Krisenmanagement —
Praktische Infos fiir Unternehmer

Krisen entstehen selten in einem einzigen Moment. Sie kiindigen sich an — manchmal leise,
manchmal deutlich, oft tiber Monate hinweg. Und trotzdem stehen viele Unternehmer
irgendwann vor der Frage: ,,Wie konnte es so weit kommen?*

Dieser Leitfaden soll helfen, genau das besser zu verstehen und gleichzeitig Orientierung zu
geben, wenn die Situation uniibersichtlich wird. Krisenmanagement bedeutet nicht, in Panik
zu reagieren. Es bedeutet, Verantwortung zu iibernehmen, Klarheit zu schaffen und Schritt fiir
Schritt vorzugehen.

Ich begleite seit vielen Jahren Unternehmen, die in schwierige Phasen geraten sind. Manche
kiimpfen mit Liquiditit, andere mit Strukturen, wieder andere mit Uberlastung oder
schwankenden Mirkten. Und obwohl jedes Unternehmen anders ist, gibt es Muster, die sich
wiederholen — menschlich, organisatorisch, finanziell.

Dieser Bereich meiner Webseite soll genau dafiir da sein:

ein stetig wachsender Wissenspool iiber Krisenmanagement,

verstindlich erklért, praxisnah, ohne leere Floskeln, aber mit dem klaren Ziel, Unternehmern
in herausfordernden Zeiten Orientierung zu geben.

Warum Krisen entstehen — und warum man sie oft zu spit
erkennt

In den meisten Unternehmen sind Krisen kein plotzliches Ereignis, sondern eine Folge von
Uberlastung, fehlender Transparenz oder unklaren Priorititen. Im Tagesgeschift hat kaum
jemand die Zeit, Entwicklungen niichtern zu betrachten. Entscheidungen werden verschoben,
Warnsignale ignoriert, Probleme ,,spiter gelost.

Ein funktionierendes Krisenmanagement beginnt genau hier:
bevor die Lage eskaliert.

Oft reicht ein neutraler Blick von auflen, um Dinge zu erkennen, die intern niemand mehr
wahrnimmt.

Was Krisenmanagement wirklich bedeutet

Viele verbinden damit ,,Sanierung® oder ,,Restrukturierung*.
In Wahrheit geht es aber um viel mehr:

e Orientierung schaffen

e Liquiditét sichern

 Ubersicht iiber Zahlen zuriickgewinnen
e Priorititen festlegen

« operative Uberforderung reduzieren



o Interne Kommunikation stabilisieren
e Verantwortung wieder klar verteilen

Krisenmanagement ist ein Prozess, der das ganze Unternehmen betrifft:
Finanzen, Menschen, Struktur und Entscheidungen.

Es geht darum, wieder handlungsfihig zu werden.

Wie ich Unternehmer in der Krise begleite

Ich arbeite nicht mit theoretischen Modellen oder Lehrbuchkonzepten.
Krisen sind real — und sie verlangen pragmatische, schnelle Schritte.

In der Praxis geht es um:

klare, faktenbasierte Einschitzungen

das Herausarbeiten der dringendsten Probleme
Gespriche mit Banken und Lieferanten

das Entschirfen von Zeitdruck

das Wiederherstellen der Liquiditét

die Kommunikation im Team

die Stabilisierung des Geschiftsalltags

o das Setzen von Prioritdten

Viele Unternehmer berichten, dass sie schon nach den ersten Gesprachen wieder das Gefiihl
haben, atmen zu konnen. Das liegt nicht an Magie, sondern an Klarheit. Wenn die richtigen
Fragen gestellt werden, entsteht Struktur — und Struktur ist die Grundlage jeder Stabilisierung.

Dieser Krisenmanagement-Bereich wird fortlaufend
erweitert

Statt einer starren Seite soll hier ein Kapitel-fiir-Kapitel-Wissensbereich entstehen.
Die folgenden Themen werden nach und nach erginzt und erweitert — jedes Kapitel so
geschrieben, dass es fiir sich alleine steht, aber dennoch Teil eines groeren Bildes ist:

Kapitel 1 — Frithwarnsignale einer Unternehmenskrise
Kapitel 2 — Wie man die Liquiditat stabilisiert

Kapitel 3 — Operative Uberlastung: wenn der Unternehmer selbst zur Gefahr
wird

Kapitel 4 — Preisfehler und unprofitable Kunden erkennen

Kapitel 5 — Fixkosten, die leise das Unternehmen destabilisieren



Kapitel 6 — Wie man mit Banken in der Krise richtig kommuniziert
Kapitel 7 — Prioritiiten setzen, wenn alles gleichzeitig brennt

Kapitel 8 — Struktur schaffen, um schnell handlungsfihig zu werden
Kapitel 9 — Mutige Entscheidungen statt passivem Abwarten
Kapitel 10 — Der 30-Tage-Stabilisierungsplan

Kapitel 11 — Teamfiihrung in unsicheren Zeiten

Kapitel 12 — Perspektiven entwickeln, wenn die Krise iiberstanden ist

Jedes dieser Themen wird in den néchsten Wochen und Monaten ausfiihrlich ergénzt, damit
Unternehmer, die vor Herausforderungen stehen, eine klare, verstidndliche und realistische
Orientierung finden.

Warum dieser Bereich wichtig ist

Viele Unternehmer stehen irgendwann an einem Punkt, an dem sie spiiren: ,,Jetzt reicht es. So
geht es nicht weiter.*
Genau fiir diese Phase ist dieser Bereich gedacht.

Nicht um Angst zu machen.
Nicht um Druck zu erzeugen.
Sondern um zu zeigen:

Krisen lassen sich managen.
Stabilitit ldsst sich zuriickgewinnen.
Und niemand muss da alleine durch.

Mit der richtigen Unterstiitzung, den richtigen Schritten und dem Mut, hinzusehen, kann ein
Unternehmen stirker aus einer Krise hervorgehen, als es hineingegangen ist.

Kapitel 1 — Fruhwarnsignale einer
Unternehmenskrise

Die meisten Unternehmenskrisen beginnen nicht mit einem lauten Knall. Sie beginnen leise.
Oft sind es kleine Verdnderungen, die im Alltag kaum auffallen oder als voriibergehende
Schwankungen abgetan werden. Erst im Riickblick wird deutlich, dass diese Signale der
Anfang einer Abwértsbewegung waren, die man hitte erkennen kdnnen.

Das Schwierige daran: Unternehmer sind in ihrem operativen Geschift so eingebunden, dass
sie diese Warnsignale haufig iibersehen oder sie nicht ernst genug nehmen. Probleme werden
verschoben, Entscheidungen vertagt, Zahlen beschonigt oder einfach ignoriert, weil andere



Themen dringender erscheinen. So entsteht eine Entwicklung, die sich langsam, aber stetig
verscharft.

Ein Frithwarnsignal ist kein Beweis fiir eine bevorstehende Insolvenz. Es ist ein Hinweis
darauf, dass sich etwas in die falsche Richtung bewegt und ein genauer Blick notwendig ist.
Wer diese Hinweise ernst nimmt, gewinnt Zeit. Zeit, in der man handeln kann, bevor
Situationen unkontrollierbar werden.

Ein typisches und hiufigstes Warnsignal ist ein schleichender Riickgang der Liquiditit. Man
merkt es an Verzogerungen bei Zahlungseingéngen, daran, dass man hdufiger das Konto
priifen muss oder dass Reserven immer diinner werden. Viele Unternehmen finanzieren sich
iiber Hoffnung — die Hoffnung, dass der grofle Auftrag bald kommt oder ein Kunde endlich
bezahlt. Doch Hoffnung ist keine Strategie. Wenn Liquiditét knapper wird, braucht es eine
niichterne Analyse und klare Entscheidungen.

Ein weiteres Warnsignal sind steigende Fixkosten. Oft sammelt sich hier iiber Jahre hinweg
eine Vielzahl an Ausgaben, die niemand mehr aktiv hinterfragt. Software-Abonnements,
Leasingvertrdge, externe Dienstleistungen, teure Gewohnheiten im Unternehmen. Solange der
Umsatz stabil bleibt, fallt das kaum auf. Sobald die Einnahmen sinken, wirken diese Kosten
wie ein Gewicht, das das Unternehmen nach unten zieht.

Ein drittes Warnsignal ist die Abhingigkeit von wenigen Kunden. Viele Unternehmen leben
davon, dass ein oder zwei grole Kunden einen Grofiteil des Umsatzes ausmachen. Solange
alles gut lauft, fiihlt sich diese Situation stabil an. Doch wenn ein einziger dieser Kunden in
Schwierigkeiten gerdt, langsamer bezahlt oder seine Auftrage reduziert, kann das gesamte
Unternehmen ins Wanken geraten. Kundenabhéngigkeit ist eines der am starksten
unterschétzten Risiken im Mittelstand.

Hinzu kommt die Uberlastung der Unternehmer selbst. Wenn zu viel Verantwortung auf eine
Person fillt, die ohnehin schon unter Druck steht, verliert man irgendwann den Uberblick.
Entscheidungen werden hektisch getroffen, Probleme wandern von Tag zu Tag weiter, und es
entsteht ein Geflihl, stdndig hinterherzulaufen. In solchen Phasen leidet die Qualitét der
Entscheidungen — und damit oft auch die Stabilitdt des Unternehmens.

Ein weiteres, oft ignoriertes Warnsignal ist der Mangel an verldsslichen Zahlen. Viele
Unternehmer fiihren ihre Firmen aus dem Bauch heraus, was in guten Zeiten durchaus
funktionieren kann. In schwierigen Phasen hingegen wird diese Herangehensweise gefahrlich.
Ohne aktuelle Daten tiber Liquiditét, Deckungsbeitrége, offene Posten oder laufende
Verpflichtungen steuert man blind. Und blind zu steuern ist immer ein Risiko.

Diese Signale bedeuten nicht, dass ein Unternehmen am Ende ist. Sie bedeuten, dass es Zeit
ist, genau hinzusehen. Eine Krise kiindigt sich an, bevor sie ausbricht. Wer die Anzeichen
erkennt und friihzeitig reagiert, kann nicht nur Schaden abwenden, sondern oft auch
Potenziale entdecken, die zuvor unter der Oberflache verborgen lagen.

Friihwarnsignale ernst zu nehmen ist nicht ein Zeichen von Schwéche, sondern von
Verantwortung. Unternehmer, die sich den Fakten stellen, haben einen entscheidenden
Vorteil: Sie konnen handeln, bevor sie handeln miissen.

Wenn Sie beim Lesen eines dieser Signale aus Ihrem Unternehmen wiedererkennen, ist das
kein Grund zur Panik. Es ist ein Hinweis darauf, dass jetzt der richtige Zeitpunkt ist, sich



einen Moment zu nehmen, die Lage zu sortieren und die nédchsten Schritte bewusst zu planen.
In den folgenden Kapiteln gehe ich darauf ein, wie genau diese Schritte aussehen und wie
man aus einer schwierigen Lage wieder eine stabile Position machen kann.

Ein weiteres Frithwarnsignal, das viele Unternehmer unterschétzen, ist die Verdnderung der
alltdglichen Abldufe. Wenn Routineprozesse plotzlich stocken, Abstimmungen ldnger dauern
oder Riickfragen im Team zunehmen, deutet das meist darauf hin, dass Strukturen unter
Druck geraten. Kleine Verzégerungen werden schnell zum Normalzustand, ohne dass jemand
sie bewusst hinterfragt. Doch genau diese Storungen zeigen, dass das Unternehmen an
Stabilitdt verliert.

Auch die Stimmung im Team veréndert sich in solchen Phasen deutlich. Mitarbeiter werden
vorsichtiger, Entscheidungen werden weniger selbststindig getroffen, und es entstehen
Unsicherheiten, die nie ausgesprochen werden. Oft spiirt ein Unternehmer diese Verdnderung,
kann sie aber nicht direkt zuordnen. Eine verschlechterte Stimmung ist selten der Ursprung
einer Krise — aber sie ist fast immer ein deutliches Zeichen dafiir, dass die Krise im
Hintergrund bereits begonnen hat.

Ein weiteres, hdufig iibersehenes Warnsignal sind Kunden, die plotzlich anspruchsvoller
werden oder Leistungen stérker hinterfragen als friither. Nicht selten entwickeln sich
ausgerechnet langjéhrige Kunden zu Belastungsfaktoren, wenn das Unternehmen selbst
schwicher wird. Kunden spiiren Unsicherheit oft schneller, als man denkt. Wenn bisher
stabile Geschéftspartner vorsichtiger agieren, Angebote intensiver priifen oder Projekte
verzogern, ist das kein Zufall. Es ist ein Spiegelbild der eigenen Situation.

Auch im personlichen Verhalten eines Unternehmers zeigen sich Warnsignale. Wenn man nur
noch im Feuerléschen-Modus arbeitet, keine Ruhe fiir strategische Entscheidungen findet
oder schon morgens das Gefiihl hat, nur ,,abzuarbeiten®, statt zu fiihren, ist das mehr als nur
Stress. Es ist ein Zeichen, dass die Situation kippt. Unternehmer merken dies oft an ihrer
eigenen mentalen Belastung, doch sie schieben es auf dulere Umsténde. In Wahrheit zeigt
diese Uberforderung, dass Strukturen und Priorititen aus dem Gleichgewicht geraten sind.

Frithwarnsignale sind kein Grund zur Panik. Aber sie sind ein Grund zur Aufmerksamkeit.
Unternehmen, die diese Signale ernst nehmen, gewinnen Wochen oder Monate wertvolle Zeit
— Zeit, in der Stabilisierung noch moglich ist, bevor Mafinahmen zur reinen
Schadensbegrenzung werden.

Kapitel 2 — Wie man die Liquiditit
stabilisiert

Wenn ein Unternehmen ins Straucheln gerét, fiihlt es sich oft an, als wiirde der Boden unter
den Fiilen weich werden. Und meistens passiert das genau an der Stelle, die das Fundament
eines jeden Betriebs ausmacht: die Liquiditét.

Es ist erstaunlich, wie schnell aus ,,es reicht schon irgendwie* plotzlich ,,wir konnen die
néchste Rechnung nicht mehr bezahlen* wird. Die Verdnderung sieht man selten kommen —
und genau das macht sie so gefahrlich.

In Gespriachen mit Unternehmern hore ich oft Sétze wie:
,, Wir haben nicht wirklich ein Umsatzproblem, wir haben ein Zeitproblem.*



Oder:
,, Wir brauchen eigentlich nur ein paar Wochen, um wieder ruhig zu arbeiten.*

Das stimmt manchmal. Nur: Liquiditét arbeitet nicht mit Geduld.
Sie ist gnadenlos ehrlich. Sie zeigt uns den Zustand des Unternehmens, ohne Riicksicht auf
Hoffnungen, Pléne oder gute Absichten.

Liquiditét stabilisieren bedeutet zuerst, der Situation ins Gesicht zu sehen. Nicht schoner,
nicht schlimmer, sondern exakt so, wie sie ist. Viele Unternechmer scheuen das, weil es
unangenehm ist. Man hingt an Kunden, die nicht zahlen. An Preisen, die zu niedrig sind. An
Vertrdgen, die man eigentlich schon lange kiindigen miisste. An Ausgaben, an die man sich
gewOhnt hat.

Der erste Schritt ist immer Transparenz.
Das bedeutet nicht, einen 50-seitigen Finanzplan zu erstellen.
Es bedeutet: jede Zahl, die relevant ist, sichtbar zu machen.

Das beginnt mit drei einfachen Fragen:

1. Was kommt in den nédchsten 30-90-120 Tagen rein?
2. Was muss in den nichsten 30-90-120 Tagen definitiv bezahlt werden?
3. Was davon ist verhandelbar, verschiebbar, reduzierbar?

Die meisten Unternehmen haben kein Umsatzproblem, sondern ein Timing-Problem. Das
Geld kommt — nur zu spit. Wenn Einnahmen und Ausgaben nicht mehr zusammenpassen,
entsteht ein Engpass, den viele zu spét bemerken.

Der zweite Schritt ist Priorisierung. Jeder Euro muss dort eingesetzt werden, wo er das
Unternehmen funktionsfdhig hélt. Manche Zahlungen sind kritisch, andere nur unangenehm,
aber nicht existenzbedrohend. Viele Unternehmer haben Angst vor Lieferanten oder Banken,
obwohl diese Gespriachspartner oft deutlich kooperativer sind, sobald man offen
kommuniziert.

Es hilft niemandem, wenn man versucht, alle gleichzeitig zufriedenzustellen. In einer
schwierigen Phase muss man unterscheiden zwischen ,,wichtig® und ,,dringend*. Nicht alles,
was laut ist, hat Prioritit. Und nicht alles, was unangenehm ist, ist existenziell.

Der dritte Schritt ist konsequentes Handeln.

Viele wissen genau, was zu tun wire, aber sie trauen sich nicht.

Man klammert sich an alte Preise, weil man Angst vor Kundenschwund hat.
Man hofft auf ausstehende Zahlungen, statt klare Fristen zu setzen.

Man schiebt Entscheidungen vor sich her, weil der Alltag tiberfordert.

Liquiditét stabilisiert man nicht durch Hoffnung.
Man stabilisiert sie durch Klarheit und durch die Bereitschaft, unangenehme Dinge
anzupacken.

Dazu gehdrt manchmal:

o ein ehrliches Gesprich mit einem Kunden, der seit Monaten bremst
o eine Preisanpassung, die lingst tiberfallig ist



e eine Verschiebung von Zahlungen, die im Grunde moglich gewesen wire
o das Kiindigen von Ausgaben, die nie wieder hinterfragt wurden
e oder das Einfordern offener Rechnungen, statt auf Verstindnis zu setzen

Es braucht keinen radikalen Kahlschlag. Es braucht Klarheit und die Bereitschaft, Priorititen
neu zu ordnen.

Was viele unterschitzen:
Liquiditét stabilisiert sich nicht nur durch Einsparungen oder Sofortmafnahmen.
Sie stabilisiert sich durch Entscheidungen, die Ordnung schaffen.

Unternehmer, die diesen Schritt gehen, erleben oft etwas Uberraschendes:

Wenn man den Engpass offen anspricht — mit Mitarbeitern, mit Lieferanten, mit Banken —
entsteht hdufig Verstindnis statt Ablehnung. Menschen merken, wenn jemand Verantwortung
iibernimmt. Keine Bank mochte einen Kunden verlieren. Kein Lieferant will einen Ausfall.
Und kein Mitarbeiter mdchte Orientierungslosigkeit.

Liquiditét ist nicht nur eine Zahl auf dem Konto.
Sie ist das Ergebnis von Struktur, Kommunikation und Prioritétensetzung.

Wer seine Liquiditét stabilisiert, stabilisiert nicht nur sein Unternehmen.
Er gewinnt wieder Ruhe, Handlungsfahigkeit und das Gefiihl, die Dinge zu steuern, statt von
ithnen tiberrollt zu werden.

In den nichsten Kapiteln geht es darum, wie man genau diese Ruhe festigt: durch klare
Strukturen, durch echtes Krisenmanagement und durch Entscheidungen, die den Weg aus der
Schieflage ebnen.

Was viele Unternehmer im Zusammenhang mit Liquiditét {ibersehen, ist der Einfluss von
Zeit. Liquiditét ist nicht nur eine Frage von Zahlen, sondern vor allem eine Frage des
Timings. Selbst ein rentables Unternehmen kann in eine kritische Phase geraten, wenn
Einnahmen und Ausgaben sich zeitlich ungiinstig verschieben. Dieses Muster begegnet mir in
der Praxis haufiger als ein tatsdchliches Umsatzproblem. Unternehmen laufen ,,in Wahrheit*
stabil, aber der Geldfluss ist ungleichmiBig. Und ein ungleichméBiger Geldfluss kann ein
Unternehmen ebenso unter Druck setzen wie ein echter Verlust.

Ein weiterer Punkt, der oft unterschitzt wird, ist die emotionale Komponente von
Liquiditdtsengpéssen. Sobald das Konto sich dem Nullpunkt nédhert, entsteht ein
psychologischer Druck, der simtliche Entscheidungen beeinflusst. Unternehmer geraten in
einen Zustand, in dem sie nur noch reagieren und kaum noch strukturiert handeln kénnen.
Dieser Stress fiihrt dazu, dass notwendige Gespréache hinausgeschoben und falsche Priorititen
gesetzt werden. In dieser Phase hilft es kaum, nur auf Zahlen zu schauen. Es braucht Abstand
und Klarheit, um die Situation zu entlasten.

Ebenfalls kritisch ist die Gewohnheit vieler Unternehmen, sich auf zukiinftige Einnahmen zu
verlassen, statt mit den aktuellen Zahlen zu arbeiten. Aussagen wie ,,Der Auftrag kommt
sicher* oder ,,Der Kunde zahlt nichste Woche* sind verstindlich, aber kein verlédssliches
Fundament. In Krisenzeiten ist jede nicht eingegangene Zahlung ein Risiko. Solange das Geld
nicht auf dem Konto ist, ist es eine offene Position — und offene Positionen sind in dieser
Phase keine Grundlage fiir Entscheidungen.



Ein weiterer, oft vernachléssigter Faktor ist die interne Kommunikation {iber die Liquiditét. In
vielen Unternehmen weill nur der Unternehmer selbst, wie angespannt die Lage wirklich ist.
Mitarbeiter gehen weiterhin von normalen Abldufen aus und arbeiten im gewohnten Tempo
weiter, wihrend im Hintergrund ein Engpass entsteht, der 1dngst nicht mehr tragbar ist. Wird
die Lage dagegen offen — ohne Panik, aber klar — kommuniziert, entstehen haufig Losungen,
an die vorher niemand gedacht hat. Mitarbeiter konnen Aufgaben priorisieren, Projekte
umstellen oder Kunden aktiv ansprechen. Transparenz schafft Handlungsmdoglichkeiten.

Entscheidend ist am Ende nicht die Perfektion der Planung, sondern die Konsequenz der
Umsetzung. Liquiditét stabilisieren heiBit, jeden Tag aktiv zu entscheiden, was das
Unternehmen schiitzt und was es belastet. Es heif3t, Dinge zu klédren, bevor sie Probleme
werden. Und es heif3t vor allem, die Verantwortung fiir die Zahlen zu tibernehmen, auch wenn
sie unbequem sind.

Kapitel 3 — Operative Uberlastung: Wenn
der Unternehmer selbst zum Engpass wird

In vielen Unternehmen gibt es einen Punkt, an dem nicht mehr die Zahlen oder die
Marktbedingungen das grofite Risiko darstellen, sondern der Unternehmer selbst. Das klingt
hart, ist aber in der Praxis ein sehr hdufiger Ausldser fiir Krisen. Nicht, weil Unternehmer
unfdhig wéren — im Gegenteil: Sie arbeiten zu viel, iibernehmen zu viel Verantwortung und
tragen zu viele Lasten gleichzeitig.

Die Uberlastung entsteht leise und stiickweise, bis sie zu einem Zustand wird, der das gesamte
Unternehmen 1dhmt.

Operative Uberlastung ist kein Charakterfehler. Sie ist ein strukturelles Problem. Wenn ein
Unternehmer stindig zwischen Telefonaten, Mitarbeiterfragen, Kundenwiinschen,
finanziellen Entscheidungen und alltéglichen Aufgaben hin- und herspringt, bleibt
irgendwann nichts mehr iibrig fiir das, wofiir er eigentlich verantwortlich ist: den Uberblick
zu behalten.

Viele erkennen diese Uberlastung erst, wenn sie spiiren, dass sie nur noch reagieren statt
agieren. Wenn sie morgens in ein Biiro kommen, das sich anfiihlt wie ein Ort voller offener
Baustellen. Wenn sie abends mit dem Gefiihl nach Hause gehen, den ganzen Tag gearbeitet
zu haben, aber trotzdem nichts ,,geschafft” zu haben. Das ist kein Einzelfall — das ist ein
Alarmzeichen.

Operative Uberlastung zeigt sich in kleinen Dingen:

Telefonate, die zwischen Tiir und Angel gefiihrt werden. Entscheidungen, die im Stress
getroffen werden. Aufgaben, die liegenbleiben, weil stindig Neues hereinkommt.
Kundenprobleme, die nie richtig gelost werden, weil dafiir die Zeit fehlt.

Diese Muster sind gefdhrlich, weil sie sich sofort auf das Unternehmen iibertragen.
Mitarbeiter spiiren Unsicherheit, Prozesse werden unklar, Prioritidten verschwimmen.

Die eigentliche Gefahr liegt darin, dass der Unternehmer zum Nadelohr wird. Wenn alles iiber
seinen Tisch geht, dauert alles ldnger. Entscheidungen verzogern sich, Projekte kommen nicht
voran, Kunden warten, Lieferanten dringen, Banken fragen nach. Und plétzlich entsteht ein
Druck, der nicht mehr kontrollierbar wirkt.



In Krisenphasen verstérkt sich dieses Muster. Unternehmer versuchen, noch mehr selbst zu
erledigen, weil sie glauben, dass niemand sonst die richtige Entscheidung trifft. Doch genau
damit verschirfen sie die Situation. Mehr Arbeit 16st kein strukturelles Problem. Es macht es
nur unsichtbarer — bis es zu spat ist.

Die Losung beginnt nicht mit mehr Zeit oder mehr Arbeit, sondern mit Klarheit.
Das bedeutet:

Was muss wirklich iiber meinen Tisch?

Was ist wichtig — und was ist nur laut?

Was kann abgegeben werden?

Welche Entscheidungen brauchen Ruhe?

Welche Aufgaben diirfen nicht mehr an mir hangen?

Keine Krise wird dadurch geldst, dass der Unternehmer sich selbst immer weiter belastet.
Krisen werden geldst, indem man Fokus schafft, Verantwortlichkeiten neu ordnet und die
Strukturen wieder funktionsfdhig macht.

Ein Unternehmen braucht eine Fiihrung, die Entscheidungen klar trifft und nicht permanent in
der Uberforderung steckt. Unternehmer brauchen Entlastung, bevor sie iiberhaupt dariiber
nachdenken konnen, eine Krise zu managen. Denn ein {iberlasteter Unternehmer trifft
zwangsldufig Entscheidungen, die von Druck bestimmt sind — und nicht von klarem Denken.

In der Praxis bedeutet das oft, Gewohnheiten zu durchbrechen. Aufgaben abzugeben.
Meetings zu reduzieren. Prozesse neu zu vereinfachen. Und offen dariiber zu sprechen, was
realistisch machbar ist und was nicht. Uberlastung 18st sich nicht von selbst auf. Sie
verschwindet erst, wenn man sie anerkennt und aktiv gegensteuert.

Operative Uberlastung ist nicht das Ende, aber sie ist ein deutliches Zeichen dafiir, dass etwas
im Unternehmen aus dem Gleichgewicht geraten ist. Wer das erkennt, kann die richtigen
Schritte einleiten, bevor aus Uberforderung ein echter Schaden entsteht.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie Unternehmen unprofitable Kunden und Preisfehler
erkennen — und warum das oft einer der wichtigsten Schritte in der Krisenstabilisierung ist.

Ein weiteres Zeichen fiir operative Uberlastung zeigt sich darin, dass alltigliche
Entscheidungen immer ldnger dauern. Nicht weil sie komplizierter geworden wéren, sondern
weil die mentale Kapazitit fehlt. Unternehmer beschreiben diesen Zustand oft mit Sétzen wie
,Ich weil} gar nicht, wo ich anfangen soll* oder ,,Alles fiihlt sich wichtig an“. Wenn jede
Entscheidung gleich schwer erscheint, ist das ein deutliches Signal dafiir, dass das System
iiberlastet ist. Entscheidungen verlieren ihre Klarheit, weil die innere Ordnung verloren
gegangen ist.

Auch die Qualitdt der Gespriache verdndert sich in solchen Phasen. Wenn Mitarbeiter mit
Fragen kommen, werden Antworten knapper, ungeduldiger oder unklarer. Kunden spiiren,
dass Gespriche oberflachlicher werden. Lieferanten bemerken, dass Absprachen hiufiger
korrigiert werden miissen. Diese Verschiebungen wirken zunédchst klein, doch sie haben eine
grofle Wirkung auf das Umfeld. Ein iiberlasteter Unternehmer sendet unbewusst Unsicherheit
aus — und Unsicherheit zieht weitere Belastungen nach sich.



Oft sieht man operative Uberlastung auch daran, dass Projekte begonnen, aber nicht
abgeschlossen werden. Es gibt mehrere halbfertige Initiativen, viele angefangene Ideen, gro3e
Pléne, aber wenig Umgesetztes. Nicht weil der Wille fehlt, sondern weil die tatséchliche
Kapazitdt 1dngst iiberschritten ist. Ein Unternehmer, der permanent zwischen offenen
Aufgaben hin- und herspringt, verliert den Uberblick iiber das, was wirklich wichtig ist.

Ein anderer, sehr hdufiger Effekt ist der Verlust der eigenen Prioritdten. Unternehmer, die
operativ liberlastet sind, arbeiten fast ausschlielich fiir andere: fiir Kunden, fiir Mitarbeiter,
fiir Partner, flir Lieferanten. Die eigenen strategischen Aufgaben — Preise, Strukturen,
Prozesse, Positionierung — rutschen an das Ende der Liste. Und genau diese Aufgaben wiren
es, die den Engpass tatsdchlich 16sen wiirden. In Krisenphasen verschiebt sich die
Verantwortung unbewusst weg von der Fiihrungsebene, obwohl sie gerade dort angesiedelt
sein miisste.

Hinzu kommt, dass die personliche Belastungsgrenze oft still {iberschritten wird. Viele
Unternehmer schlafen schlechter, arbeiten langer und nehmen kaum noch Abstand von der
Firma. Freizeit wird zur Ausnahme, Gedanken kreisen selbst nachts um offene Themen.
Dieser Zustand ist nicht nur fiir das Unternehmen gefahrlich — er ist auch fiir den
Unternehmer selbst nicht nachhaltig. Eine Krise verlangt Klarheit, nicht Dauerstress. Doch
Dauerstress verhindert Klarheit nahezu vollsténdig.

Operative Uberlastung 18st sich nicht von allein. Sie braucht bewusste, gezielte Schritte, um
wieder in einen steuerbaren Zustand zu gelangen. Die wichtigste Erkenntnis ist dabei: Der
Unternehmer ist nicht das Problem — das System ist das Problem. Und Systeme lassen sich
verindern. Der erste Schritt ist, die Uberforderung als Warnsignal zu erkennen und nicht als
personliches Scheitern zu interpretieren. Wer diesen Punkt versteht, kann anfangen, die
Belastung zu reduzieren, Zustidndigkeiten neu zu ordnen und wieder Luft fiir echte Fiihrung
Zu gewinnen.

Kapitel 4 — Preisfehler und unprofitable
Kunden erkennen

In vielen Unternehmen entsteht eine Krise nicht durch fehlende Auftrige, sondern durch
Auftriage, die zu wenig einbringen. Das klingt zunichst paradox, ist aber eines der hdufigsten
Muster, die ich in der Praxis sehe. Umsatz und Auslastung geben oft ein triigerisches Gefiihl
von Sicherheit. Entscheidend ist nicht, wie viel gearbeitet wird, sondern was tatséchlich
héngen bleibt.

Preisfehler und unprofitable Kunden sind stille Risiken. Sie sind selten sofort sichtbar. Sie
verstecken sich in langen Kundenbeziehungen, in veralteten Preisstrukturen, in falschen
Annahmen oder in Gewohnheiten, die sich iiber Jahre eingeschliffen haben. Und genau
deshalb sind sie so gefdhrlich: Man arbeitet, man liefert, man ist beschéftigt — aber
wirtschaftlich bewegt sich das Unternehmen trotz hoher Aktivitdt kaum vorwirts.

Ein typisches Beispiel: Ein Kunde, den man vor Jahren gewonnen hat, bekommt bis heute
denselben Preis, obwohl Kosten, Aufwand und Marktbedingungen sich ldngst verédndert
haben. Man traut sich nicht, die Preise anzupassen, aus Angst, den Kunden zu verlieren. Doch
in der Realitét verliert man deutlich mehr, wenn man dauerhaft zu billig arbeitet. Viele



Unternehmer kalkulieren nicht neu, weil sie im Alltag gefangen sind oder weil ihnen die Zeit
fehlt, ihre Zahlen in Ruhe anzusehen.

Ein weiteres Muster ist der ,,Lieblingskunde®. Jemand, den man schon lange kennt, mit dem
man gut zusammenarbeitet und den man darum giinstiger behandelt. Aus Loyalitdt. Aus
Routine. Aus alter Verbundenheit. Oft ist genau dieser Kunde aber betriebswirtschaftlich der
schlechteste — nur merkt man es nicht, weil sich die Zusammenarbeit vertraut anfiihlt. Ndhe
ersetzt jedoch keine Wirtschaftlichkeit.

Ein Unternehmen muss nicht jeden Kunden behalten. Es muss die richtigen Kunden behalten.
In einer Krisensituation ist das eine der wichtigsten Erkenntnisse. Ein Kunde, der kaum
Gewinn bringt, erzeugt in der Regel hohen Aufwand: viele Anfragen, viele Sonderwiinsche,
viel Kommunikation. Und all das bindet Zeit und Kapazitit, die an anderer Stelle dringend
gebraucht werden.

Preisfehler entstehen auch durch unklare Angebote. Viele Unternehmer verhandeln Preise
miindlich, aus dem Bauch heraus. Sie machen ,,schnell mal* ein Angebot, ohne den Aufwand
realistisch abzuschdtzen. Manchmal rechnet man sich die Dinge schon, weil man den Auftrag
bekommen mochte. Doch schone Zahlen stabilisieren kein Unternehmen. Sie fiittern nur die
Hoffnung, bis die Realitét irgendwann lauter wird.

Der Ausgangspunkt fiir jede Korrektur ist Transparenz. Das bedeutet, jeden Kunden niichtern
zu betrachten: Was bringt er ein? Welcher Aufwand entsteht? Welche Risiken hdangen an der
Zusammenarbeit? Diese Betrachtung hat nichts mit Sympathie zu tun. Es geht nicht um
Menschen, sondern um Wirtschaftlichkeit. Ein Unternehmen {iberlebt nicht durch Harmonie,
sondern durch Stabilitét.

Wenn eine Krise bereits spiirbar ist, bleibt wenig Raum fiir Riicksichtnahme. Unternehmen,
die ihre Preise anpassen oder unprofitable Kunden reduzieren, erleben meist zwei Dinge:
Erstens steigt die Liquiditét schneller, als sie erwartet hétten. Zweitens merken sie, dass
hochwertige Kunden Verstindnis dafiir haben, wenn Preise realistisch gestaltet werden. Es ist
ein Mythos, dass Preiserh6hungen automatisch Kunden kosten. Viel hiufiger sorgt eine zu
giinstige Preisstruktur dafiir, dass ein Unternehmen die falschen Kunden anzieht — ndmlich
diejenigen, die wenig zahlen wollen und viel verlangen.

In schwierigen Phasen braucht ein Unternehmen eine klare Linie: realistische Preise,
transparente Kalkulationen und den Mut, unprofitable Bezichungen zu beenden oder neu zu
verhandeln. Nicht aus Hérte, sondern aus Verantwortung. Denn ein Unternehmen, das seine
Preise nicht pflegt, gefdhrdet am Ende nicht nur sich selbst, sondern auch die Kunden, die auf
zuverléssige Dienstleistungen angewiesen sind.

Preisfehler zu erkennen und zu korrigieren ist einer der schnellsten Wege, ein Unternehmen
zu stabilisieren. Es schafft nicht nur finanziellen Spielraum, sondern auch Klarheit im Kopf.
Wer weil}, dass seine Arbeit angemessen vergiitet wird, trifft bessere Entscheidungen, fiihrt
Gespriche souverdner und kann endlich aufhdren, unprofitables Wachstum zu erzwingen.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie Fixkosten eine Krise beschleunigen kénnen — und
warum sie oft der stille Treiber sind, der erst spét auffallt, aber schnell Wirkung zeigt.

Ein weiterer Aspekt, der bei Preisfehlern oft zu wenig betrachtet wird, ist die psychologische
Barriere, die viele Unternehmer gegeniiber Preisanpassungen haben. Viele befiirchten



Konflikte oder negative Reaktionen von Kunden und vermeiden deshalb Gespriche, die
langst tiberfallig wiren. Doch in der Praxis zeigt sich immer wieder: Unprofitable Kunden
bleiben selten wegen des Preises, sondern wegen der Beziehung und der Qualitdt der
Leistung. Wer seine Preise realistisch gestaltet, verliert nur die Kunden, die ohnehin nicht zu
einem passen — und gewinnt gleichzeitig Zeit und Energie fiir die richtigen Kunden.

Preisfehler entstehen aulerdem héufig durch fehlende Nachkalkulation. Nach einem Auftrag
wird selten kontrolliert, wie viel Zeit, Aufwand und Material tatsachlich investiert wurden.
Man verlésst sich auf Erfahrungswerte — und diese stimmen nach Jahren oft nicht mehr.
Besonders Dienstleistungen sind davon betroffen. Wenn niemand priift, wie viele Stunden pro
Kunde wirklich anfallen, entstehen unbemerkt negative Deckungsbeitrige, die das
Unternehmen langsam, aber sicher schwichen.

Ein weiteres wichtiges Warnsignal ist, wenn ein Kunde zwar viel Umsatz bringt, aber
gleichzeitig enorme Ressourcen bindet. Solche Kunden wirken wertvoll, weil ihre Zahlen
beeindrucken. Doch wenn ein einzelner Auftraggeber das Team tiberméBig fordert, stindig
Sonderleistungen verlangt oder hohe Betreuungskosten verursacht, kann dieser Kunde zu
einer Belastung werden, die betriebswirtschaftlich nicht mehr tragbar ist. Umsatz allein ist
wertlos, wenn er das Unternehmen erschopft.

Auch Rabatte spielen eine gro3e Rolle. Aus Gefilligkeit, Routine oder Unsicherheit werden
Preise reduziert, ohne die Auswirkungen auf das Unternehmen zu beriicksichtigen. In guten
Zeiten fillt das nicht ins Gewicht, doch in Krisenphasen wird sichtbar, dass zu viele
Zugestindnisse gemacht wurden. Ein Rabatt ist niemals ,,nur ein Rabatt“. Er beeinflusst die
Marge, die Liquiditdt und die Stabilitét eines Unternehmens. Und er zeigt oft, dass man seine
eigene Leistung nicht ausreichend wertschitzt.

Preisfehler sind selten das Ergebnis einer einzigen Entscheidung. Sie sind die Folge vieler
kleiner, unreflektierter Schritte, die sich iiber Monate oder Jahre summieren. Das Positive
daran: Man kann sie genauso gut riickgéngig machen — durch klare Analyse, ehrliche
Gespriche und den Mut, Preise konsequent anzupassen, auch wenn es anfangs ungewohnt ist.

Unternehmen, die ihre Preisstrukturen ernsthaft priifen und korrigieren, erleben fast immer
eine schnelle Entlastung. Die Ergebnisse sind nicht nur in den Zahlen sichtbar, sondern auch
im Arbeitsalltag: bessere Kunden, klarere Vereinbarungen, weniger Druck und ein Team, das
nicht mehr gegen unsichtbare wirtschaftliche Verluste anarbeiten muss.

Kapitel 5 — Fixkosten als unterschéatzter
Treiber der Krise

Viele Unternehmer schauen zuerst auf den Umsatz, wenn etwas aus dem Ruder lduft. Das ist
verstidndlich — Umsatz ist sichtbar, er taucht in jeder Besprechung auf und steht symbolisch
dafiir, ob ein Geschift 1duft oder nicht. Fixkosten dagegen wirken im Hintergrund. Sie sind
leise, konstant und fallen oft nur dann auf, wenn sie bereits zur Belastung geworden sind.

Die Wahrheit ist: Fixkosten kénnen ein Unternehmen deutlich schneller in Schwierigkeiten
bringen als ein voriibergehender Umsatzriickgang. Denn wéhrend Einnahmen schwanken
diirfen, bleiben Fixkosten jeden Monat gleich — egal, ob viel oder wenig reinkommt. Genau
das macht sie geféahrlich. Sie sind wie ein Gewicht, das das Unternehmen jeden Monat



mitzieht. Wenn die Einnahmen sinken, wird dieses Gewicht plotzlich zu einer Last, die man
nicht mehr ignorieren kann.

Was viele Unternehmen schwicht, ist nicht eine einzelne hohe Ausgabe, sondern die Summe
aus vielen kleinen Verpflichtungen, die sich iiber Jahre angesammelt haben. Software-
Abonnements, Leasingvertrige, Lizenzen, externe Dienstleistungen, Beratungen,
Versicherungen, Fahrzeuge, Tools, Mitgliedschaften — jede einzelne Position wirkt harmlos.
Zusammen ergeben sie jedoch oft einen Betrag, der die Liquiditit im entscheidenden Moment
massiv einschrinkt.

Fixkosten werden in guten Zeiten selten hinterfragt. Sie laufen einfach weiter, weil sie nie
jemand bewusst gestoppt hat. Sie gehoren ,,halt dazu“. Doch in Krisensituationen zeigt sich,
welche dieser Kosten tatsdchlich notwendig sind und welche einfach nur aus Gewohnheit
existieren.

Der erste Schritt im Umgang mit Fixkosten ist ein offener Blick auf die Realitdt. Dazu muss
man alle laufenden Posten zusammenfiihren — unabhéngig davon, wie gut oder schlecht man
sie findet. Viele Unternehmer sind {iberrascht, wie viele kleine Vertrige sie unterschrieben
haben, ohne jemals zu priifen, ob sie noch sinnvoll sind. Ein Unternehmen, das seine
Fixkosten nicht kennt, hat keinen echten Uberblick iiber seine Stabilitit.

Der zweite Schritt ist eine ehrliche Bewertung. Welche Kosten sichern die Funktionsféhigkeit
des Unternehmens? Welche Kosten tragen zur Wertschopfung bei? Welche Kosten sind
schlicht Luxus oder Gewohnheit? In Krisenzeiten ist diese Art von Klarheit entscheidend.
Man muss bereit sein, Dinge zu hinterfragen, die lange nicht mehr hinterfragt wurden.

Der dritte Schritt ist konsequentes Handeln. Fixkosten lassen sich oft schneller senken, als
man denkt. Viele Vertrige sind kiindbar, verschiebbar oder verhandelbar. Dienstleister
reagieren hiufig liberraschend flexibel, wenn man offen kommuniziert. Und manche
Ausgaben, die bisher unverzichtbar wirkten, verlieren ihren Schrecken, wenn man sie einmal
bewusst betrachtet.

Die interessanteste Erfahrung vieler Unternehmer ist: Je mehr Fixkosten reduziert werden,
desto mehr Freiheitsgefiihl entsteht. Es ist nicht nur ein finanzieller Effekt. Es ist ein
psychologischer. Wer weil3, dass die monatliche Last geringer ist, denkt klarer, handelt
ruhiger und gewinnt Zeit. Und Zeit ist einer der wichtigsten Faktoren im Krisenmanagement.

Fixkosten sind kein Problem, wenn sie bewusst gestaltet werden. Sie werden zum Problem,
wenn sie unbewusst entstehen und nie tiberpriift werden. In Krisenphasen entscheidet nicht
die GroBe des Unternehmens dariiber, ob es iiberlebt, sondern die Fahigkeit, sich schnell und
verantwortungsvoll zu entlasten.

Ein Unternehmen, das seine Fixkosten kennt, kontrolliert und bewusst steuert, wird selbst in
schwierigen Zeiten stabiler sein als ein Unternehmen, das versucht, eine veraltete
Kostenstruktur durch mehr Arbeit zu kompensieren.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie wichtige Gesprache mit Banken, Lieferanten und
Partnern gefiihrt werden — ein zentraler Bestandteil jeder Stabilisierung, der oft falsch
eingeschatzt wird.



Ein weiterer Punkt, der im Zusammenhang mit Fixkosten hdufig iibersehen wird, ist die
schleichende Entkopplung zwischen Kosten und tatsdchlichem Nutzen. Viele Ausgaben
wurden einmal aus einem guten Grund eingefiihrt, erfiillen diesen Zweck jedoch Jahre spéter
nicht mehr. Das Problem ist: In stressigen Phasen fehlt die Zeit, solche Posten zu hinterfragen.
So bleiben sie bestehen — nicht, weil sie sinnvoll sind, sondern weil niemand sie jemals neu
bewertet hat. Fixkosten kommen selten auf den Priifstand, und genau das macht sie zu einem
unsichtbaren Risiko.

Auch die Dynamik von Fixkosten verdndert sich {iber die Jahre. Vertridge verldngern sich
automatisch, Gebiihren steigen still mit, Lizenzen werden erhoht, und Zusatzleistungen
schleichen sich ein, die nie aktiv bestellt wurden. Viele Unternehmen zahlen weit mehr, als
sie glauben — nicht aufgrund einer bewussten Entscheidung, sondern weil alte Vertréige von
selbst weiterlaufen. In ruhigen Zeiten féllt das kaum auf. In angespannter Liquidititslage wird
es plotzlich zum Engpass.

Ein besonders kritisches Thema sind kostenintensive Gewohnheiten. Manche Ausgaben
wurden eingefiihrt, weil sie ,,damals gut passten oder weil man einmal eine Phase hatte, in
der man sich etwas génnen wollte. Doch Krisen verlangen Klarheit, und Klarheit bedeutet,
sich ehrlich zu fragen, ob bestimmte Standards wirklich noch notwendig sind. Ein
Unternehmen verliert nicht seine Professionalitét, nur weil es Ausgaben reduziert. Im
Gegenteil: Es gewinnt Stabilitdt zuriick.

Viele Unternehmer scheuen sich davor, Fixkosten zu verdndern, weil sie befiirchten, ein
falsches Signal zu senden. Sie wollen keine Unruhe erzeugen oder den Eindruck vermitteln,
das Unternehmen sei schwach. Doch das Gegenteil ist der Fall. Lieferanten und Partner
reagieren oft mit Respekt, wenn sie sehen, dass ein Unternehmer Verantwortung {ibernimmt.
Kostendisziplin ist ein Zeichen von Fithrung, nicht von Unsicherheit. Ein Unternehmen, das
bewusst Kosten steuert, wird langfristig stirker wahrgenommen als eines, das stillschweigend
iber seine Verhiltnisse lebt.

Ein weiterer Punkt, der in der Praxis hdufig zu sehen ist: Unternehmen optimieren ihre
Fixkosten erst dann, wenn sie dazu gezwungen werden. Doch gerade dann ist der Spielraum
oft begrenzt. Die groften Einsparpotenziale entstehen, wenn man sich frithzeitig damit
beschéftigt. Wer rechtzeitig handelt, kann Vertrdge sauber verhandeln, Positionen geordnet
abbauen oder Alternativen einfiihren. Wer wartet, handelt unter Druck — und unter Druck
entstehen oft weniger gute Entscheidungen.

Fixkosten zu reduzieren ist kein rein finanzieller Prozess. Es ist eine mentale Befreiung.
Unternehmer, die ihre monatlichen Verpflichtungen bewusst verschlanken, berichten oft
davon, dass sie sich wieder leichter fiihlen. Die tdgliche Belastung sinkt, Entscheidungen
fallen schneller, und der Kopf wird frei. Diese psychologische Entlastung ist ein
entscheidender Vorteil, insbesondere in Krisenzeiten, in denen mentale Stérke genauso
wichtig ist wie wirtschaftliche Stabilitét.

Wenn Fixkosten wieder ein bewusst gesteuerter Teil des Unternehmens werden, entsteht eine
neue Form von Kontrolle. Und Kontrolle ist in jeder Krise der wichtigste Schritt auf dem Weg
zuriick in die Stabilitit.



Kapitel 6 — Wie man in der Krise richtig mit
Banken, Lieferanten und Partnern
kommuniziert

Wenn ein Unternehmen in eine schwierige Phase gerét, veréndert sich nicht nur die interne
Situation. Auch das Umfeld reagiert. Banken werden vorsichtiger, Lieferanten fragen nach,
Partner werden unruhig. Viele Unternehmer erleben in dieser Phase eine unangenehme
Mischung aus Druck und Unsicherheit: Man weil}, dass Gespréche gefiihrt werden miissen,
aber man weil} auch, dass man keine einfachen Antworten hat.

Gerade deshalb ist Kommunikation in einer Krise ein entscheidender Baustein der
Stabilisierung. Ein Unternehmen, das offen und klar kommuniziert, wird fast immer besser
behandelt als eines, das versucht, Probleme zu verschweigen oder auszusitzen. Unsicherheit
ist fiir Banken und Lieferanten ein groferes Risiko als eine schlechte Nachricht. Wer
schweigt, wirkt unkontrolliert. Wer redet, zeigt Fiihrung.

Der erste wichtige Grundsatz lautet: Gespréche friih fithren.

Viele warten zu lange, weil sie hoffen, dass es sich ,,schon irgendwie regelt”. Doch je spéter
man kommuniziert, desto weniger Spielraum bleibt. Banken reagieren deutlich besser, wenn
sie friih eingebunden werden. Lieferanten sind eher bereit, Zahlungsziele anzupassen, wenn
sie von der Situation wissen. Partner zeigen eher Verstindnis, wenn man ihnen erklirt, warum
bestimmte Dinge gerade nicht funktionieren wie gewohnt.

Der zweite Grundsatz ist Ehrlichkeit — aber in der richtigen Form.

Offenheit bedeutet nicht, Panik zu erzeugen oder jede Unsicherheit zu betonen. Es bedeutet,
die Lage realistisch zu schildern und gleichzeitig eine Richtung vorzugeben. Ein typischer
Satz, der Vertrauen schafft, klingt nicht wie ein Gesténdnis, sondern wie eine Einschétzung:

,, Wir haben eine angespannte Phase, aber wir haben die Situation im Blick und arbeiten
bereits an den entscheidenden Mallnahmen.*

Das wirkt deutlich stabiler als Schweigen, Ausreden oder vage Aussagen.

Der dritte Grundsatz ist Vorbereitung.
Jedes Gesprich sollte mit einer klaren Struktur gefiihrt werden:

Was ist das Problem?

Was tun wir aktuell?

Was brauchen wir vom Gespréchspartner?

Wie sieht unser Plan fiir die ndchsten Wochen aus?

Diese Klarheit zeigt, dass man handlungsféhig ist. Nichts verunsichert Banken und
Geschiftspartner mehr als Gespréche, in denen keine Richtung erkennbar ist. Umgekehrt
entsteht Vertrauen, wenn der Unternehmer souveran beschreibt, welche MalBBnahmen bereits
laufen und welche weiteren Schritte geplant sind.

Ein weiterer Fehler, den viele machen, ist das Bitten oder Entschuldigen. Krisen entstehen
selten durch eine einzige Entscheidung oder durch ein einzelnes Fehlverhalten. Sie entstehen



durch eine Kette von Entwicklungen, die man nicht immer kontrollieren kann. Wichtig ist
nicht, Schuld zuzuweisen, sondern Stabilitét zu signalisieren. Ein Lieferant mochte nicht
horen, wer verantwortlich ist. Er mochte wissen, wann er sein Geld bekommt. Eine Bank
mdchte nicht horen, wie schwierig alles ist. Sie mochte wissen, was der Plan ist.

Kommunikation in der Krise bedeutet auch, Grenzen zu setzen. Nicht jeder Druck muss
akzeptiert werden. Ein Unternehmer darf und muss klar sagen, was realistisch ist. Wer in
Gespréchen stindig versucht, es allen recht zu machen, verliert Glaubwiirdigkeit. Besser ist
es, klar zu definieren, was jetzt moglich ist — und was nicht.

In vielen Fillen ist die groBte Uberraschung: Menschen reagieren kooperativer, als man
erwartet. Lieferanten haben ein Interesse daran, die Geschéftsbeziehung aufrechtzuerhalten.
Banken wollen keine Insolvenz, sie wollen Klarheit. Geschéftspartner mochten wissen, dass
Entscheidungen getroffen werden. Gerade in schwierigen Zeiten zeigt sich, wie wertvoll eine
Beziehung wirklich ist. Und gute Beziehungen entstehen nicht durch Perfektion, sondern
durch Transparenz und Zuverléssigkeit.

Ein Unternehmer, der offen kommuniziert, gewinnt Zeit. Zeit, um Mallnahmen umzusetzen.
Zeit, um Strukturen zu ordnen. Zeit, um das Unternechmen zu stabilisieren. Krisen sind oft
weniger das Ergebnis der Zahlen als das Ergebnis von fehlender Kommunikation.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie man in einer Phase, in der alles gleichzeitig brennt,
echte Prioritéten setzt und wieder Ruhe in das Unternehmen bringt.

Ein Aspekt, den viele Unternehmer im Umgang mit Banken, Lieferanten und Partnern
unterschitzen, ist der Einfluss ihres Auftretens auf diese Gespréche. In Krisensituationen ist
nicht nur der Inhalt der Kommunikation entscheidend, sondern auch die Art und Weise, wie
man selbst in das Gespréich hineingeht. Unsicherheit iibertrégt sich sofort. Ein unruhiges oder
gehetztes Auftreten wirkt wie ein stiller Hinweis darauf, dass die Lage auer Kontrolle
geraten ist. Umgekehrt vermittelt ein sachlicher, ruhiger Ton, dass der Unternehmer die
Situation ernst nimmt, aber nicht von ihr getrieben wird.

In der Praxis zeigt sich haufig, dass die grofSten Konflikte in solchen Gespriachen gar nicht
durch die wirtschaftliche Lage entstehen, sondern durch Missverstidndnisse. Wenn eine Bank
oder ein Lieferant das Gefiihl hat, dass wichtige Informationen zuriickgehalten werden, wird
automatisch Misstrauen aufgebaut. Das fiihrt zu schnelleren Eskalationen, strengeren Fristen
oder hérteren Mafinahmen. Offene, klare Kommunikation verhindert diese Dynamik. Sie
schafft ein Fundament, auf dem man gemeinsam Ldsungen entwickeln kann.

Ein weiterer Punkt ist die Vorbereitung auf Einwénde. Viele Unternehmer gehen mit der
Hoffnung in ein Gespréch, dass der Gespréichspartner Verstandnis zeigt. Doch Verstindnis
entsteht nicht aus Hoffnung, sondern aus Argumenten. Wer klar erkldren kann, welche
Schritte bereits unternommen wurden, welche Ma3inahmen geplant sind und wie realistisch
diese Schritte sind, hat eine deutlich stirkere Position. Diese Vorbereitung sollte nicht
kompliziert sein, aber konkret. Zwei oder drei klare Aussagen schaffen mehr Vertrauen als
lange Prisentationen.

Wichtig ist auch, Verantwortung in der Kommunikation zu iibernehmen. Das bedeutet nicht,
Fehler zu gestehen oder Schuld auf sich zu ziehen, sondern zu zeigen, dass man das
Steuerruder in der Hand hilt. Aussagen wie ,,Wir geben die Prioritét auf Liquiditdt” oder ,,Wir
strukturieren aktuell unsere Abldufe neu* wirken glaubwiirdiger als vage Erkldrungen.



Verantwortung zeigt sich auch darin, konkrete Vereinbarungen zu treffen — nicht nur
Wiinsche zu duf3ern.

Viele Unternehmer zdgern, weil sie Gespriache mit Banken oder Lieferanten als Konflikt
sehen. Doch in Wirklichkeit sucht die Gegenseite meist ebenfalls nach Stabilitdt. Eine Bank
mochte keine Insolvenzen. Ein Lieferant mochte keine ausfallenden Zahlungen. Beide
profitieren davon, wenn ein Unternehmer aktiv kommuniziert und gemeinsam tragféhige
Losungen entwickelt. Das bedeutet nicht, dass alle Forderungen erfiillt werden — aber es
bedeutet, dass der Gespriachsspielraum gréer wird, wenn man offen, strukturiert und
verldsslich auftritt.

Wer die Gespriache ernst nimmt, gewinnt nicht nur Zeit und Versténdnis, sondern oft auch
iiberraschende Unterstiitzung. In vielen Fillen entstehen aus solchen Gespriachen neue
Zahlungspléne, verlidngerte Fristen oder konstruktive Kooperationen. Eine Krise ist immer ein
Moment der Neuverhandlung — und Menschen verhandeln lieber mit Unternehmern, die klar
fiihren, als mit solchen, die schweigen oder ausweichen.

Eine Krise testet Bezichungen, aber sie definiert sie auch neu. Gute Kommunikation zeigt sich
nicht darin, dass man alles schonredet, sondern darin, dass man schwierige Dinge ansprechen
kann, ohne an Haltung zu verlieren. Und Unternehmer, die diese Fahigkeit entwickeln,
gewinnen damit nicht nur in der Krise, sondern langfristig.

Kapitel 7 — Priorititen setzen, wenn alles
gleichzeitig brennt

Eine Krise fiihlt sich selten wie ein einzelnes Problem an. Sie wirkt wie ein ganzes Biindel aus
offenen Baustellen, die alle gleichzeitig Aufmerksamkeit verlangen. Rechnungen, die fallig
werden. Kunden, die warten. Lieferanten, die dringen. Mitarbeiter, die Antworten brauchen.
Entscheidungen, die iiberfillig sind. Man hat das Gefiihl, dass jeder Schritt, den man tut, zehn
weitere Schritte auslost.

In dieser Phase verlieren viele Unternehmer den Uberblick. Sie arbeiten von morgens bis spit
abends, sind stéindig erreichbar und haben trotzdem das Gefiihl, nicht voranzukommen. Genau
hier entscheidet sich, ob eine Krise sich verschirft oder ob man die Kontrolle zuriickgewinnt:
in der Fahigkeit, Priorititen zu setzen.

Das klingt simpel, ist aber in der Realitdt einer der schwierigsten Schritte. Denn in einer Krise
wirkt alles wichtig. Man mochte niemanden enttduschen. Man mochte niemanden verdrgern.
Man mochte alles gleichzeitig 16sen. Das ist menschlich — und dennoch die sicherste
Methode, sich vollstindig zu iiberfordern.

Priorisieren bedeutet nicht, irgendetwas zu vernachlissigen. Es bedeutet, das Richtige zur
richtigen Zeit zu tun. Und das setzt Klarheit voraus. Viele Unternehmer reagieren in dieser
Phase impulsiv: Sie springen von Aufgabe zu Aufgabe, ohne Struktur, ohne Ruhe. Das
Ergebnis ist eine permanente Beschiftigung, die sich wie Fortschritt anfiihlt, aber in Wahrheit
kaum Wirkung erzeugt.

Der erste Schritt ist deshalb immer eine Unterbrechung. Ein Moment, in dem man sich aus
dem Strom der Ereignisse herausnimmt und bewusst auf die Situation schaut. Ruhe ist an



dieser Stelle kein Luxus, sondern ein Werkzeug. Erst wenn man kurz innehilt, erkennt man,
welche Aufgaben tatséchlich entscheidend sind und welche nur Larm erzeugen.

Im Krisenmanagement gibt es eine einfache Frage, die mehr Klarheit schafft als jede Liste:
Was muss heute passieren, damit wir morgen handlungsfahiger sind als heute?

Diese Frage legt offen, was wirklich zéhlt. Nicht, was dringt. Nicht, was laut ist. Sondern das,
was das Unternehmen stabilisiert. Manchmal ist das ein Gespriach mit der Bank. Manchmal
eine Entscheidung tiber Personal. Manchmal die konsequente Kldrung offener Rechnungen.
Und manchmal ist es eine Entscheidung, die man schon Monate vor sich herschiebt.

Der zweite Schritt besteht darin, Aufgaben zu ordnen.
In kritischen Phasen gibt es nur drei Kategorien:

1. Was sichert die Liquiditét?
2. Was hilt den Betrieb funktionsfahig?
3. Was stabilisiert die ndchsten Wochen?

Alles andere ist — voriibergehend — nebenséchlich.

Viele Unternehmer haben Schwierigkeiten, Dinge zu ignorieren, die sich wichtig anfiihlen.
Aber eine Krise ist kein normaler Betriebszustand. Eine Krise ist eine Phase, in der man mit
begrenzter Energie maximale Wirkung erzielen muss. Wer versucht, alles gleichzeitig zu
bearbeiten, verliert wertvolle Zeit und verschlechtert die Situation ungewollt.

Der dritte Schritt ist Konsequenz.

Priorititen sind nur dann wirksam, wenn man sie tatsdchlich umsetzt. Das heifit: Keine
Ablenkungen. Keine Ausnahmen. Keine spontanen Richtungswechsel. Entscheidungen
miissen in dieser Phase klar und verbindlich sein. Jeder Mitarbeiter, jeder Partner und jeder
Dienstleister muss erkennen konnen, was im Fokus steht.

Viele Unternehmer erleben an diesem Punkt etwas Erstaunliches: Sobald Prioritéten klar
kommuniziert werden, sinkt der Druck. Mitarbeiter verstehen, was gerade wirklich zhlt.
Externe Partner erkennen, dass jemand die Fiihrung iibernimmt. Die Organisation reagiert
ruhiger. Und der Unternehmer selbst spiirt, dass er wieder Kontrolle gewinnt.

Es ist unmoglich, eine Krise zu 16sen, indem man alles gleichzeitig bearbeitet. Aber es ist
moglich, sie zu l6sen, indem man Schritt fiir Schritt die richtige Reihenfolge einhilt.

Eine Krise ist kein Sprint, sondern eine Phase, die Struktur braucht. Und Struktur entsteht
nicht aus Geschwindigkeit, sondern aus Klarheit.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie man Ordnung in ein Unternehmen bringt, das aus der
Balance geraten ist — und wie man mit einfachen, klaren Ma3nahmen wieder Stabilitét schafft.

Was in Krisensituationen oft unterschitzt wird, ist die Wirkung der eigenen inneren
Anspannung auf die Fahigkeit, Priorititen zu setzen. Wenn der Druck steigt, distanzieren sich
viele Unternehmer unbewusst von den Aufgaben, die wirklich relevant sind, und beschiftigen
sich stattdessen mit Dingen, die sich leichter anfiihlen. Es sind oft Routineaufgaben oder
scheinbar dringende Kleinigkeiten, die plotzlich viel Aufmerksamkeit bekommen, weil sie



kurzfristig Erleichterung verschaffen. Doch genau diese Verlagerung hilt das Unternehmen in
einer Endlosschleife der Uberforderung.

Ein klares Zeichen dafiir, dass Prioritéten verloren gehen, zeigt sich an der Art, wie der Tag
beginnt. In stabilen Zeiten startet man mit einem Plan. In Krisen féllt man direkt in die erste
Anfrage, die erste E-Mail, den ersten Anruf. Der Tag steuert den Unternehmer — nicht
umgekehrt. Dieses Muster verschirft sich schleichend, bis kaum noch Raum bleibt fiir die
Aufgaben, die das Unternehmen wirklich voranbringen wiirden. Prioritdten setzen heif3t
deshalb vor allem, wieder Kontrolle {iber den Tagesablauf zu gewinnen.

Ein weiterer Punkt, der in schwierigen Phasen relevant wird, ist die Féhigkeit, Unfertiges
auszuhalten. Viele Unternehmer versuchen, jede offene Baustelle sofort zu schlieBen, weil
offene Themen Druck erzeugen. Doch in einer Krise ist nicht jedes offene Thema gleich
wichtig. Die Kunst besteht darin, bewusst Dinge liegen zu lassen, die zwar storen, aber keine
unmittelbare Wirkung auf die Stabilitdt haben. Das ist schwer auszuhalten — aber notwendig.
Ein Unternehmer, der alles gleichzeitig 16sen will, verliert die Kraft fiir das, was wirklich
zahlt.

Priorititen werden auch dann klarer, wenn man den Blick bewusst aus der eigenen
Perspektive 16st. Die Frage ,,Was soll ich heute tun?* fiihrt selten zu guten Entscheidungen.
Die Frage ,,Welcher Schritt verbessert heute die Situation des Unternehmens am stérksten?“
fithrt fast immer zu Klarheit. Sie zwingt den Unternehmer, aus der operativen Rolle
auszusteigen und die Lage mit etwas Abstand zu betrachten. In diesem kleinen
Perspektivwechsel entsteht haufig die Ruhe, die man fiir eine gute Entscheidung braucht.

Besonders wirksam ist es, Prioritdten sichtbar zu machen. Nicht im Kopf, sondern schriftlich.
Unternehmer glauben oft, sie hétten die wichtigsten Punkte im Blick — bis sie sie
aufschreiben. Erst dann zeigt sich, welche Aufgaben tatsichlich entscheidend sind und welche
nur Raum einnehmen. In Krisenzeiten gewinnt alles an Bedeutung, was klar formuliert und
klar strukturiert ist. Denn Struktur nimmt Druck. Und Druck ist der gréf8te Feind klarer
Entscheidungen.

Am Ende besteht die Kunst des Priorisierens nicht darin, alles zu schaffen, sondern das
Richtige zu schaffen. Ein Unternehmen stabilisiert sich nicht durch eine lange Aufgabenliste,
sondern durch wenige, konsequente Schritte, die Wirkung erzeugen. Die Fahigkeit, diese
Schritte zu erkennen, ist kein Talent, sondern eine Entscheidung: die Entscheidung, nicht alles
gleich wichtig zu nehmen.

Kapitel 8 — Struktur schaffen, um wieder
handlungsfahig zu werden

Wenn ein Unternehmen in eine Schieflage gerit, spiiren es die meisten nicht zuerst in den
Zahlen, sondern im Alltag. Dinge dauern ldnger als friiher. Entscheidungen bleiben liegen.
Abléufe, die einmal funktioniert haben, geraten ins Stocken. Die Stimmung im Team wird
angespannter, Termine verschieben sich, Prioritdten verschwimmen.

Je langer dieser Zustand anhilt, desto stirker verliert das Unternehmen seine Struktur — und
damit seine Handlungsféhigkeit.



Struktur klingt oft nach Biirokratie oder komplizierten Prozessen. Doch in der Krise bedeutet
Struktur etwas anderes: Ruhe. Klarheit. Orientierung. Die Fahigkeit, Entscheidungen schnell
und sicher zu treffen. Es geht nicht darum, ein Unternehmen in Formalitéten zu ersticken,
sondern darum, in einer chaotischen Phase Halt zu schaffen.

Viele Unternehmer unterschitzen, wie sehr fehlende Struktur die Krise verschérft. Ein
iibervoller Schreibtisch, ungeklirte Verantwortlichkeiten, offene Aufgabenlisten und stéindige
Unterbrechungen sind keine Kleinigkeit. Sie sind Symptome eines Systems, das unter Druck
nicht mehr sauber arbeitet. Und genau dort muss man ansetzen, wenn man wieder Stabilitat
gewinnen mdochte.

Der erste Schritt zu einer funktionierenden Struktur ist das Sichtbarmachen der Lage. Das
klingt simpel, ist aber oft der entscheidende Wendepunkt. Wer nicht klar sieht, wo die
wichtigsten Probleme liegen, arbeitet blind. In der Praxis bedeutet das: alle offenen Projekte,
Verpflichtungen, Risiken und Aufgaben an einer Stelle zusammenzufiihren. Nicht als
komplizierte Tabelle, sondern als klare Ubersicht.

In vielen Unternehmen zeigt sich dabei Erstaunliches: Die Liste wirkt zunéchst erschlagend,
doch sobald alles sichtbar ist, ordnet sich die Situation fast automatisch. Pl6tzlich wird klar,
was tatsdchlich relevant ist und was nur unnétige Energie bindet. Struktur beginnt immer mit
Transparenz.

Der zweite Schritt ist das Aufteilen der Aufgaben in Verantwortlichkeiten. Eine Krise ist kein
Zeitpunkt fiir Einzelkdmpfer. Unternehmer miissen sich von der Vorstellung 16sen, alles selbst
erledigen zu wollen. Das ist weder realistisch noch sinnvoll. Aufgaben gehdren dorthin, wo
sie am besten ausgefiihrt werden kdnnen — nicht dorthin, wo sie traditionell liegen oder wo
man sich am sichersten fiihlt.

Viele Unternehmen gewinnen bereits enorme Stabilitdt, wenn klare Zusténdigkeiten
ausgesprochen werden. Mitarbeiter brauchen Orientierung. Ein Team funktioniert nur dann
zuverléssig, wenn jeder weil}, was von ihm erwartet wird und welche Entscheidungen er
treffen darf. Struktur bedeutet nicht Kontrolle, sondern klare Rollen. Und klare Rollen
entlasten den Unternehmer.

Der dritte Schritt besteht darin, einfache, belastbare Ablaufe zu definieren. Nicht als starre
Prozesse, sondern als Orientierungspunkte. In Krisen funktionieren komplexe Ablaufe nicht.
Sie brechen zusammen, weil das System zu angespannt ist. Es sind die einfachen
Mechanismen, die in solchen Phasen wirken: kurze Abstimmungen, klare Tagesziele,
regelmiBige Uberpriifungen der wichtigsten Zahlen, feste Kommunikationswege.

Ein Unternehmen, das in einer schwierigen Phase téglich weil}, was genau zu tun ist,
stabilisiert sich schneller. Nicht, weil alles perfekt 1duft, sondern weil Unsicherheit abnimmt.
Jede Unklarheit kostet Kraft. Jede Klarheit schafft Handlungsspielraum.

Der letzte Schritt ist Konstanz. Struktur ist kein einmaliges Projekt, sondern eine tagliche
Entscheidung. Sie muss gelebt werden. Unternehmer, die in den ersten stressigen Wochen
vieles ordnen, spéter aber in alte Muster zuriickfallen, verlieren die neu gewonnene Stabilitét
schnell wieder. Struktur ist das Gegenmittel zu Chaos — aber nur, wenn sie konsequent
angewendet wird.



Was viele liberrascht: Sobald Struktur wieder entsteht, beruhigt sich das gesamte
Unternehmen. Entscheidungen werden leichter. Gespriache laufen klarer. Probleme werden
frither erkannt. Und der Unternehmer selbst spiirt, dass er wieder frei denken kann.

Das ist nicht nur eine organisatorische Verdanderung. Das ist eine mentale Entlastung, die fiir
jede weitere Stabilisierung notwendig ist.

Im néchsten Kapitel geht es darum, warum mutige Entscheidungen in der Krise oft der
entscheidende Unterschied zwischen Stabilisierung und weiterer Verschirfung sind — und wie
man solche Entscheidungen vorbereitet und sicher triftt.

Was viele Unternehmer unterschitzen, ist die Geschwindigkeit, mit der ein Unternehmen in
eine operative Schieflage geraten kann, wenn Struktur verloren geht. Es beginnt selten mit
groBBen Fehlern. Es beginnt mit kleinen Abweichungen, die keiner bewusst bemerkt:
Aufgaben, die nicht eindeutig zugeordnet sind. Entscheidungen, die sich verzogern.
Riickfragen, die sich hdufen. Jeder fiir sich ist unkritisch — zusammen jedoch entsteht ein
System, das immer schwerer steuerbar wird.

Eine Krise zeigt die fehlenden Strukturen eines Unternehmens schonungslos auf. Prozesse,
die im Alltag noch funktioniert haben, brechen unter Belastung zusammen. Aufgaben, die
frither selbstverstandlich liefen, bleiben plotzlich liegen. Mitarbeiter greifen hdufiger auf den
Unternehmer zuriick, weil unklar ist, wer Verantwortung trigt. Genau in diesen Momenten
wird sichtbar, wie wichtig Struktur fiir Stabilitdt ist.

Man erkennt die fehlende Struktur oft daran, dass Entscheidungen nicht mehr in der richtigen
Ebene getroffen werden. Mitarbeiter, die eigentlich verantwortlich sind, warten auf Freigaben.
Teams zdgern, weil sie sich unsicher fiihlen. Projekte verlieren Tempo, weil niemand genau
weil3, welche Schritte als Nichstes kommen. Diese Unsicherheiten wirken im Tagesgeschéft
wie Sand im Getriebe — alles lduft, aber nichts 14uft gut.

Ein weiterer Punkt ist die fehlende Abgrenzung zwischen dringend und wichtig. In einer
chaotischen Phase wirkt alles gleichzeitig relevant. Der Unternehmer reagiert auf das lauteste
Problem, nicht auf das wirkungsvollste. Struktur bedeutet hier vor allem eines: eine klare
Linie, die vorgibt, welche Aufgaben bei Druck zuerst bearbeitet werden und welche bewusst
warten diirfen. Diese Fahigkeit reduziert Stress, weil Entscheidungen nicht mehr aus Reflex
entstehen, sondern aus Verantwortung.

Damit Struktur entsteht oder zurlickkehrt, braucht es nicht automatisch neue Systeme oder
groe UmbaumaBnahmen. Entscheidend ist die konsequente Vereinfachung. Je komplizierter
ein Unternehmen organisiert ist, desto schneller versagt es unter Belastung. Je einfacher die
Abléufe, desto belastbarer wird es. Struktur ist nicht Perfektion; Struktur ist Durchgidngigkeit.
Es geht darum, dass jeder im Unternehmen weif3, was er wann zu tun hat — und warum.

Wichtig ist auch, dass Struktur sichtbar und iiberpriifbar wird. Viele Unternehmer verlassen
sich in angespannten Phasen auf ihr Gedédchtnis oder auf informelle Absprachen. Doch gerade
dann braucht das Unternechmen feste Punkte, an denen sich alle orientieren konnen: kurze
tagliche Abstimmungen, klare Wochenziele, simple Checklisten und feste
Verantwortlichkeiten. Solche Elemente wirken unscheinbar, aber sie verhindern, dass ein
Unternehmen im Krisenmodus auseinanderfillt.

Eine Krise ist immer eine Priifung der Stabilitit. Wenn ein Unternehmen unter Druck ruhig
bleibt, dann nicht, weil es weniger Probleme hat, sondern weil seine Struktur tragt. Struktur



schafft Disziplin. Und Disziplin schafft Klarheit. Wer das erkennt und konsequent lebt, stellt
sicher, dass das Unternehmen nicht wieder in denselben Zustand gerdt — selbst wenn die
nichste Herausforderung kommt.

Kapitel 9 — Mutige Entscheidungen statt
passivem Abwarten

In jeder Krise gibt es einen Moment, der dariiber entscheidet, wie sich die Situation
weiterentwickelt. Es ist oft kein dramatischer Augenblick, kein lautes Ereignis, keine
eindeutige Warnung. Es ist ein leiser Punkt, an dem sich zeigt, ob ein Unternehmer bereit ist
zu handeln oder ob er hofft, dass sich die Lage von selbst verbessert. Genau an dieser Stelle
trennen sich Unternehmen, die eine Krise iiberwinden, von denen, die tiefer hineingeraten.

Mutige Entscheidungen sind selten angenehm. Sie bedeuten, etwas zu dndern, bevor man
gezwungen wird. Sie verlangen Klarheit, auch wenn nicht alle Informationen vorliegen. Und
sie verlangen die Bereitschaft, Verantwortung zu iibernehmen — nicht nur fiir das, was man
tut, sondern auch fiir das, was man entscheidet, nicht zu tun.

Viele Unternehmer rutschen in die Krise, weil sie zu lange abwarten. Aus Sorge, Kunden zu
verlieren. Aus Angst vor Konflikten. Aus Unsicherheit, ob man die richtige Entscheidung
trifft. Oder weil man das Gefiihl hat, dass man noch nicht alle Fakten kennt. Dieses Zogern ist
menschlich, aber es ist genau das Verhalten, das eine Krise beschleunigt. Entscheidungen
verschieben bringt keine Stabilitét. Es verschiebt nur die Probleme nach vorne, wo sie grofer
werden.

Mutig zu entscheiden heifit nicht, uniiberlegt zu handeln. Mutige Entscheidungen sind in der
Praxis oft einfache, klare Schritte:

Einen unrentablen Geschéftsbereich zu schlieBen, bevor er das Unternehmen weiter belastet.
Einen tiberfilligen Preis anzupassen, obwohl man sich davor gedriickt hat.

Eine Aufgabe abzugeben, die man seit Monaten selbst trigt, obwohl sie jemand anderes
besser erledigen konnte.

Ein Gesprich zu fiihren, das unangenehm ist — aber notwendig.

Eine Kostenstruktur zu &dndern, die 1dngst nicht mehr tragbar ist.

Mutige Entscheidungen entstehen aus der Einsicht, dass Nichtstun riskanter ist als Handeln.
Sie sind selten perfekt vorbereitet. Sie sind selten bequem. Aber sie sind notwendig, um
wieder Vorwértsbewegung zu erzeugen.

Das grofite Missverstindnis im Krisenmanagement ist der Gedanke, dass man erst dann
handeln kann, wenn man absolute Sicherheit hat. Diese Sicherheit gibt es in einer Krise nicht.
Wer auf vollstindige Klarheit wartet, wartet zu lange. Entscheidungen miissen getroffen
werden, wihrend die Lage noch im Fluss ist. Das ist das Wesen einer Krise.

Ein Unternehmer, der mutig entscheidet, sendet ein klares Signal an sein Umfeld. Mitarbeiter
spiiren, dass jemand die Fiihrung iibernimmt. Banken erkennen, dass Maflnahmen ergriffen
werden. Lieferanten sehen, dass man sich nicht treiben ldsst. Und der Unternehmer selbst
gewinnt das Gefiihl zuriick, dass er gestalten statt reagieren kann. Dieses Gefiihl ist oft der
Beginn der Stabilisierung.



Mutige Entscheidungen haben eine weitere, kaum beachtete Wirkung: Sie schaffen Zeit. Eine
konsequente Entscheidung heute verhindert drei notwendige NotmaBnahmen in einigen
Wochen. Zeit ist in einer Krise das wertvollste Gut. Wer sie gewinnt, gewinnt
Handlungsspielraum.

Natiirlich konnen mutige Entscheidungen Fehler enthalten. Das lésst sich nicht ausschlieen.
Aber die meisten Fehler entstehen nicht durch entschlossenes Handeln, sondern durch
zogerliches Abwarten. Durch das Verschieben von Entscheidungen, die jeder im
Unternehmen schon als iiberféllig wahrnimmt.

Ein Unternehmen tibersteht eine Krise nicht durch Perfektion, sondern durch Klarheit.
Und Klarheit entsteht immer dann, wenn jemand bereit ist, auch unangenehme Schritte zu
gehen.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie ein 30-Tage-Stabilisierungsplan aussieht — und
warum gerade diese ersten Wochen entscheidend sind, um ein Unternehmen wieder auf
sicheren Boden zu stellen.

Mutige Entscheidungen werden in der Praxis selten in einem klaren Moment getroffen. Viel
hiufiger entstehen sie aus einer Reihe kleiner Erkenntnisse: ein Gespréich, das stockt; eine
Zahl, die nicht mehr aufgeht; ein Gefiihl, das sich nicht mehr ignorieren ldsst. Unternehmer
merken oft schon lange vorher, dass eine Verdnderung notwendig ist, aber sie hoffen, dass
sich die Dinge von selbst beruhigen. Doch Krisen beruhigen sich nie von selbst. Sie verlangen
einen bewussten Einschnitt — und genau dieser Einschnitt ist die Essenz einer mutigen
Entscheidung.

Viele Unternehmer haben ein inneres Bild davon, wie ihr Unternehmen funktionieren sollte.
Dieses Bild ist ein starker Kompass, aber es kann auch dazu fithren, dass man zu lange an
Strukturen festhlt, die langst nicht mehr tragfahig sind. Mut bedeutet in diesem
Zusammenhang nicht, etwas Neues zu wagen, sondern das Alte loszulassen. Dieser Schritt
féllt oft schwerer, als neue Wege zu gehen. Gewohnheiten geben Sicherheit, selbst wenn sie
langst tiberholt sind. Eine mutige Entscheidung ist deshalb oft die Entscheidung gegen eine
Gewohnbheit.

Ein weiterer Aspekt ist der Umgang mit Unsicherheit. Mutige Entscheidungen miissen fast
immer getroffen werden, bevor vollstandige Klarheit besteht. Das macht sie so
herausfordernd. Unternehmer, die darauf warten, dass ,,alle Fakten vorliegen*, warten in
Wirklichkeit auf ein Gefiihl, das in einer Krise nicht mehr kommen wird. Wer mutig
entscheidet, akzeptiert, dass ein Rest Unsicherheit bleibt — und dass Fiihrung bedeutet,
trotzdem zu handeln. Sicher ist nur: Nicht zu entscheiden ist riskanter als eine unvollstindige
Entscheidung.

Was mutige Entscheidungen ebenfalls auszeichnet, ist ihre Wirkung auf das Umfeld.
Mitarbeiter, Banken, Lieferanten — sie alle spiiren, ob ein Unternehmer bereit ist,
Verantwortung zu iibernehmen. Ein klarer Schritt nach vorne wirkt stirker als jede Erklarung.
Menschen folgen nicht Worten, sie folgen Haltung. Eine mutige Entscheidung zeigt Haltung.
Sie zeigt, dass jemand bereit ist, die Situation anzunehmen, anstatt sich vor ihr zu verstecken.
Diese Wirkung kann Vertrauen schaffen, selbst in Momenten, in denen die Zahlen nicht gut
aussehen.



Mutige Entscheidungen haben auch eine entlastende Funktion. Viele Unternehmer berichten,
dass der Druck unmittelbar nach einer klaren Entscheidung abfdllt — nicht, weil die Probleme
verschwunden sind, sondern weil endlich ein Weg sichtbar wird. Unentschlossenheit ist ein
unsichtbarer Belastungsfaktor, der stirker wirkt als jede schwierige MaBnahme. Sobald die
Richtung feststeht, sortieren sich die Gedanken neu, der Kopf wird frei, und das Unternehmen
beginnt sich zu bewegen.

Am Ende ist eine mutige Entscheidung selten ein Sprung ins Ungewisse. Sie ist vielmehr die
bewusste Anerkennung der Realitit. Sie basiert auf Erfahrung, Beobachtung und dem Wissen,
dass Stillstand in einer Krise der gefahrlichste Zustand ist. Mut ist nicht, keine Angst zu haben
— Mut ist, sich nicht von der Angst steuern zu lassen.

Kapitel 10 — Der 30-Tage-
Stabilisierungsplan

In einer Krise zdhlt Zeit mehr als alles andere. Die ersten vier Wochen entscheiden oft
dariiber, ob ein Unternehmen die Kontrolle zuriickgewinnt oder ob die Situation sich weiter
verscharft. Ein 30-Tage-Stabilisierungsplan ist kein theoretisches Modell, sondern ein klarer,
pragmatischer Ablauf, der darauf ausgelegt ist, ein Unternehmen schnell wieder
handlungsféhig zu machen.

Viele Unternehmer unterschétzen, wie viel in 30 Tagen moglich ist, wenn man gezielt
vorgeht. Gleichzeitig liberschitzen sie, wie lange man mit kritischen Entscheidungen warten
kann. Stabilisierung beginnt nicht mit grolen Konzepten, sondern mit wenigen, klaren
MaBnahmen, die sofort Wirkung erzeugen.

Der erste Schritt besteht darin, die Zahlen sichtbar zu machen. Ohne aktuelle Infos zu
Liquiditdt, offenen Forderungen, Zahlungsverpflichtungen und kurzfristigen Risiken kann
niemand serids steuern. In den ersten Tagen geht es deshalb um Transparenz: Wo stehen wir?
Was droht zeitnah? Welche Zahlungen sind unvermeidbar, welche nicht? Diese Klarheit
rdumt einen Grofteil des Drucks aus dem Kopf und bildet die Grundlage fiir jede weitere
Entscheidung.

Der zweite Schritt ist die Sicherung der Liquiditdt. Viele Unternehmen geraten nicht wegen
fehlendem Umsatz in die Schieflage, sondern wegen einer zeitlichen Uberlastung der
Zahlungsstrome. In den ersten zwei Wochen miissen Zahlungsziele verhandelt, offene
Forderungen konsequent eingefordert, Ausgaben gepriift und unnétige Verpflichtungen
reduziert werden. Jede MaBBnahme, die Liquiditit freisetzt oder konserviert, verschafft Luft.

Parallel dazu gehort die Stabilisierung des operativen Betriebs zu den wichtigsten Aufgaben.
Abldufe miissen vereinfacht, Verantwortlichkeiten klar definiert und alle unnétigen
Belastungen vom Unternehmer selbst entfernt werden. Auch hier geht es nicht um Perfektion,
sondern um Funktionsfahigkeit. Ein stabiler Kernprozess ist wichtiger als zehn Prozesse, die
halb funktionieren.

Im Verlauf der dritten Woche beginnt die Phase der strukturellen Entscheidungen. Jetzt zeigt
sich, welche Bereiche tragfahig sind und welche das Unternehmen belasten. Dazu gehdren
auch unangenehme Fragen: Welche Kunden arbeiten wirtschaftlich? Welche Produkte tragen



sich nicht mehr? Welche Projekte miissen gestoppt werden? Diese Entscheidungen sind
zentral, weil sie bestimmen, wie das Unternehmen in den kommenden Monaten arbeitet.

Der vierte Abschnitt des 30-Tage-Plans dient dazu, das Unternehmen wieder in eine ruhige
und steuerbare Lage zu bringen. Das bedeutet: regelmiBige Uberpriifung der wichtigsten
Zahlen, klare Kommunikation mit Banken, Lieferanten und Mitarbeitern, sowie ein
wochentliches Monitoring der Fortschritte. Wer seine Entscheidungen in dieser Phase
konsequent umsetzt, schafft ein stabiles Fundament, auf dem man wieder aufbauen kann.

Was viele tliberrascht: Ein Unternehmen veréndert sich in einer Krise nicht durch langfristige
Pléne, sondern durch tégliche, konsequent umgesetzte Maflnahmen. Der 30-Tage-Plan schafft
Ordnung, reduziert Druck und sorgt dafiir, dass ein Unternehmen wieder handlungsfahig
wird. Manche Herausforderungen l16sen sich nicht vollstdndig in vier Wochen, aber sie
werden steuerbar. Und Steuerbarkeit ist in einer Krise mehr wert als jede theoretische
Perfektion.

Der Zweck des 30-Tage-Stabilisierungsplans ist nicht, ein Unternehmen zu sanieren, sondern
seine Bewegungsfahigkeit wiederherzustellen. Wer nach diesen ersten vier Wochen Klarheit
in seinen Zahlen hat, Liquiditét gesichert hat, operativ stabil arbeitet und die wichtigsten
Entscheidungen getroffen hat, hat die Krise nicht besiegt — aber er hat sie unter Kontrolle.
Und Kontrolle ist der entscheidende Schritt auf dem Weg zur Erholung.

Im néchsten Kapitel geht es darum, wie Fiihrung in Krisenzeiten funktioniert — warum
Mitarbeiter in solchen Situationen eine klare Linie brauchen und wie man als Unternehmer
eine ruhige, verldssliche Haltung einnimmt, selbst wenn die Lage angespannt bleibt.

Ein Punkt, der im Zusammenhang mit einem 30-Tage-Stabilisierungsplan oft {ibersehen wird,
ist die Bedeutung von konsequenter Fokussierung. Diese ersten Wochen sind kein Zeitraum
fiir Experimente oder fiir Projekte, die ,,schon lange einmal angegangen werden miissten®. Sie
dienen ausschlieBlich dazu, das Unternehmen wieder steuerbar zu machen. Alles, was nicht
zur Stabilisierung beitragt, ist in dieser Phase ein Storfaktor. Viele Unternehmer scheitern
nicht an der Planung, sondern daran, dass sie sich in Nebenaufgaben verlieren, die gut
gemeint, aber vollig wirkungslos sind.

Die essentielle Stirke eines 30-Tage-Plans ist seine klare Struktur. Jeder Tag hat eine
Aufgabe, die eine unmittelbare Wirkung auf die Stabilitidt des Unternehmens hat. Das konnen
vermeintlich kleine Schritte sein — ein einziges Gespréch, eine einzige Entscheidung, eine
einzige Zahl, die geklart werden muss. Im Ergebnis entsteht eine Art Kaskadeneffekt: Jede
einzelne Handlung erleichtert die ndchste. Die Struktur erzeugt Momentum, und dieses
Momentum ist wichtig, um aus dem Gefiihl der Lihmung herauszukommen.

Ein weiterer zentraler Punkt ist die Disziplin, Entscheidungen nicht zu zerdenken. In
normalen Zeiten kann man sich leisten, Dinge mehrfach zu priifen oder lange abzuwégen. In
einer Krise fiihrt dieses Verhalten zu Stillstand. Ein 30-Tage-Plan lebt davon, dass
Entscheidungen getroffen werden, sobald sie tragféhig sind, auch wenn sie nicht perfekt sind.
Perfektion ist in Krisenzeiten ein Luxus, den sich kein Unternehmen leisten kann.
Geschwindigkeit, Klarheit und Konsequenz sind die Werte, die die nachsten Wochen
bestimmen.

Wichtig ist auch, den Plan nicht als starres Konstrukt zu betrachten. Die ersten Tage dienen
dazu, die tatsdchliche Lage zu verstehen. Manchmal zeigt sich nach einer Woche, dass ein



Schwerpunkt anders gesetzt werden muss, weil neue Informationen sichtbar werden. Diese
Anpassungen sind kein Zeichen von Schwéche, sondern von professioneller Steuerung. Ein
guter Plan ist flexibel genug, um Realitdt abzubilden — aber konsequent genug, um nicht
standig die Richtung zu verlieren.

Was viele Unternehmer iiberrascht: Die gro3ten Fortschritte in diesen 30 Tagen entstehen
nicht aus gro3en Verdnderungen, sondern aus der Summe vieler kleiner, klarer Schritte. Ein
Vertrag wird neu verhandelt. Ein unprofitabler Auftrag gestoppt. Ein wichtiger Kunde aktiv
angesprochen. Ein Kostenblock reduziert. Eine offene Entscheidung getroffen. Jeder dieser
Schritte fiir sich wirkt tiberschaubar — doch gemeinsam erzeugen sie eine Stabilitit, die
vorher gefehlt hat.

Am Ende dieses 30-Tage-Zeitraums steht selten ein vollstidndig gelostes Unternehmen. Aber
es steht ein Unternehmen, das wieder steuerbar ist. Ein Unternechmen, das weil3, wo es steht.
Und ein Unternehmer, der wieder Ruhe im Kopf hat. Genau das ist das Ziel: nicht Perfektion,
sondern Kontrolle. Wer diese Kontrolle zuriickhat, ist bereit fiir die ndchsten Schritte — die
Sanierung, die Neuordnung oder den Wiederaufbau.

Kapitel 11 — Teamfihrung in unsicheren
Zeiten

Wenn ein Unternehmen in eine Krise gerét, trifft das nicht nur den Unternehmer. Auch die
Mitarbeiter spiiren die Verdanderung: Die Stimmung kippt, Abldufe werden hektischer, kleine
Fehler fallen stirker auf, und es entstehen Fragen, die selten laut gestellt werden. Unsicherheit
breitet sich im Team schneller aus als jede Zahl auf einem Kontoauszug. Genau in dieser
Phase entscheidet sich, wie stabil ein Unternehmen bleibt — nicht nur wirtschaftlich, sondern
auch menschlich.

Fiihrung in Krisenzeiten bedeutet etwas anderes als Fiihrung im Alltag. In ruhigen Zeiten
reicht es oft, Ziele zu setzen, Aufgaben zu verteilen und Prozesse zu begleiten. In schwierigen
Zeiten braucht das Team vor allem eines: Orientierung. Mitarbeiter suchen nicht nach
Perfektion, sondern nach Klarheit. Sie wollen wissen, ob das Unternehmen eine Richtung hat,
ob Entscheidungen getroffen werden und ob jemand die Situation im Griff hat.

Das grofite Missversténdnis vieler Unternehmer ist die Annahme, dass man sein Team in der
Krise schonen sollte, indem man Dinge verschweigt oder Probleme intern behilt. Doch das
Gegenteil ist der Fall. Schweigen erzeugt Spannungen. Geriichte entstehen. Mitarbeiter
spekulieren. Und aus Spekulationen entstehen Angste, die das Unternehmen zusitzlich
belasten. Offene Kommunikation hingegen schafft Vertrauen. Sie macht nicht alles besser,
aber sie macht es berechenbar.

Ehrlichkeit bedeutet jedoch nicht, jede Zahl oder jeden Engpass im Detail zu erkliren. Es
bedeutet, die Lage realistisch einzuordnen und gleichzeitig zu zeigen, dass es einen Plan gibt.
Ein Team braucht Zuversicht, aber keine falschen Versprechen. Wenn ein Unternehmer klar
sagt, was die Herausforderungen sind, und ebenso klar erklirt, welche Schritte jetzt folgen,
entsteht Stabilitt.

Ein weiterer entscheidender Aspekt in Krisenzeiten ist Pridsenz. Mitarbeiter brauchen das
Gefiihl, dass die Fithrung erreichbar ist — nicht im Sinne von permanenter Verfiligbarkeit,



sondern im Sinne einer verldsslichen Haltung. Ein Unternehmer, der hektisch wirkt, sendet
ein Signal von Kontrollverlust. Ein Unternehmer, der ruhig bleibt und die Dinge Schritt fiir
Schritt angeht, schafft ein Umfeld, in dem auch andere ruhiger arbeiten.

In unsicheren Zeiten kommen auch Fragen nach Verantwortung auf. Viele Mitarbeiter
iibernehmen in Krisenphasen mehr Aufgaben als sonst, teils aus Loyalitét, teils aus
Notwendigkeit. Fiihrung bedeutet in dieser Situation, Aufgaben so zu verteilen, dass das
Team arbeitsfdhig bleibt, ohne einzelne zu liberfordern. Es ist ein Balanceakt: Mitarbeiter
sollen Verantwortung iibernehmen, aber nicht unter ihr zusammenbrechen. Ein guter
Unternehmer erkennt, wann Unterstiitzung notwendig wird, und reagiert, bevor Menschen
ausbrennen.

Einer der wichtigsten Fiihrungsschritte in Krisenzeiten ist es, Prioritidten auch im Team
weiterzugeben. Wenn alles gleichzeitig brennt, braucht nicht nur der Unternehmer Klarheit —
das Team braucht sie ebenso. Welche Aufgaben sind entscheidend? Was hat Vorrang? Was
kann warten? Diese Klarheit reduziert Reibungsverluste und verhindert, dass Mitarbeiter
Energie auf Dinge verwenden, die in diesem Moment nicht relevant sind.

Und noch etwas spielt eine groBBe Rolle: Anerkennung. In Krisen arbeiten viele Mitarbeiter
unter Bedingungen, die sie vorher nicht kannten. Sie tragen Verantwortung, treffen
Entscheidungen, arbeiten langer, halten den Laden am Laufen. Eine ehrliche Anerkennung
dieser Leistung wirkt stérker als jede motivierende Rede. Menschen brauchen das Gefiihl,
gesehen zu werden, gerade dann, wenn sie unter Druck stehen.

Am Ende entsteht gute Fiihrung in Krisenzeiten nicht durch grofle Reden oder komplizierte
Methoden. Sie entsteht durch Haltung. Durch Verlésslichkeit. Durch klare Worte und
konsequente Entscheidungen. Ein Unternehmer muss in solchen Phasen nicht unfehlbar sein.
Er muss nur zeigen, dass er die Verantwortung tragt und bereit ist, den Weg vorzugeben.

Ein Team, das spiirt, dass sein Unternehmer fiihrt, bleibt auch in schwierigen Zeiten stabil.
Und Stabilitdt im Team ist oft der entscheidende Faktor, der dariiber entscheidet, ob ein
Unternehmen die Krise meistert oder in ihr stecken bleibt.

Im letzten Kapitel geht es darum, wie ein Unternehmen die Krise nutzt, um sich neu
auszurichten — und warum manche Firmen nach einer Krise stérker sind als zuvor.

Ein weiterer wichtiger Punkt in der Fithrung wihrend einer Krise ist die Féhigkeit,
Unsicherheit auszuhalten, ohne sie ungefiltert an das Team weiterzugeben. Mitarbeiter spiiren
Spannungen sehr genau — meist viel friiher, als ein Unternehmer denkt. Sie achten auf
Zwischentone, auf Blickkontakt, auf kleinste Verdnderungen im Verhalten. Wenn der
Unternehmer selbst angespannt oder innerlich instabil wirkt, tibertrdgt sich das unmittelbar
auf das gesamte Unternehmen. Fiihrung bedeutet deshalb auch, die eigene Haltung bewusst zu
steuern. Nicht, um etwas zu verbergen, sondern um Stabilitdt vorzuleben.

In schwierigen Phasen brauchen Mitarbeiter eine klare, ruhige und verlissliche Bezugsperson.
Das bedeutet nicht, dass der Unternehmer unnahbar oder iiberméBig stark auftreten muss. Im
Gegenteil: Authentizitdt ist wichtig. Aber man sollte unterscheiden zwischen Ehrlichkeit und
Uberforderung. Ehrlichkeit schafft Vertrauen, Uberforderung schafft Unruhe. Ein
Unternehmer, der offen sagt: ,,Die Situation ist anspruchsvoll, aber wir gehen den Weg
bewusst und Schritt fiir Schritt®, sendet ein vollig anderes Signal als jemand, der Probleme
herunterspielt oder nervos wirkt.



Auch die Struktur der Kommunikation wird in Krisenzeiten entscheidend. UnregelmiBige
oder widerspriichliche Informationen schaffen Chaos. Mitarbeiter fiillen Unklarheiten
automatisch mit eigenen Interpretationen. Deshalb ist es wichtig, feste
Kommunikationspunkte zu etablieren — kurze wochentliche oder sogar tigliche
Abstimmungen, in denen die wichtigsten Entwicklungen klar und knapp zusammengefasst
werden. Je regelméBiger dieser Rhythmus ist, desto weniger entstehen Geriichte, Spannungen
oder Fehlentscheidungen.

Eine weitere Herausforderung ist der Umgang mit Leistungsdruck. Manche Mitarbeiter
bliihen in Krisen féormlich auf, andere ziehen sich zuriick oder vermeiden Verantwortung. Ein
guter Unternehmer erkennt diese Unterschiede und reagiert situativ. Es geht nicht darum, alle
gleich zu behandeln, sondern darum, jeder Person das zu geben, was sie braucht —
Orientierung, Unterstiitzung oder klare Grenzen. Eine Krise zeigt oft deutlicher als jede
andere Phase, welche Menschen tragfahig sind und wo Entwicklungsbedarf besteht.

Auch Anerkennung spielt eine entscheidende Rolle. In schwierigen Zeiten neigen viele
Unternehmer dazu, nur auf Probleme zu schauen, weil die Situation es erfordert. Doch gerade
dann, wenn die Lage angespannt ist, wirkt echte Anerkennung wie ein Gegengewicht zum
Druck. Mitarbeiter, die das Gefiihl haben, gesehen zu werden, arbeiten ruhiger, verldsslicher
und mit mehr Verantwortungsbewusstsein. Es reicht oft schon, klare Worte zu finden wie:
,Danke, dass Sie in dieser Phase so stabil bleiben.* Kleine Sidtze — grofle Wirkung.

Das Wichtigste jedoch ist die Haltung des Unternehmers gegeniiber der eigenen Rolle. Eine
Krise verlangt keine Perfektion. Sie verlangt Prasenz. Mitarbeiter konnen mit Unsicherheit
umgehen, wenn sie spiiren, dass der Unternehmer fiihrt. Fithren heif3t nicht, alle Antworten zu
haben, sondern die Richtung vorzugeben, auch wenn der Weg gerade schwer zu erkennen ist.
Wer diese Haltung einnimmt, schafft fiir sein Team ein Umfeld, in dem trotz Krise produktiv
gearbeitet werden kann.

Am Ende entscheidet nicht der Druck liber den Verlauf einer Krise, sondern die Art, wie
Fiihrung damit umgeht. Ein Team folgt immer der inneren Haltung seines Unternehmers —
nicht den Worten, sondern dem Verhalten. Und wenn diese Haltung ruhig, klar und
verlésslich ist, wird das Unternehmen selbst in schwierigen Zeiten belastbar.

Kapitel 12 — Perspektiven entwickeln, wenn
die Krise iiberstanden ist

Eine Krise ist im Moment ihres Auftretens selten als Chance erkennbar. Sie fiihlt sich
belastend an, manchmal bedrohlich, oft zermiirbend. Doch riickblickend zeigt sich bei vielen
Unternehmen ein bemerkenswertes Muster: Firmen, die eine Krise bewusst und strukturiert
durchschritten haben, stehen danach haufig stabiler da als zuvor. Nicht, weil die Krise leicht
war, sondern weil sie Entwicklungen angestoBen hat, die sonst vielleicht nie erfolgt wéren.

Der wichtigste Schritt nach der Krise ist das Wiederherstellen der Perspektive. Wenn die Lage
sich beruhigt hat und die dringendsten MafBBnahmen umgesetzt sind, entsteht ein Moment der
Ruhe. Dieser Moment ist wertvoll, denn hier entscheidet sich, ob das Unternehmen in alte
Gewohnheiten zuriickféllt oder die neu gewonnene Klarheit nutzt, um sich zukunftsfahig
auszurichten.



Viele Unternehmer erleben nach einer iiberstandenen Krise eine Art Leere. Man hat so lange
auf Sicht gefahren, sich auf das Notigste konzentriert, kimpferisch priorisiert — und pldtzlich
ist wieder Raum da. Dieser Raum kann verunsichern, aber er ist zugleich der ideale Zeitpunkt
fiir eine ehrliche Betrachtung: Was hat die Krise iiber das Unternehmen gezeigt? Welche
Bereiche haben getragen, welche haben belastet? Welche Entscheidungen waren richtig,
welche hétten frither getroffen werden miissen?

Perspektive bedeutet, aus der Krise nicht nur die Warnungen mitzunehmen, sondern auch die
Erkenntnisse. Jede Krise legt offen, was im Unternehmen stabil war und was nicht. Manche
Kundenbeziehungen zeigen plétzlich ihre echte Bedeutung. Manche Prozesse, die jahrelang
als unverzichtbar galten, entpuppen sich als unnétig kompliziert. Manches Teammitglied tritt
in schwierigen Phasen hervor und zeigt Féhigkeiten, die vorher kaum sichtbar waren.

In dieser Phase beginnt die eigentliche Neuausrichtung. Unternehmen, die eine Krise ernsthaft
durchgearbeitet haben, wissen danach sehr genau, wo ihre Stdrken liegen. Sie wissen, welche
Bereiche geschiitzt werden miissen, und wo Investitionen sinnvoll sind. Sie wissen auch,
welche Risiken in Zukunft minimiert werden sollten. Eine Krise wirkt wie eine harte, aber
klare Analyse, die man nicht bezahlen kann — man muss sie erleben, um sie zu verstehen.

Ein weiterer wichtiger Schritt ist das bewusste Loslassen. In vielen Unternehmen hélt man an
Strukturen fest, weil sie vertraut sind, nicht weil sie funktionieren. Eine iiberstandene Krise ist
eine seltene Gelegenheit, diese Muster zu durchbrechen. Entscheidungen, die vorher
unmoglich schienen, lassen sich nun mit einer neuen Entschlossenheit treffen. Man hat erlebt,
dass Klarheit mehr Sicherheit bringt als das Festhalten an alten Gewohnheiten.

Perspektive entwickeln hei3t auch, die Zukunft aktiv zu gestalten. Welche Angebote sollen
ausgebaut werden? Welche Kunden bringt man kiinftig in den Mittelpunkt? Welche
Preismodelle sind realistisch? Welche Prozesse lassen sich vereinfachen? Welche Rollen
benotigen mehr Verantwortung, und wo muss das Unternehmen entlastet werden? Das Ziel ist
kein perfektes Unternehmen, sondern ein belastbares.

Ein weiterer Punkt, der oft ibersehen wird, ist die Starkung des Unternehmers selbst. Eine
Krise hinterldsst Spuren. Wer monatelang unter hoher Belastung gearbeitet hat, braucht einen
Moment, um wieder zu sich zu kommen. Unternehmer unterschitzen diesen Aspekt haufig,
doch er ist entscheidend. Ein Unternehmen kann nur so ruhig sein wie sein Unternehmer.
Perspektive bedeutet deshalb auch, wieder Abstand gewinnen zu kdnnen und mit einem
klaren Kopf nach vorne zu schauen.

Ein Unternehmen, das eine Krise {iberstanden hat, ist nicht dasselbe wie vorher. Es ist
geformt, gepriift und gezwungen worden, sich ehrlich mit sich selbst auseinanderzusetzen.
Diese Erfahrung ist wertvoller als jede theoretische Fortbildung. Firmen, die diese Erfahrung
nutzen, entwickeln oft eine Stirke, die schwer zu erschiittern ist: die Fahigkeit, in schwierigen
Zeiten ruhig zu bleiben und in guten Zeiten strukturiert zu handeln.

Eine Krise ist nie willkommen. Aber sie ist stets ein Wendepunkt.
Wenn es gelingt, sie nicht nur zu 16sen, sondern aus ihr zu lernen, entsteht daraus eine
Perspektive, die das Unternehmen langfristig tragt — und den Unternehmer selbst ebenso.

Eine iiberstandene Krise verdndert die Perspektive eines Unternehmens oft grundlegender, als
man im ersten Moment erkennt. Wahrend des akuten Drucks steht das Tagesgeschift im
Vordergrund: Liquiditét, Entscheidungen, Maflnahmen. Doch sobald die Lage stabiler wird,



entsteht Raum fiir eine tiefere Betrachtung. Dieser Moment ist wertvoll, weil er selten ist. In
stabilen Zeiten fehlt hdufig der Anlass, um zentrale Fragen offen zu stellen — nach einer Krise
hingegen driangen sich diese Fragen von selbst auf.

Viele Unternehmer berichten, dass sie nach einer iiberstandenen Krise ein anderes Verhéltnis
zu ihrem Unternehmen entwickeln. Sie sehen Strukturen klarer, erkennen Abhédngigkeiten
deutlicher und hinterfragen Dinge, die sie zuvor als selbstverstindlich hingenommen haben.
Die Krise wirkt wie ein Brennglas: Sie zeigt unerbittlich, was tragfahig war und was nicht.
Genau darin liegt die grole Chance dieser Phase. Was zuvor nur eine Vermutung war, wird
jetzt zur Gewissheit.

Auch das Verhiltnis zu Kunden und Mitarbeitern verdndert sich. Kunden, die in schwierigen
Zeiten verlésslich bleiben, gewinnen an Bedeutung. Kunden, die zusétzlich Druck erzeugt
haben oder ihre Beziehungen ausgenutzt haben, verlieren langfristig an Relevanz. Und im
Team wird sichtbar, wer Verantwortung iibernimmt, wer mitdenkt und wer Stabilitit in die
Gruppe bringt. Solche Erkenntnisse kann man im Alltag nur schwer sammeln — in der Krise
hingegen zeigen sich Menschen so, wie sie wirklich sind.

Ein oft tibersehener Punkt ist der innere Wandel des Unternehmers selbst. Wer eine Krise
aktiv gesteuert hat, entwickelt eine Form von Ruhe und Souverénitit, die man nicht lernen
kann, ohne sie erlebt zu haben. Diese Haltung ist ein erhebliches Kapital fiir die Zukuntt.
Entscheidungen, die frither schwerfielen, wirken jetzt klarer. Risiken werden realistischer
eingeschitzt. Und der Unternehmer vertraut stirker auf seine Fahigkeit, auch schwierige
Phasen zu steuern.

Perspektive entwickeln bedeutet daher nicht nur, Strukturen zu verbessern oder Strategien
anzupassen. Es bedeutet auch, aus der eigenen Erfahrung eine neue Art von Stabilitit
aufzubauen. Ein Unternehmen, das eine Krise iiberstanden hat, gewinnt eine Reife, die man
nicht theoretisch herstellen kann. Diese Reife schafft Vertrauen — intern wie extern. Bei
Mitarbeitern, bei Kunden, bei Partnern und letztlich auch bei Banken.

Wichtig ist, dass das Unternehmen diese Phase aktiv nutzt und nicht einfach in alte Muster
zurlickféllt. Ohne bewusste Weiterentwicklung kann ein Unternehmen nach einer Krise
schnell in die alte Dynamik zuriickrutschen, aus der die Probleme urspriinglich entstanden
sind. Die Kunst besteht darin, die gewonnenen Erkenntnisse dauerhaft in Strukturen, Prozesse
und Entscheidungen zu integrieren.

Es ist hilfreich, nach einer Krise eine Art ,,neuen Standard“ zu definieren: klare
Verantwortlichkeiten, belastbare Entscheidungswege, regelmiBige Priifung von Kosten,
aktives Risikomanagement und eine bewusste Fithrungskultur. Wer diese Standards ernst
nimmt, erhoht die Widerstandsfahigkeit des gesamten Unternehmens und verhindert, dass die
néchste Herausforderung wieder unvorbereitet triftt.

Eine Krise fordert viel ab — aber sie schenkt auch eine Klarheit, die man in normalen Zeiten
selten bekommt. Wenn man bereit ist, diese Klarheit zu nutzen, entsteht daraus nicht nur
Stabilitdt, sondern eine neue, tragfahige Grundlage fiir das Wachstum der kommenden Jahre.

Was bleibt, wenn die Krise gemeistert ist

Eine Krise hinterldsst Spuren. Sie verdndert ein Unternehmen, seine Abldufe und oftmals
auch die Menschen, die darin arbeiten. Doch sie hinterldsst auch Klarheit. Unternehmer, die



eine Krise bewusst durchlaufen haben, wissen danach genauer denn je, wo ihre Stirken liegen
und welche Bereiche die Zukunft tragen. Sie kennen die Schwachstellen, die lange libersehen
wurden, und sie wissen, wie wichtig Struktur, Kommunikation und Mut in entscheidenden
Momenten sind.

Diese Serie endet nicht mit einer ,,Losung®, sondern mit einem Verstindnis:

Krisen lassen sich nicht vermeiden, aber sie lassen sich steuern. Ein Unternechmen, das weil3,
wie Krisen entstehen, wie sie sich entwickeln und wie man ihnen begegnet, wird stabiler
arbeiten als zuvor. Es wird nicht mehr von kleinen Stérungen erschiittert. Es hat
Mechanismen aufgebaut, die frith warnen. Und es hat gelernt, dass Klarheit und Konsequenz
stairkere Werkzeuge sind als jedes theoretische Modell.

Die Erfahrung zeigt:

Ein Unternehmen, das eine Krise liberstanden hat, ist kein gefdhrdetes Unternehmen. Es ist
ein gepriiftes Unternehmen. Ein Unternehmen, das gelernt hat, mit Unsicherheit umzugehen.
Ein Unternehmen, das verstanden hat, wie wichtig Entscheidungen sind, auch wenn sie
unangenehm sind. Und ein Unternehmen, das weil3, dass Stabilitit kein Zustand, sondern ein
Prozess ist.

Diese Serie soll nicht nur Wissen vermitteln. Sie soll Mut machen. Denn Krisen sind kein
Zeichen von Scheitern. Sie sind ein Wendepunkt.

Ein Punkt, an dem ein Unternehmen lernen kann, starker zu werden als zuvor.

Und ein Punkt, an dem ein Unternehmer erkennt, dass Fiihrung vor allem eines ist:

die Verantwortung zu iibernehmen, wenn es darauf ankommt.

Wenn Sie Ihr Unternehmen in einer herausfordernden Phase stabilisieren mochten, finden Sie
in meinem Krisenmanagement-Guide eine klare, praxisnahe Orientierung.

Laden Sie den Leitfaden kostenfrei herunter und nutzen Sie die Inhalte, um die nidchsten
Schritte strukturiert anzugehen.

Krisenmanagement-Guide herunterladen:
https://www.markusbertan.de/downloads/krisenmanagement-guide.pdf

Wenn Sie iiber Thre konkrete Situation sprechen mochten, stehe ich Thnen personlich zur
Verfiigung.

Kontakt aufnehmen

Autor : Markus Bertan



