite — durch den
Wegfall von Kursspannen und
Wahrungsschwankungen wer-
den sich in den meisten der ex-
portorientierten Unternehmen
die Umstellungsinvestitionenin

den Euro in eineinhalb bis drei
Jahren amortisieren, je nach Ex-
portquote und Exportléndern.
m liegen aber auch im Image-Ge-
winn, der durch eine rechtzeiti-
ge Beschaftigung mit dem Euro
erreichbar ist. Die Aussage der
Geschéftsleitung bei der Bilanz-
pressekonferenz: ,,Mein Unter-
nehmen ist Euro-fit“, sollte da-
bei nur das Ergebnis einer
grundlichen Vorbereitung sein,
und auf keinen Fall eine ,,Stand-
Alone-Aktion* darstellen.

Ein Unternehmen, das sich fur
die defensive Euro-Strategie ent-
scheidet, handelt typischerweise
unter folgenden Pramissen:

m Unsere Kunden verlangen kei-
ne frihe Umstellung.

= Wir gewinnen nichts aus einer
frihen Euro-Umstellung.

m Unser Image erleidet keinen

Schaden, wenn wir spéat umstel-

len.

Auch hier handelt es sich um
Unternehmen, die ihr Euro-Pro-
jekt schon begonnen haben oder
spatestens jetzt beginnen. Sie stel-
len im ersten Projektschritt, der
Ublicherweise eine Analyse der er-
warteten Umstellungszeitpunkte
und der Anforderungen der eige-
nen Kunden umfasst, fest, dal}
diese Kunden selbst erst Anfang
2002 Euro-fit sind und Euro-Fit-
ness erwarten: Weil es sich um
Endverbraucher handelt, und/
oder weil vor allem Geschéfte mit
Bargeld abgewickelt werden. Ein
Grund kann auch sein, dal man
durch den Europdischen Wah-
rungs-“Fleckerlteppich* profitiert
und deshalb an einer mdoglichst
spaten Umstellung interessiert ist
—wenn die Kunden dies zulassen,
was fraglich ist.

Der defensive Strategietyp hat
die Minimierung der mit der Euro-
Umstellung verbundenen Kosten
zum Ziel. Er definiert einen spaten
Umstellungszeitpunkt und ein
Pramissencontrolling, in welchem
er festlegt, welche Variablen er ge-
nau beobachtet: das Euro-Verhal-
ten der Kunden und Lieferanten
sowie der Konkurrenten; Umstel-
lungserfahrungen von diesen, etc.
Diese Variablen bestimmen den
Zeitpunkt, zu dem er auf Euro um-
stellt. Dabei hofft er, von den Er-
fahrungen der offensiven Euro-
Strategietypen zu profitieren.

Welche Euro-Strategietypen kdnnen wir unterscheiden?

Euro-Typ
Offensive Strategie

Defensive Strategie
Keine Strategie
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Ziele und Auswirkungen
Optimierung der mit dem Euro verbundenen Chancen

e am Markt
e beim Image und
e beim ,,Hausputz* intern

Optimierung der mit der Euro-Umstellung verbundenen Kosten
Maximierung jener vermeidbaren Kosten, die durch
..Feuerwehraktionen* anfallen werden.
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Wie soll ein Euro-Start-Workshops ablaufen?

8:30 Politische und 6konomische Grundlagen des Euro ,.Mehrwéahrungsfahigkeit* von Systemen

. politische Rahmenbedingungen . doppelte Preisauszeichnung

. die EU Verordnungen . periodenubergreifende Verarbeitung von Betragen
. der Fahrplan zur Wahrungsunion aus betrieblicher Sicht (Aufrollung, Archivierung und Statistiken) etc.

. die Rolle des 6sterreichischen Gesetzgebers . Umstellungsszenarien

Die haufigsten Irrtumer auf dem Weg zur Euro
Analyse des Kunden- und Lieferantenverhaltens

,.Big Bang“
..gleitender Ubergang*

Was tun und erwarten Kunden /Lieferanten /Konkurrenten?
Problemanalyse — Was bedeutet die Einfihrung des Euro
aus technisch-organisatorischer Sicht fur eine Organisation?
. Rundungsproblematik

Umrechnung von Bestéanden

Mittagessen

. Euro-Scanning: Betroffenheitsanalyse
. Euro-Projektmanagement
(Projektteam, Projektleitung, Projektbegleitung)

[ ]
. Schwellwerte
L]

Anpassung von Masken und Formularen

Was passiert, wenn man
keine Euro-Vorbereitungen
trifft?

Unternehmen die bisher keine
Strategie hatten und allerhdch-
stens die Strategie des ,,Durch-
wurstelns* verfolgten, bereiten
sich auch auf den Euro wenig bis
gar nicht vor. Sie gehen ublicher-
weise von folgender Pramisse
aus: Die Euro-Umstellung ist ein
Umrechnungsvorgang. Wir kon-
nen rechnen.

Unternehmen die sich nicht
spezifisch auf den Euro vorberei-
ten, werden Uberrascht werden,
weil:

1. Irrtimer auftreten, etwa wenn
Angebotswahrung, Rech-
nungswahrung und Warenein-
gangswéhrung unterschiedlich
sind (Euro und Schilling) und
manuellen  Ausgleich erfor-
dern. Dies ist vor allem bei sol-
chen Unternehmen schnell
sichtbar, deren Buchhaltung ex-
ternalisiert ist. Wir rechnen da-
mit, dass der Aufwand fur ex-

Emberger + Partner OEG

Ist ein Beratungsunternehmen, das auf die Bereiche Kunden-

terne Buchhaltung insbesonde-
re bei schlechter Vorbereitung
um 30 % steigen wird. Dies gilt
fur die Ubergangsperiode 1999-
2001 und das erste Euro-Jahr.

.vor allem im Bereich der EDV

knappe und damit teure Bera-
terkapazitét eingekauft werden
muss, wenn keine Reserven
mehr verfugbar sind, also spa-
testens Ende 2001.

.fur die Umstellung der Daten-

bestande keine Reserven mehr
dasind, wenn der Testlauf nicht
klappt.

. bei Statistiken das Problem des

Werteknicks auftritt, der durch
die Umrechnung entsteht, und
héndische Riickrechnungen ge-
macht werden mussen.

.in den vielen Tabellen (Excel),

die dezentral entstanden sind,
keine Qualitatskontrolle exi-
stiert, ob korrekt umgerechnet
wurde, oder ob gar Schilling-
und Euro- Betrége in der Kal-
kulation vermischt wurden. So
kénnen wichtige Entscheidun-
gen (Investitionsentscheidun-

orientierung und Euro-Umstellungsbegleitung von Unterneh-

men spezialisiert ist. Das Beratungsangebot umfasst:

8.sie  bei

17:00 Ende

gen, Kundenrabatte, Vertreter-
provisionen, Mitarbeiterbonifi-
kationen) auf einer falschen Ba-
sis getroffen werden, womit
man Kunden, Lieferanten, Ver-
treter und Mitarbeiter verar-
gert.

6.sie unter Umstanden von den

Kunden gezwungen werden,
zum niedrigsten Preis in eu-
ropaischen Landern zu verkau-
fen, weil man auf die Folgen der
europaweiten Preistransparenz
nicht vorbereitet war.

7. sie bei Kunden, Lieferanten und

Mitarbeitern nicht den Ein-
druck erwecken, eine geschlos-
sene Strategie zu haben und
diesen Rickschlisse geben auf
Strategien in anderen Berei-
chen.

Preisverhandlungen
Spielrdume nicht nitzen kon-
nen, da die Vertriebsmitarbeiter
den Umgang mit dem Euro
noch nicht trainiert haben — ihr
Gegenuber aber schon.
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Wie soll ein Euro-Projekt ablaufen?
Im nachstehenden Kasten haben wir einen Euro-Projektablauf dargestellt.

Startworkshop Fuhrungskréfte, 1 Tag,

Erstellung eines Euro-Masterplans:

e Externe Euro-Umstellungsbegleitung e Zeitplan der Umstellung
(Projektumfang je nach Euro-Betroffenheit, e Kunden: Vorgehensvorschlag
-strategietyp und Unternehmensgrofie) e Lieferanten: Vorgehensvorschlag

e Euro-Betroffenheitsanalyse und Erstellung

des Euro-Strategiepapiers

Euro-EDV-Check

Euro-Awareness-Workshops mit Filhrungskréaften
Euro-Abstimmungsworkshops mit Kunden
Euro-Abstimmungsworkshops mit Lieferanten
Euro-Mitarbeiterschulungen

e Euro-Leitbild
e Euro-Schulungskonzept
e MaRnahmenplan fir jede Unternehmensfunktion

Beschlul® des Euro-Masterplans

Workshops mit einzelnen Unternehmensfunktionen
Emberger + Partner OEG, Tannenweg 4,

A-5082 Salzburg-Furstenbrunn,
Tel. ++43-6246-73866-0, Fax-23.
E-mail 106314.532@compuserve.com

Entscheidungsworkshop

Umsetzung (einmal monatlich Projektbericht und halbtagige Sitzung)
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