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Systematisch das Beste
aus der Krise machen

Urs S. Hofer, der Grinder des Management Support Unternehmens Conva-

liX, zeigt auf, wie Unternehmen wahrend der Krise iberleben oder diese gar

zur Starkung der Wettbewerbsposition nutzen kénnen. Er sieht dabei auch

grosse Herausforderungen und Chancen flr die Sisswarenindustrie.

ine Rezessionwird als Abschwung
Edervolkswirtschaf'tlichenAktivité—

ten eines Landes bezeichnet. Die
Folgen einer solchen Entwicklung sind
typischerweise eine Erhéhung der Ar-
beitslosigkeit, eine Abnahme des pri-
vaten Konsums und der Investitionsta-
tigkeit von Unternehmen sowie riick-
ldutige Aktienkurse.

Rezessionensindnormalerweiseklr-
zer als die Perioden des wirtschaftli-
chen Autschwungs, auf welche sie fal-
gen. Allerdings konnen sie, cbhwohl sie
meist von kurzer Dauer sind, oft sehr
einschneidende Auswirkungen haben.
Wenn auch eine herannahende oder
bereits angefangene Rezession Angst
und Unsicherheit verbreitet, muss man
sich dariiber bewusst sein, dass diese
Situation nur ein momentaner Zustand
ist.

Volkswirtschaften sind niemals sta-
tisch, und jedemn wirtschaftlichen Ab-
schwungwirdeinerneuter Aufschwung
folgen. Aus diesem Grund missen alle
Uberlegungen und Massnahmen, um
einer Krise Stand zu halten und diese
zu bewidltigen, sowohl die Maglichkeit
einer Verschlimmerung wie auch einer
Verbesserung innerhalb der néchsten
Perioden einbeziehen. Weil sie keine
oder nur geringe Erfahrung haben, wie
sie sich in der Rezession verhalten sol-
len, ist diese Situation deshalb flrviele
Unternehmen besonders schwierig.

Ausserdem hat sich das allgemeine
wirtschaftliche Umfeld in den letzten
20 Jahren dramatisch verandert. Die
wachsende Globalisierung hat nicht
nur neue Marktchancen erdffnet, son-
dern resultierte auch in grossen Veran-
derungen bei den Arbeits- und Ein-
kaufsprozessen der Unternehmen. Die
neuen Moglichkeiten der gedffneten

Markte fihrten zu einer zunehmenden
Arbeitsteilung und entsprechend zu
einer grosseren Abhangigkeit zwi-
schen den beteiligten Unternehmen.
Besonders in unsicheren wirtschaftli-
chen Zeiten, wie sie heute herrschen,
kénnen durch diese Abhéngigkeiten
héhere Risiken resultieren.

Ein gut durchdachter Plan,
um bereit zu sein, wenn
die Krise zu Ende ist

Die momentan bedrohlich erschei-
nende finanzielle Zukunft konnte zu
Verdnderungen im Konsumverhalten
von Unternehmen und Konsumenten
fiihren. Die Stisswarenindustrie kénnte
von derartigen Verdnderungen hnlich
negativbeeinflusstwerden, wiealle an-
deren Industrien auch. Mit einem gut
durchdachten Plan gelingt es, diese Ri-
siken so tief wie méglich zu halten.

Gleichzeitig kdnnen die Grundlagen
fir eine vielleicht sogar noch erfolgrei-
chere Zukunft gelegt werden um be-
reit zu sein, wenn die Krise zu Ende ist.
Abhéangigvon derheutigen Ausgangs-
lage eines Unternehmens kdnnen wir
folgende Strategie-Richtungen unter-
scheiden: Uberlebensstrategie, Strate-
gieuberprufungundWachstumsstrate-
gie.

Uberlebensstrategien

Uberlebensstrategien zielen auf die
Verbesserung des Cash-Flows durch
Kostenreduktionen und auf die Maxi-
mierung der finanziellen Liquiditat ab.
Um die Begleichung samtlicher aktu-
eller Verbindlichkeiten wahrend der
Krise auch bei geringerem Umsatz zu
gewshrleisten und das Uberleben des
Unternehmens zu sichern, bis das wirt-
schaftliche Umfeld sich wieder verbes-

sert, dienen verschiedene Massnah-
men:

— Reduzieren Sie die Reisekosten,
Spesenentschadigungen und  &hnli-
ches auf ein Minimum. Damit wird den
Mitarbeitern ein klares und direkt spiir-
bares Signal gesetzt, dass ein strenges
Kostensenkungsprogramm innerhalb
des Unternehmens in Gang gesetzt
wird,

—Minimieren Sie die Einkaufskosten
flr Waren und Dienstleistungen. Mit-
tels Ausnltzung von Kostensynergien
und Etablierung einesstrikten Kentroll-
prozesses flir alle geplanten Ausgaben
werden unnétige Ausgaben auf ein Mi-
nimum reduziert und die Liquiditit ge-
schont.

— Reduzieren Sie die Lagerbestande
allerRohstoffe, Halb-FabrikateundFer-
tigorodukte  auf ein Mindestmass,
damit moglichst wenig Kapital gebun-
den ist.

—Verkaufen Sie alte Fertigwarenbe-
stande, falls nétig zu den Gestehungs-
kosten.

- Wechseln Sie schwerverkaufliche
Warenbestande in den Regalen der
Kunden durch ,Schnelldreher” aus.

~ Uberprifen Sie standig die laufen-
den Verbindlichkeiten und verhandeln
Sie, fallsnétig, rechtzeitig dieZahlungs-
konditionen neu.

~ Uberpriifen Sie laufend die Risiken
durch sdumige Zahler, Uberarbeiten
Sie, wenn notig, die Inkassoprozesse
und fordern Sie fillige Ausstande um-
gehend ein.

- Planen Sie laufend sorgfaltig die
Zahlung der hangigen Verbindlichkei-
ten, um jederzeit geniigend Liquiditat
firdie Beschaffung deriberlebensnot-
wendigen ProduktionsfaktorenzurVer-
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fugung zu haben.

—Uberpriifen Sie lhre Preisstrategien
und kontrollieren Sie, ob die Preise
noch den Kosten und Marktgegeben-
heiten entsprechen oder ob eine allfal-
lige Preisanpassung gerechtfertigt ist.

Strategieliberpriifung

Das Verstandnis der veranderten
Marktbedingungen und wie diese die
Wettbewerbsfahigkeit eines Unter-
nehmens und das Konsumverhalten
derKonsumenten beeinflussen, istent-
scheidend, um eine wirksame Strate-
gie zu entwickeln, die es dem Unter-
nehmen erlaubt, erfolgreich die ge-
genwartigen und zukiinftigen Heraus-
forderungen zu bestehen:

~ Uberpriifen Sie das Produktsorti-
ment. Wie steht es um die Umsatzan-
teile und Profitabilitat jedes einzelnen
Produkts, und wige istder erwartete Ver-
kaufstrend in der Zukunft?

- Kontrollieren Sie Ihr Kundenport-
folio. Welche Umsatz- und Gewinnbe-
deutung hat der einzelne Kunde, und
welches Potenzial ist in der Zukunft
moglich?

Stellen Sie fest, in welchen Landern
und Kanalen lhre Produkte gegenwar-
tig distribuiert sind und schitzen Sie
die Entwicklungsméglichkeiten fir die
Zukunft ab.

— Analysieren Sie, welches die wich-
tigsten Einflussfaktoren und Trends in
lhrem Geschéft sind und decken Sie
dabei Konsumenten-, Einzelhandels-
und Industrie-Trends ab.

—Identifizieren Sie, in welchen Berei-
chen zukinftiges Wachstumspotenzial
liegt und welches die kritischen Fahig-
keiten sind, um in der Zukunft erfolg-
reich zu sein.

5G 872009

Die Erschliessung des in
vielen Siisswarenunter-
nehmen schlummernden
Potenzials ist der Fokus des
von Urs S. Hofer (49) ge-
grindeten Schweizer Mana-
gement Suppaort Unterneh-
mens ConvaliX. Hofer hat
vorher in Managementfunk-
tionen bei Stusswarenher-
stellern gearbeitet und ver-
fiigt dber eine breite Erfah-
rung in den europaischen
und asiatischen Markten.
ConvaliX unterstiitzt Unter-
nehmen in Aufbau-, Expan-
sions- und Krisensituatio-
nen auf nationaler und
internationaler Ebene

und bietet in cliesen
Bereichen auch Interim-
Management an.
www.convalix.com

— Betrachten Sie kritisch, was im ei-
genenHausgemachtwerdenmussund
was von externen Partnern bezogen
werden kann.

— Erstellen Sie eine Starken-Schwa-
chen- und Chancen-Risiken-Analyse
[SWOT-Analyse) lhres Geschéfts,

— Definieren Sie |hre Unternehmens-
strategie neu. Denken Sie dabei auch
lber eine Nischen-Strategie nach.

— Evaluieren Sie aufgrund der neu-
definierten Strategie allfallige Kosten-
einsparungsmdglichkeiten.

— Anpassen des Produkt Portfolias.

- Abgleichen des Kundenportfolios
und Einteilung in Kundengruppen ge-
mass strategischer Bedeutung.

- Abstimmen der Preisstrategie.

- Definieren der Einkaufsstrategie.

- Anpassen der Organisationsstruk-
tur und der Aufbauorganisation.

- Investieren Sie kontinuierlich in die
Forschung und Entwicklung, um neue,
innovative Produktezuentwickelnoder
bestehende Produkte zu verbessern.

— Formen Sie lhre Organisation auf
die Bedirfnisse der neuen Unterneh-
mensstrategie urm und steigern Sie die
Qualifikation der Mitarbeiter. Gerade
in einem wirtschaftlichen Abschwung
kénnen gut qualifizierte Mitarbeiter
leichter und zu vorteilhafteren Kondi-
tionen angeworben werden als in wirt-
schaftlich guten Phasen.

— Planen Sie fiir den Aufschwung. In-
vestitionenin bessereInfrastrukturkon-
nen in Abschwungphasen zu geringe-
ren Kosten gemacht werden.

- Verkaufen Sie Geschaftsteile, wel-
che nicht zu Ihrem Kerngeschaft geho-
ren und nutzen Sie die zusatzlichen i-
quiden Mittel, um Ihr Unternehmen
noch besser auf das strategische Kern-
geschéft auszurichten.
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Wachstumsstrategien

Obwohl das Wirtschaftsumfeld sich
in den letzten Monaten dramatisch ge-
wandelt hat, bleiben die Erfolgsfakto-
renunverandert, Wachsende Verkaufs-
zahlen und damit gréssere Verkaufs-
mengenfiihrendurchsinkendefixe und
variable Kosten bei steigenden Pro-
duktionsmengen nach wie vor zu Ska-
lenertragen (Economies of Scale). Die-
ses Gesetz ist auch flr die Stsswaren-
industrie gliltig. Ein Wachstum der Ver-
kaufe kann durch verschiedene Mass-
nahmen erreicht werden:

- Dynamisieren Sie |hre Verkaufe
durch verstirkte Marketing- und Ver-
kaufsaktivitaten.

- Halten Sie |hre Werbesausgaben
unverdndert hoch oder steigern Sie
diese sogar noch, wihrenddessen lhre
Kankurrenten sich still halten.

— Mutzen Sie die aufgrund der wirt-
schaftlichen Flaute gesunkene Preise
fur Werbung und erzielen flir lhre Wer-
bung damit ein besseres Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis,

— Erhéhen Sie die geografische Ver-
breitung lhrer Produkte durch den Ver-
trieb in neue Lander und Distributions-

kanale.

- Dehnen Sie Ihr Produkt-Portfolio
entsprechend |hrer Strategie aus.

- Kommunizieren Sie lhre Strategie
an lhre wichtigsten Kunden und prifen
Sie gemeinsam mit ihnen, wie die Ge-
schiftsverbindungen intensiviert wer-
den kénnen.

— Halten Sie Ausschau nach sich in
Schwierigkeiten befindlichen Unter-
nehmen als mogliche Akquisitionszie-
le fur Ihr Unternehmen.

Fazit: Gut positionierte
Unternehmen kénnen
Weg in eine strahlende
Zukunft einschlagen

Die Tatsache, dass wir uns momen-
tan in einem heftigen wirtschaftlichen
Abschwung befinden, ist unbestritten.
Eine Prognose Uber die Dauer ist mo-
mentan nicht méglich, aber die meis-
ten Experten erwarten keine signifikan-
te Verbesserung in den nachsten Mo-
naten. Die Situation stellt auch fiir die
Siusswarenindustrie eine grosse He-
rausforderung dar. Esistentscheidend,
umgehend einen Plan zu machen, um
die schwierige Situation erfolgreich zu
meistern.

Die Krise kann gut positionierten Un-
ternehmen einzigartige Chancen erofi-
nen, Diese konnen den momentanen

Abschwung nutzen, um ihre Wettbe-
werbsposition zustarken. Die aufgrund
der nachlassenden Nachfrage tieferen
Preise fur Betriebsmittel, Anlagen,
Werbung oder auch Personal ermég-
lichen es den Firmen, ihre Wettbe-
werbsfahigkeit zu geringeren Kosten
zu starken. Der Nutzen einer derarti-
gen Vorgehensweise scheint in atomi-
sierten Markten wie der Slsswarenin-
dustrie, in der es viele kleine und mitt-
lere Unternehmen gibt, besonders er-
folgversprechend zu sein.
Unternehmen mit finanziellen Reser-
ven habenmomentanbesondersglins-
tige Moglichkeiten, durch Unterneh-
menszukaufe zu wachsen. Die gegen-
wartige Wirtschaftslage fihrt zu inte-
ressanten Gelegenheiten fir M&A-Ak-
tivitdten auf nationaler wie internatio-
naler Ebene. Die Geschaftswelt wird
nach der griissten Wirtschaftskrise seit
mehr als siebzig Jahren anders ausse-
hen als zuvor. Einigen Unternehmen
wird es nicht gelingen, die grossen He-
rausforderungen zu bewiltigen, und
sie werden untergehen. Andererseits
kann genau diese Krise dynamischen
Firmen grosse Chancen und einzigar-
tige Méglichkeiten fiir einen ausseror-
dentlichen Entwicklungsschritt in eine
strahlende Zukunft eréffnen, .



