Krisen-Check

Fruhzeitig gegensteuern

In Krisenzeiten sollten Unternehmer nicht tatenlos der Dinge harren, die auf ihren

Betrieb zukommen, sondern friihzeitig gegensteuern. Besonders auf risiko- und kri-
senanfillige Unternehmensfelder sollten sie in der derzeitigen Situation das Augen-
merk richten. Ein Basischeck kann dabei helfen, grundlegende Unternehmensrisiken

aufzudecken.

Finanzierung und Liquiditat

Der Finanz- und Liquiditdtsplanung
kommt in Krisenzeiten eine heraus-
ragende Rolle zu. Ein kurz- und ein
mittelfristiger Liquiditatsplan soll-
ten, sofern noch nicht vorhanden,
erstellt werden. Dazu gehdren re-
gelmaBige Vor- und Nachkalkula-
tionen. Ein schnelles Reagieren ist
in der Krise eminent wichtig. Denn
die Wahrscheinlichkeit, dass Forde-
rungen ausfallen oder weitere Fi-
nanzierungen nicht mehr gewédhrt
werden, steigt rapide. Wer Liquidi-
tdtsengpasse rechtzeitig erkennt,
kann in der Regel giinstigere Kon-
ditionen und Kreditlinien mit seiner
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Bank aushandeln, als wenn er aus
der Not heraus verhandeln muss.
AuBerdem sollten sich Unterneh-
mer informieren, ob neue Forder-
mittel fiir ihre Branche zur Verfii-
gung stehen.

Steuerplanung

Unternehmer sollten auch den Be-
reich Steuern nicht unbearbeitet las-
sen. Sie sollten tberpriifen, ob sich
Steuerbelastungen etwa durch Ver-
|ustriicktrédge oder eine Umstellung
des Geschéaftsjahres senken lassen.
In gewissen Fillen kommt auch ein
Rechtsformwechsel oder eine Sitz-
verlegung in Betracht.

Produkte und Alleinstellungs-
merkmale

Im Bereich Alleinstellungsmerkmale
empfiehlt sich eine Uberpriifung der
Produktpalette. Dabei sollte die Al-
tersstruktur des Produktportfolios
analysiert werden. Ebenso wichtig
ist die |dentifizierung von Alleinstel-
lungsmerkmalen der Produkte. Da-
bei sollte gecheckt werden, ob die
eigenen Produkte noch (iber Funk-
tionen oder Nutzenmerkmale ver-
fligen, welche die Artikel der Wett-
bewerber nicht haben, und ob diese
Vorteile gegeniiber dem Kunden aus-
reichend kommuniziert werden. Das
Erkennen und konsequente Ausnut-

zen der sogenannten Unigue Selling
Points dirfen im sich zuspitzenden
Wettbewerb keinesfalls vernachlés-
sigt werden. Im Hinblick auf den Be-
reich Kunden, Markt und Wettbe-
werb ist es daher fiir Unternehmer
wichtig, wenigstens die drei bis fiinf
engsten Wettbewerber und deren
Angebote detailliert zu kennen.

Markt und Wettbewerb

Gerade in kritischen Geschaftsbe-
reichen bietet es sich an, Entwick-
lungen auch friihzeitig zusammen
mit den Kunden auszuloten. Ebenso
ist die Entwicklung der Kundenzahl
in den vergangenen sechs bis zwdlf
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Monaten genauer zu beobachten. Es
ist einerseits zu Uberpriifen, ob das
Unternehmen Gberhaupt die richtigen
Medien und Kommunikationskanéle
gewdhlt hat, um die Kunden zu er-
reichen. Andererseits sollte der Fra-
ge nachgegangen werden, ob es auch
Referenzkunden gibt, von denen das
Unternehmen oder dessen Produkte
weiterempfohlen werden. Bei neu-
en Kunden sollten die Solvenz und
das Zahlungsverhalten griindlicher
als diblich dberpriift werden.

Fiihrung und Organisation

Im Bereich Fiihrung und Organisati-
on stellen sich fiir eine erfolgreiche
Krisenabwehr unter anderem Fragen
nach der standigen Verbesserung der
Leistungsfahigkeit des Unterneh-
mens sowie der Ausschaltung von
Storfaktoren, der Stellenbeschrei-
bung fiir jeden einzelnen Mitarbeiter

und der regelmaBigen Uberpriifung
bestehender Abldufe und Prozesse
zur Optimierung von Herstellung und
Verkauf. Auch die Themen Unterneh-
mensnachfolge und Altersstruktur
sollten bei einer Betrachtung nicht
ausgespart werden.

Unternehmenskultur

Besonderes Augenmerk verlangen
die Unternehmenskultur und der
Umgang mit dem Personal. Die Ent-
wicklung und Betonung gemein-
samer Werte kann die Bindung der
Mitarbeiter zum Unternehmen und
damit die Leistungsbereitschaft er-
heblich erhéhen. Zu fragen ist also
nach den Werten, nach gemein-
samen Visionen und Zielen, die ein
Unternehmen zusammenhalten.
Zu diesem Themenkomplex gehd-
ren auch individuell abgestimm-
te Fortbildungskonzepte fiir jeden

UNTERNEHMENSSICHERUNG ISTTeTV N

Mitarbeiter sowie MaBnahmen, um
die Mitarbeiter im Unternehmen zu
halten. Solche MaBnahmen steigern
nicht nur die Zufriedenheit des Ein-
zelnen und das Zusammengehdrig-
keitsgefiihl, sondern auch den Un-
ternehmenswert.

Dariiber hinaus sind weitere
Themen wie Debitorenmanage-
ment, Besicherung bei Banken, Ab-
sicherung von Kunden- und Ex-
portgeschaften und Definition von
besonders krisen- und risikoanfal-
ligen Unternehmensbereichen fir
einen Basischeck relevant. In einem
ersten Schritt wird der Status quo
beschrieben. Die innerbetrieblichen
Starken und Schwiachen werden
aufgezeigt. Mit professioneller Un-
terstiitzung reicht fiir einen solchen
Basischeck oft ein einziger Tag. Um
aus diesen Ergebnissen auch MaB-
nahmen abzuleiten, bietet es sich

ebenfalls an, externe Hilfe in An-
spruch zu nehmen. Dadurch kann
das Unternehmen eine strukturier-
te Vorgehensweise sicherstellen. Ge-
meinsam mit dem Berater werden
Strategien und MaBnahmen ent-
wickelt, welche das Unternehmen
krisenfest machen oder bereits auf-
getretene Probleme beseitigen. Da
schwierige Phasen in der Regel alle
internen Ressourcen binden, kann
auch hierbei externer Beistand von
groBem Nutzen sein. ]
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ENTFALTEN SIE STARKE IN ZEITEN DER KRISE:
MIT WEITERBILDUNG!

BEFLUGELN SIE IHRE MITARBEITER UND IHR UNTERNEHMEN: Bilden Sie weiter! Gerade

jetzt haben auch kleinere und mittlere Betriebe die Méglichkeit, inre Arbeitnehmer zu qualifizieren
— und wir unterstiitzen Sie dabei mit neuen Férdermdglichkeiten. Damit Sie direkt durchstarten,
wenn es wieder aufwartsgeht.

Informieren Sie sich jetzt bei Ihrem personlichen Ansprechpartner im Arbeitgeber-Service. Oder
unter der bundesweiten Servicerufnummer 01801 66 44 66" sowie auf www.arbeitsagentur.de

*Festnetzpreis 3,9 ct/min; Mobilfunkpreise abweichend.




