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INTERNET-NEWSLETTER VOM UNTERNEHMENSBERATER

Rezession — was ist fur
Handwerksbetriebe jetzt zu tun?

Die Finanzmarktkrise ist in der Realwirtschaft angekommen. In der einen Branche ging das
schnell, in der anderen verzégert es sich. Fiir Handwerker bedeutet das, sich heute vorzubereiten
und nicht erst dann zu reagieren, wenn die Engpasse da sind. Hierfiir bietet eine neue Internet-
seite des Unternehmensberaters Carl-Dietrich Sander aus Neuss, der sich auf Angebote fiir
kleine und mittelstandische Unternehmen spezialisiert hat, konkrete Unterstiitzung an.

Die Kernfrage lautet: ,Wie komme ich mit
einem Umsatzriickgang von 5, 10 oder gar
20 % im Jahr 2009 zurecht? Welche betrieb-
lichen Bereiche muss ich genauer ansehen,
prifen und wo muss ich gegebenenfalls
jetzt handeln?“ Besonders schwierig kénnte
die Situation fiir junge Handwerksbetriebe
werden. Dort liegen oft noch keine Erfah-
rungen mit einem Konjunkturabschwung,
geschweige denn mit einer Rezession vor.
Unterstitzung soll jetzt die Internetseite
Jeden

Montag werden zu einem wichtigen betrieb-

www.rezession-was-tun.de  bieten:
lichen Teilbereich Hinweise und Tipps gege-
ben. Die Inhalte stellt der Neusser Berater
Carl-Dietrich Sander auch als Newsletter
bereit.

Finanzierungsstruktur verbessern

Der erste Beitrag der Reihe beschaf-
tigt sich mit der Priifung und Verbesse-
rung der Finanzierungsstruktur, denn eine
Abschwungphase bringt oft zusitzlichen
Finanzierungsbedarf. Grund hierfiir sind
Umsatzriickgdnge und eine langsamere
Zahlweise von Kunden, wihrend die Kosten
fiir das Unternehmen weiterlaufen.

Hierzu empfiehlt Sander die Prifung
von zwei Kenngroflen, mit denen auch die
Banken zur Beurteilung von Unternehmen
arbeiten. Die erste ist die Einhaltung der
»Goldenen Bilanzregel®, nach der das Anla-
gevermogen komplett durch Eigenkapi-
tal und langfristige Darlehen (Laufzeit lan-
ger als vier Jahre) finanziert sein sollte. Die
Kennzahl, die sich aus der Rechenformel
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Die Beratungsschwerpunkte von Carl-Dietrich Sander
sind kaufmannische Betriebsfiihrung, Rating-Begleitung
und Bankgesprache fiir Handwerk und Mittelstand

(Eigenkapital + langfristige Darlehen) / An-
lagevermogen errechnet, miisse deutlich
grofSer als 1 sein.

Wie groff der Uberhang sein sollte,
hénge vom Mindestwarenbestand ab, den
das Unternehmen bendétige. Auch dieser
sollte zu einem guten Teil langfristig finan-
ziert sein. Sollte das nicht der Fall sein, wiir-
den im Abschwung kurzfristige Finanzie-
rungsmittel, mit denen ein Teil des Anlage-
vermogens finanziert wiirde, fehlen.

Die zweite Kennzahl ergebe sich aus der
Cashflow-Situation: Wie viel Liquiditét flief3t
dem Unternehmen im Laufe des Jahres zu
und wofiir wird diese verwendet? Bleibt eine
ausreichende Reserve fiir den Abschwung-
bedarf? Die Berechnungsgrundlagen sind in
den beiden Grafiken zum Cashflow darge-
stellt. An dieser Stelle weist Sander in seinem
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Newsletter auch auf sein Seminar ,,Liquidi-
tat und Finanzierung sichern® hin.

Kunden und Kundengruppen

Zunichst sollte sich der Unternehmer fra-
gen, wer seine wichtigsten Kunden sind und
wie sich ein Abschwung bei ihnen auswir-
ken wird. Marketingaktivititen sollten dar-
auf ausgerichtet sein.

Wie binden Sie Kunden, die von der
Rezession wahrscheinlich nicht betroffen
sein werden und wie kénnen Sie mit
diesen mehr Umsatz generieren?

Wie halten Sie das noch machbare
Geschift mit Kunden, die Riickgidnge
haben werden?

Mit welchen Produkten kénnen Sie bei
welchen Kunden besonders punkten?

Fir Unternehmen, die einen breit gestreu-
ten Kundenstamm haben, empfiehlt sich ein
Vorgehen nach Kundengruppen. Eine Anre-
gung zur Gestaltung einer Liste fiir das Bau-
hauptgewerbe ist in der Grafik rechts auf
dieser Seite dargestellt. Anders als bei den
Einzelkunden, wo die unwichtigen Kunden
durch die Auswahl einfach wegfallen, ist bei
Kundengruppen die explizite Benennung
der Gruppen erforderlich, um die sich das
Handwerksunternehmen nur noch wenig
oder gar nicht kiimmern sollte, weil dort der
Riickgang am leichtesten zu verkraften sei.

Kontakte gezielt intensivieren
Sollten die Umsitze in den kommen-
den Monaten deutlich zuriickgehen, kon-
nen bestimmte Kontakte noch wichtiger
werden, um das Geschift stabil zu halten.
Sander schldgt zur Verwaltung eine Liste
vor, die den Kontaktpartner, das Gesprachs-
thema, einen Termin, einen Erledigungs-
vermerk und eventuell noch eine Prioritit
enthalt. Die Liste sollte natiirlich leben und
bei Bedarf immer wieder erginzt werden.
In die Liste gehoren beispielsweise:
I wichtige Kunden
I die Bank wegen des Finanzierungs-
rahmens
I der Steuerberater und Unternehmens-
berater zur Zielfindung und Planung
von Aktivititen
I wichtige Lieferanten
I Kooperationspartner
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Weitere Themen und Angebote fiir Semi-
nare sind auf den folgenden Seiten im Inter-
net zu finden. L]

Kapilaldien sifzhigkeilsberechnung durch Ihre Bank basierl auf dem Cashilow
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