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Neue Banken braucht das Land!

Kawm zn glauben: Wer fl'ir eine gm_',l'krc
Beschaffung keine Vorfinanzierung von seiner
kreditgeklennmten Bank bekowmi, kann es ja
mal bet seinem Logiskiker verstchen.

Jahns: Sie sind Logistiker, aber doch keine
Bank! Schimke: Nun ja, Hallen und Lager-
flichen haben wir ja genug, um die Geld-
sacke zu lagern. Jahns: Jetzt im Emst: The
Sell-and-buy-back-Service kommt in Zeiten
der Kreditklemme natiirlich wie gerufen, Sie
transportieren fiir das beschaffende Unter-
nehmen nicht nur dessen Bestellung ...
Schimke: ... wir kaufen sie ihm auch noch
ab und lassen es sie je nach anfallendem Be-
darf zuriickkaufen. Jahns: Der Logistiker

wird zur Bank! Schimke: Ein astreiner Mar-
keting-Slogan mit einem kleinen Manko:
Wir sind keine Bank und machen auch kei-
ne auf. Jahns: Natiirlich nicht! Schimke:
Aber wir haben zusammen mit einem
Finanzinstitut ein elegantes Lisungspaket
entwickelt, das Logistik und Finance ver-
eint. Jahns: Working Capital Management
ist eigentlich kein neues Thema. Die Bestin-
de hat jeder gute Einkiufer und Supply Ma-
nager inzwischen optimiert. Aber von Cash
Management haben selbst gute Supply Ma-
nager oft noch wenig Ahnung, Warum?
Schimke: Weil ein Einkiufer zuerst an Wa-
renstriime denkt und dann an den Preis.
Dass eine Optmierung der Finanz-
strivme sehr viel mehr ist und
bringt als blof den Preis zu
driicken — darauf muss
man erst kommen. Das
ist hohe Kunst. Jahns:
Oder eine Wissen-
| schaft fir sich: Finan-
cial Supply Chain Ma-
nagement. Schimke;
Diie Finanzkrise der
letzten Jahre zwingt
- ! Unternehmen form-
! lich dazu, neben den
A Warenstrimen jetat
auch thre Finanzstri-
me zu oplimieren.
Jahns: Mit erheblichen
Vorteilen: Sie kaufen dem
Einkiiufer seine Bestel-
lung ab - und seine
Liquiditat erhaht
sich schlag-

artig. Schimke: Er hat sofort liquide Mittel
frei, um sich der Krise zu erwehren oder so-
gar Wachstum zu generieren: Jahns: Er ver-
bessert seine Bilanzkennzahlen sprunghaft
und damit das Rating bei seiner Bank und
seine Kreditwiirdigkeit. Schimke: Das pro-
duziert alles zusammen selbst und gerade in
wirtschaftlich schwierigen Zeiten erhebliche
Marktchancen. Jahns: Mensch, Thre Kunden
miissen Thnen den Service ja aus den Hiin-
den reiffen! Schimke: Eigentlich sollten Sie
das Beharrungsvermégen im Management
besser kennen. Jahns: Der Manager an sich
ist ein misstrauisches Wesen. Schimke: Der
Aha-Effekt kommt in unseren Gesprachen
mit Kunden erst nach und nach. Interessan-
terweise reagieren grofe Unternchmen viel
schneller als der klassische Mittelstand.

Jahns: Weil die GroBen das Working Capital
schon langer im Fokus haben. Ich denke, ein
Manager muss die Vorteile erst erfahren ha-
ben, um sie geniellen zu kinnen. Schimke:
Das stimmt. Ein Geschiftsfiihrer sagte mir
einmal, nachdem wir seinen operativen Ein-
kauf und seine Bestinde tibermommen hat-
ter: , Jetzt habe ich endlich wieder den Kopf
frei fiir meine eigentlichen Aufgaben in Ent-
wicklung, Produktion und Vertrieb.” Jahns:
Das ist duBerst plakativ. Doch im Hinter-
grund lavert eine Finanzkalkulation, die sich
gewaschen hat. Schimke: Deshalb haben wir
das Finanzmodell auch von einer Professorin
fiir Financial Supply Chain Management
durchrechnen lassen. Jahns: Mglicherweise
wird 2010 das Jahr des Financial Supply Chain
Managements. Schimke: Wire zu wiinschen.
Wer sein Working Capital optimiert, kann
seine Wachstumschancen einfach besser reali-
sieren, Gegebenenfalls auch ohne Bank.
*Prof. Dir. Christopher Jahns ist Prisident der
European Business School (EBS) und Execitkive
Dhrector des Supply Chain Management [nisti-
turte (SMI)
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