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1 Handeln in der Krise

Das Leben in der Krise ist schwierig, sehr schwierig - schlieBlich geht es um die eigene
berufliche Existenz, steht ein Lebenswerk auf dem Spiel, wird der Lebensentwurf in Frage
gestellt. Da darf schon mal Panik aufkommen.

Hier zunachst einige Worte der Ermutigung: Im Handwerk sind Krisen nur selten nicht
uberwindbar. Das hangt mit den Strukturen zusammen, in die Handwerker eingebunden
sind. Die Hausbanken als Kreditgeber und als kontofuhrendes Institut haben einen guten
Uberblick tiber den aktuellen Geschaftsverlauf und greifen meist ein, bevor ein
unuberwindbarer Schuldenberg entsteht. Genauso passen Lieferanten auf, dass die
Schulden nicht Uiber Hand nehmen. So findet man sich meist in einer Situation wieder, in
der noch uiberschaubaren Schulden entsprechende Sicherheiten gegenuberstehen. Das
andert zunachst nichts an der akuten Liquiditatskrise, aber eroffnet Handlungsoptionen.

Uberpriift man kritisch Unternehmensprozesse und das Geschaftsmodell finden sich meist
ausreichende Ansatzpunkte fur eine nachhaltige Verbesserung des Unternehmens-
ergebnisses und schafft damit die Basis fur eine erfolgreiche Zukunft.

Solche Handlungsoptionen aus dem finanzwirtschaftlichen Bereich und aus der operativen
Unternehmensfihrung bieten wir lhnen kurz und pragnant in unserer Checkliste an. Es
handelt sich um erprobte MaBnahmen aus unserer Beratungspraxis. So bekommen Sie
schnell einen Uberblick und machen damit den ersten Schritt aus der Krise.

Suchen Sie sich Unterstiitzung: die Betriebsberater und -beraterinnen lhrer
Handwerkskammer und |Ihres Verbandes verfiigen iiber Erfahrung und notwendige
Werkzeuge, z. B. zur Erstellung einer Finanzplanung, um Sie effektiv zu unterstiitzen.
Nutzen Sie das kostenfreie Angebot!

Warum eine Checkliste?

Eine Checkliste ist zunachst eine Erinnerungshilfe. Ein schneller Uberblick, was man tun
muss, tun kann oder auch tun konnte. Nicht mehr, nicht weniger. Die meisten MaBnahmen
werden lhnen bekannt sein oder sind selbsterklarend. Fur diese MaBnahmen eriibrigen sich
Erlauterungen.

Am Ende der Liste finden Sie MaBnahmen zur Weiterentwicklung des Unternehmens, die in
dieser Veroffentlichung nur kurz angerissen werden konnen. Hier finden Sie Unterstiitzung
bei den Beratungsstellen der Handwerksorganisation.

Da unsere Liste gewerkeubergreifend ist und viele sehr unterschiedliche Situationen
abdeckt, kann nicht jede MaBnahme fiir Sie geeignet sein. Sie werden in jedem Falle
gentigend Anregungen finden, um mit der Losung Ihrer Probleme zu beginnen.
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Wer wir sind

Im ,,Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten“ (kurz AKBiS) entwickeln erfahrene Berater
der Handwerksorganisation Standards, Methoden und Werkzeuge um Handwerksbetriebe in
der Unternehmenskrise effizient zu unterstitzen.

Zu viele Handwerksbetriebe geben zu fruh auf. Tun Sie das nicht. (Zumindest sollten Sie
unsere Checkliste mal durchlesen - wir sind sicher, Sie finden viele MaBnahmen, die Sie
umsetzen konnen.)

2 Grundsatzliches zu lhrem Liquiditatsmanagement in
Krisenzeiten

Liquiditat ist Voraussetzung dafur, dass Sie lhren Zahlungsverpflichtungen stets
nachkommen konnen. Die grundsatzliche Regel bezuglich der liquiden Mittel lautet: So
niedrig wie moglich, aber so hoch wie notig.

Ein liquides Unternehmen ist somit immer in der Lage, die falligen Zahlungen, wie zum
Beispiel die Lohne und Gehalter der Angestellten, Lohnnebenkosten, Lohnsteuer,
Umsatzsteuer, Mieten, Nebenkosten und offene Rechnungen, zu begleichen. Sollte der Fall
eintreten, dass ein Unternehmen nicht mehr fahig ist, seinen Zahlungsverpflichtungen
nachzukommen, spricht man von der Zahlungsunfahigkeit und es droht ein
Insolvenzverfahren.

Liquide Mittel werden nach Ihrer Liquidierbarkeit (d.h. dem Grad |hrer
Umwandlungsfahigkeit in Bargeld) bewertet. Unterschieden wird zwischen liquiden Mitteln
erster, zweiter und dritter Ordnung:

Zu den liquiden Mitteln der ersten Ordnung zahlen alle bereits vorhandenen Bargeld- und
Kassenbestande sowie das Bankguthaben.

Die liquiden Mittel zweiter Ordnung sind alle schnell in Bargeld umwandelbare Posten, z.B.
Schecks, Wechsel, Wertpapiere sowie werthaltige Forderungen aus Lieferungen und
Leistungen (FLL).

Liquide Mittel der dritten Ordnung sind nur relativ aufwendig in Bargeld umwandelbar, z.B.
Waren, Rohstoffe, Hilfsstoffe oder Betriebsstoffe.

Die nachfolgenden Infos sollen Ihnen Ideen an die Hand geben, wie Sie lhre Liquiditatslage
in Krisenzeiten verbessern konnen. Nicht jeder Idee ist dabei fur jeden Betrieb geeignet
und eine Reihe von Moglichkeiten haben Sie vielleicht auch schon umgesetzt.

Unsere Checkliste ist umsetzungsorientiert.




MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

0.1 MaBnahme 1 \/ Inhaber sehr hoch XX.XX.XXXX

0.2 | MaRnahme 2 \/ Verkaufsteam| niedrig ohne Termin \/

Ist eine vorgeschlagene MaBnahme:

e anwendbar, sollten Sie sich sofort damit beschaftigen,

e wer die MaBnahme umsetzt (Namen!),

e welche Prioritat diese fir Sie hat (hoch, mittel, niedrig), und einen
e Termin zur Fertigstellung vorgeben.

Das Feld ,erledigt* dient dem Uberblick und kurze Anmerkungen finden Platz im Feld
,Bemerkungen®.

Bevor Sie sich unsere Tipps durchschauen, sind einige Vorbereitungen zu treffen:

Liste Vorbereitende MaBnahmen

01 Machen Sie einen Kassensturz: Welche liquide Mittel (Kasse, Kontokorrent, Schecks,

i Festgeldkonten usw.) stehen zur Verfligung

Verschaffen Sie sich einen Uberblick tiber offene Zahlungen mit Filligkeitstermin und
lhre offene Forderungen

Erstellen Sie einen Finanzplan fiir die nachsten Monate (Planung der Kosten und Erldse,
daraus abgeleitete Liquiditdtsplanung mit regelmaRigen Zahlungsverpflichtungen und
sonstigen Ein- und Auszahlungen) - passende Vorlagen erhalten Sie von Ihren Verbands-
und Handwerkskammerberatern und -beraterinnen

Festlegung von Ausgabenprioritdten (Sozialversicherungstrager und Finanzamt vor
Lieferanten!)

Uberpriifung wer fiir das Unternehmen Geld ausgeben darf - eventuell Ausgabenstopp
verhdngen bzw. Genehmigung durch die Geschaftsfliihrung

Bei mehreren Geschaftskonten: Zur Vermeidung von Riicklastschriften - Disposition der
Zahlungsein- und -ausgange

Falls Sie keinen Finanzplan erstellen: Uberpriifen und korrigieren Sie bei Bedarf ihre
BWA, um den "echten" Stand zu kennen: wurden Abschreibungen berlicksichtigt,
Bestandsveranderungen korrekt erfasst, periodengerechte Zuordnung von
Personalkosten und Sozialabgaben, Beriicksichtigung von Weihnachts- und Urlaubsgeld,
nicht regelmaRig anfallende Kosten wie Kauf von Heizél, Versicherungen, sonstige
Kosten, aber auch sonstige Erlose

0.2

0.3

0.4

0.5

0.6

0.7

Der erste Schritt muss immer sein, sich einen guten Uberblick iiber die aktuelle Situation
zu verschaffen.
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Machen Sie einen Kassensturz. Wieviel Geld haben Sie in der Kasse, welche Mittel stehen
Ihnen aus dem Kontokorrent noch zur Verfugung? Erstellen und pflegen Sie eine Liste der
offenen Posten aus Verbindlichkeiten und Forderungen. Dann werfen Sie einen Blick in die
Zukunft und erstellen Sie eine Unternehmensplanung. Wie wird sich Ihr Geschaft in den
nachsten Wochen und Monaten entwickeln, wieviel Liquiditat konnen Sie aus der
Geschaftstatigkeit erwirtschaften und welche Dauerschuldverhaltnisse stehen dem
gegenuber.

Sie benotigen die Unterlagen fir die Verhandlungen mit Hausbanken und Lieferanten.
Desto besser lhre mit Zahlen belegte Darstellung der Situation ist, desto einfacher werden
diese Gesprache sein. Insbesondere konnen Sie aus dem Finanzplan entnehmen, wie hoch
Ihr Kapitalbedarf in der naheren Zukunft sein wird - eine Frage, die jeder Banker lhnen
stellen wird.

Nicht zu unterschatzen: Gerade im Handwerk hat man haufig die Situation, dass das
Unternehmen wegen zu optimistischer Annahmen uber die Unternehmensentwicklung hohe
Darlehen aufgenommen hat und zu kurze Tilgungsperioden vereinbart wurden. Wirft das
operative Geschaft einen Gewinn ab, ist oft die rettende Strategie, Tilgungszeitraume zu
verlangern.

Tipp: Die Berater und Beraterinnen der Handwerkskammern und Verbande haben viel
Erfahrung in der Erstellung von Finanzplanen - nutzen Sie deren Wissen! Sie haben
dann auch spater eine wertvolle Unterstiitzung in den anstehenden Bankgesprachen.

Sozialversicherungstrager und Finanzamt sind verpflichtet, einen Insolvenzantrag zu
stellen, sobald die Riickstande uber drei Monate hinausgehen - diese mussen immer zuerst
bedient werden (lassen Sie Ihre Glaubiger zetern, bitten und betteln - es hilft nichts, erst
Finanzamt und Sozialabgaben).

Legen Sie fest, wer Geld ausgeben darf, um den Uberblick zu behalten. Und bei mehreren
Geschaftskonten wird es notwendig sein, die Ein- und Auszahlungen auf diesen Konten zu
disponieren.

3 Rechtliche und Finanzwirtschaftliche MaBnahmen

3.1 Unternehmenskrise und Recht

Unsere Hilfestellung will lhnen Mut machen und Moglichkeiten aufzeigen, wie es
weitergeht. Dennoch mussen wir hier auch Uber die rechtlichen Risiken schreiben, sollte es
doch schiefgehen.

Gerade in der Krise besteht fiir Betriebe aber auch die Gefahr, dass ihnen eine Insolvenz droht.
Welche Insolvenzgriinde es gibt und wann Sie verpflichtet sind, einen Insolvenzantrag zu stellen,
haben wir flir Sie in Kurze zusammengefasst.
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Nach gesetzlichen Regelungen gibt es folgende Insolvenzgriinde:

1. Zahlungsunfahigkeit
Ein Schuldner ist zahlungsunfahig, wenn er nicht in der Lage ist, die falligen
Zahlungspflichten zu erfullen. Zahlungsunfahigkeit wird in der Regel angenommen, wenn
der Schuldner seine Zahlungen eingestellt hat.

2. Drohende Zahlungsunfahigkeit
Ein Schuldner droht zahlungsunfahig zu werden, wenn er voraussichtlich nicht in der Lage
sein wird, die bestehenden Zahlungspflichten im Zeitpunkt der Falligkeit zu erfiillen.

3. Uberschuldung
Uberschuldung liegt hingegen vor, wenn das Vermdgen des Schuldners die bestehenden
Verbindlichkeiten nicht mehr deckt, es sei denn, die Fortfilhrung des Unternehmens ist nach
den Umstanden Uberwiegend wahrscheinlich.

Wann Sie verpflichtet sind, einen Insolvenzantrag zu stellen ist von der Rechtsform lhres
Unternehmens abhangig.

1. Juristische Personen
Fur juristische Personen (Aktiengesellschaft (AG), Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
oder auch fur UG) besteht eine Insolvenzantragspflicht, sofern eine Zahlungsunfahigkeit oder eine

Uberschuldung vorliegt.

Wird eine juristische Person zahlungsunfahig oder tiberschuldet, haben die Mitglieder des
Vertretungsorgans (z.B. die Geschaftsfiihrer der GmbH) oder die Abwickler ohne schuldhaftes
Zogern, spatestens aber drei Wochen nach Eintritt der Zahlungsunfahigkeit oder Uberschuldung,
einen Eroffnungsantrag zu stellen.

Einen Insolvenzantrag wegen Uberschuldung und Zahlungsunfahigkeit kann aber nicht nur der
Schuldner selbst stellen, sondern auch grundsatzlich die Glaubiger.

Beachte: Bei einer drohenden Zahlungsunfahigkeit besteht keine Insolvenzantragspflicht. Allerdings
kann der Schuldner (und nur der Schuldner) einen Insolvenzantrag stellen.

2. Personengesellschaften / Einzelunternehmen
Fur Personengesellschaften wie z.B.

» Offene Handelsgesellschaft (OHG)
» Gesellschaft biirgerlichen Rechts (GbR) oder
» Kommanditgesellschaften (KG)

und auch fir Einzelunternehmen besteht grundsatzlich keine Insolvenzantragspflicht.

Strafrechtliche Folgen bei Insolvenzverschleppung

Es drohen schwerwiegende Folgen, wenn ein Insolvenzantrag nicht rechtzeitig gestellt wird. So sieht
etwa die Insolvenzordnung vor, dass ein Eroffnungsantrag, der entgegen einer bestehenden Pflicht,
» nicht oder nicht rechtzeitig
oder
» nicht richtig
gestellt wird, mit Freiheitsstrafe bis zu drei Jahren oder mit Geldstrafe bestraft wird.

Aber auch andere strafrechtliche Konsequenzen konnen in einem solchen Fall drohen (etwa der
Vorwurf eines Betruges).
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Strafrechtliche Risiken bestehen auch fiir Personengesellschaften und den Einzelunternehmer. Hier
gilt es insbesondere den Straftatbestand des Eingehungsbetruges zu beachten, wenn z. B. Waren
bestellt werden, obwohl der Unternehmer weiB, dass er diese nicht bezahlen kann. Vermeiden Sie
in einer solchen Phase einen Wechsel der Hauptlieferanten und uniiberlegte Geldausgaben, auch
gutgemeinte Investitionen in den Betrieb.

Sie riskieren damit im Insolvenzfall eine mogliche Restschuldbefreiung!.

MaBnahmen, die Uberschuldung noch abzuwenden, finden Sie im nachsten Kapitel
»otarkung des Eigenkapitals®.

Den Nachweis, dass die Zahlungsunfahigkeit nicht eintritt, mussen Kapitalgesellschaften
uber einen sogenannten ,Liquiditatsstatus“ erbringen, der nachweist, dass 90 % der
falligen (und voraussichtlich falligen Zahlungen) sowohl in den nachsten drei Wochen als
auch fur die kommenden drei Monate geleistet werden konnen. Das AKBiS-Liquiditatstool
erleichtert Ihnen die Erstellung und ist erhaltlich Uber lhren Verband oder Ihre
Handwerkskammer.

Stellen Sie zunachst sicher, dass Sie mit lhren wichtigen Glaubigern Zahlungs-
vereinbarungen treffen konnen.

Hier bewahrt sich die in einen Businessplan gesteckte Vorarbeit, denn Sie konnen
voraussichtlich erfullbare Vereinbarungen eingehen und verfugen uber realistische
Szenarien fur die zukinftige Ertragsentwicklung.

Wichtige Hinweise:

Wenn |hre Situation sehr angespannt ist: Stellen Sie sicher, dass Sie fachkundige Begleitung
im Restrukturierungsprozess haben, z. B. durch die Berater der Handwerksorganisation.

Umsatzsteuer und Sozialversicherungsabgaben fuhren Sie ,;im 6ffentlichen Auftrag” ab.
Dies sind Zahlungen, die immer zuerst abgefuhrt werden mussen.

Die Handhabung des Insolvenzrechtes durch die Gerichte hat sich in den letzten Jahren
deutlich verscharft. Seien Sie vorsichtig.

Auf Grund der Corona-Krise 2020 wurde die Insolvenzanmeldepflicht ausgesetzt. Wir
stellen hier die Rechtslage dar, die Anfang 2020 guiltig war und voraussichtlich ab Januar
2021 wieder giiltig ist. Rechtliche Anderungen sind immer moglich. Informieren Sie sich
uber den aktuellen Rechtsstand. Wir verweisen auch auf die separate Information des
AKBiS zur Aussetzung Insolvenzantragspflicht, die regelmaRig aktualisiert wird.
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3.2 SofortmaBnahmen zur Unternehmenssicherung und
Herstellung der Rechtssicherheit

SofortmaBnahmen zur Unternehmenssicherung und Herstellung der Rechtssicherheit

Gesprach mit Hausbanken suchen: Kontokorrentkreditrahmen erweitern;
1.1 [Tilgungsaussetzungen und weitere MafRnahmen besprechen; eventuell zur Ausweitung
des Engagements Neubewertung der Sicherheiten, insbesondere der Immobilien

Sofort Zahlungsvereinbarungen mit Krankenkassen und Finanzamt (Umsatzsteuer!)

12 vereinbaren, da diese verpflichtet sind, einen Insolvenzantrag zu stellen

13 Mit wichtigen Glaubigern Tilgungsvereinbarungen vereinbaren (Kleinglaubiger nach
Moglichkeit bezahlen, um die Anzahl der Ansprechpartner niedrig zu halten)

A Wenn Lohne und Gehélter offen: Riickzahlungsvereinbarungen mit Mitarbeitern
treffen, (notwendig auch fiir die Rechtssicherheit, da Betrugstatbestand)

15 Einkaufsmanagement: nur noch das absolut Notwendige einkaufen (Freigabe durch die

"~ |Geschéftsfiihrung/Inhaber)

16 AuBenstande durch telefonische oder personliche Vorsprache beim Schuldner
,eintreiben” - "professionalisieren Sie |hr Forderungsmanagement

- Leistungen maoglichst gegen Anzahlung oder Vorkasse durchfiihren; alternativ tégliche /

wochentliche Rechnungsstellung

1.8 [Steuervorauszahlungen reduzieren lassen

Die Geschiaftsfiihrung einer Kapitalgesellschaft muss liber einen sogenannten

1.9 ["Liquiditatsstatus" den Nachweis erbringen konnen, dass liber die kommenden drei
Monate bestdandig 90 % der falligen Verbindlichkeiten gedeckt sind.

Bauhandwerk: stellen Sie sicher, dass Nachtrage (Arbeitszeiten und Material) korrekt
1.10 |erfasst werden mit restssicherem Auftrag und Arbeitszetteln, damit diese Leistungen
fakturierbar sind

3.3 Kurzfristig wirksame MaBnahmen zur Behebung der Liquiditatskrise

Die MaBnahmen der nachfolgenden Liste sind geeignet, kurzfristig liquide Mittel
freizusetzen oder zu erhalten.

Einige der MaBnahmen sind mit zusatzlichen Kosten verbunden. Prufen Sie deshalb, ob sich
der Einsatz lohnt. Es ist immer zu bevorzugen, die Liquiditat mit operativen MaBnahmen zu
schaffen.
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Behebung der Liquiditatskrise (kurzfristig)

31 Private Lebensversicherungen beitragsfrei stellen lassen bzw. die Versicherungssumme
i und damit die Beitrdge reduzieren

2.2 |Kapitallebensversicherungen verkaufen oder beleihen

En-bloc-Verkauf von Teilen des Materialbestandes (z.B. an Kollegen) bzw. Riickgabe an

2.3 .
Lieferanten

2.4 |Forderungen verkaufen (Factoring)

2.5 |Bitten Sie ihre Kunden um die Bezahlung von offenen Rechnungen

Verhandlung mit Leasinggebern lber befristete Aussetzung von Leasingraten bzw.
Reduzierung

Verkauf nicht bendtigten Anlagevermaogens (insbesondere Fahrzeuge, Maschinen mit
geringem Auslastungsgrad)

2.6

2.7

2.8 |Kreditausweitung durch Ausfallbiirgschaften von Blirgschaftsbanken

2.9 |Einsatz 6ffentlicher Férderprogramme (Darlehen mit Haftungsfreistellung)

2.10 (Sale-lease-back von Betriebsimmobilie bzw. gréReren Maschinen

Realisierung von Sicherheitenreserven durch freihdndigen Verkauf von betrieblichen
oder privaten Immobilien, die fiir betriebliche Kredite haften
Einkommensteuererklarung fertig stellen (bei Verlusten) und beim Finanzamt
einreichen zum Zwecke der Steuerriickerstattung

211

2.12

2.13 |Nutzen Sie, wenn moglich, bei Zahlungen das angebotene Skonto aus

2.14 |Bieten Sie bei Angebote keine Rabatte und Skonti an

Uberpriifen Sie Ihre Kalkualation fiir zukiinftige Angebote: wurde ein ausreichender

2.15
Unternehmerlohn und ein angemessener Gewinn einkalkuliert

3.4 MaBnahmen zur Starkung des Eigenkapitals

Haufig findet man bei kleinen GmbHs‘ und GmbH & Co KGs* die Situation vor, dass ein als
Sicherheit dienendes Eigenheim (und damit praktisch integraler Bestandteil des
Unternehmens) eben als ,,privat® ausgewiesen wird. Durch eine Eingliederung in das
Geschaftsvermogen konnen Sie sich unter Umstanden von der Uberschuldung befreien.
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MaBnahmen zur Starkung des Eigenkapitals

3.1 |Optimieren Sie Ihre finanzielle Situation durch Privateinlagen (private Reserven)

3.2 |Fordern Sie ausstehende Einlagen von Mitgesellschaftern ein

3.3 |Fordern Sie an Gesellschafter gewdahrte Darlehen zuriick

3.4 |Stellen Sie Ihrem Unternehmen Gesellschafterdarlehen zur Verfligung

3.5 |Reduzieren Sie Privatentnahmen (Lebenshaltungskosten) auf ein MindestmaR

3.6 |Suchen Sie neue Gesellschafter, die Einlagen bringen

3.7 |Stille Kapitaleinlagen, z. B. auch von Férderbanken / Risikokapitalgesellschaften

Kapitalgesellschaften: Uberfiihren Sie private Vermégensanlagen, insbesondere (durch

3.8
Unternehmensdarlehen belastete) Immobilien, in das Unternehmensvermaogen

3.5 Langfristige Darlehen und Kredite

Nicht nur von Banken erhalt man Geld: Mikrodarlehen, z. B. von Kunden oder tber das
Internet, werden langsam bekannt. Auch Freunde und Verwandte vertrauen immer ofter
Ihr Erspartes lieber einem personlich bekannten Unternehmer an, statt das Geld
undurchsichtigen Investmentfonds anzuvertrauen.

,Frisches“ Geld von der Hausbank ,,einfach so* ist wenig realistisch. Sie bendtigen einen
durchdachten und gut begriindeten Businessplan. Dieser ist auch Voraussetzung fur eine
Umschuldung mit Hilfe geforderter offentlicher Darlehen oder fur eine Verlangerung der
Darlehenslaufzeiten.
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Langfristige Darlehen und Kredite

4.1 |Nehmen Sie Kredite bei Verwandten oder Bekannten auf (Privatdarlehen)

Schulden Sie kurzfristige Verbindlichkeiten (z. B. Kontokorrent) in langfristige Darlehen
um

4.2

4.3 |Verhandeln Sie mit Ihrer Bank Uber eine befristete Tilgungsaussetzung bei Darlehen.

Verhandeln Sie mit lhrer Hausbank Uber verlangerte Darlehenslaufzeiten und damit
niedrigerer Tilgungen

Verhandeln Sie mit lhrer Bank tber ein Auffangdarlehen (z. B. bei zu kurzer Laufzeit
offentlicher Darlehen) fir féllige Tilgungsleistungen

4.4

4.5

4.6 |Nutzen Sie geférderte Darlehen fiir die Unternehmenskrise

Vereinbaren Sie bei der Finanzierung unvermeidbarer Neuinvestitionen tilgungsfreie

4.7
Anfangsjahre (z. B. bei 6ffentlichen Darlehen)

4.8 |Einsatz offentlicher Forderprogramme (Darlehen mit Haftungsfreistellung)

49 |Kreditausweitung durch Ausfallbilirgschaften von Biirgschaftsbanken

Bieten Sie |lhren Kunden die Aufnahme von Mikrodarlehen an (verzinst oder gegen
vergilinstigte Leistungen)

Beteiligen Sie ihre Mitarbeiter am Unternehmen (Umwandlung von Lohn und Gehalt in
Anteile; Umwandlung in eine Genossenschaft, ...)

4.10

4.11

4 Operative MaBnahmen

Hier sei der Vergleich mit der Medizin erlaubt. Finanzwirtschaftliche MaBnahmen helfen,
die Krankheitssymptome zu unterdriicken. Wirklich gesund wird das Unternehmen durch
Verbesserungen im operativen Geschaft.

4.1 Die Top-MaBnahmen

Wir haben aus unserer Erfahrung heraus die MaBnahmen zusammengestellt, die am
erfolgversprechendsten sind: zwei Listen, je nachdem ob Sie ein Ladengeschaft haben oder
in der Werkstatt oder vor Ort bei Ihren Kunden arbeiten.

Beide Listen beginnen nicht ohne Grund mit den Verkaufspreisen. Zu viele Handwerker
wagen es aus den unterschiedlichsten Griinden nicht, den Preis zu verlangen, den lhre
Kunden bereit waren zu zahlen. Nicht selten ist damit bereits ein wichtiger Schritt zur
Gesundung genommen.
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4.1.1 Die ,,Top-Ten* fur Handwerker

TOP 10 operative MaBnahmen fiir das Handwerk

Prifung der Verkaufspreise am Markt und gegebenenfalls Anpassung. (Statt
5.1 |Preisnachlass) Werbung mit lukrativen Zugaben (z. B. Nachkontrolle vor Ablauf der
Gewadhrleistung, zusatzliche Leistungen im Paket anbieten)

5.2 |Uberpriifung der Stundenverrechnungssitze und Deckungsbeitrige

Konkrete Arbeitsauftrdge an die Mitarbeiter mit Vorgabezeiten (entsprechend der

5.3
Kalkulation)

5.4 |Prifung der Materialeinsatzquoten, gegebenenfalls Wechsel des Lieferanten

5.5 |Materialentnahmescheine fiir das Lager (Verhinderung von Personaldiebstahl)

5.6 |Konzentration auf Kerngeschaft, ggf. Outsourcing

5.7 |Arbeiten Sie bevorzugt Auftrage ab, die kurzfristig fakturiert werden kénnen

Reduzierung von Uberstunden (es sei denn, diese ermdglichen lhnen die kurzfristige

5.8
Fertigstellung von Auftrdgen und deren Fakturierung)

5.9 |Anpassung der Kapazitdten in der Produktion (Personaleinsatzplanung)

Auftragsvorbereitung am Vortag - Erstellung von Checklisten fiir benétigte Materialien

5.10
und Werkzeuge

4.1.2 Die ,,Top Acht“ fur alle Handwerker, die ein Ladengeschaft betreiben

Die Liste beginnt damit, Aufmerksamkeit auf den Laden zu ziehen. Eigentlich weiB es ja
jeder: flattern bunte Luftballons oder Fahnchen im Wind, macht dies neugierig und
verspricht einen interessanten Einkauf. Lichterketten am Gebaude haben einen
vergleichbaren Effekt und sind zwischenzeitlich in der Gastronomie haufig zu beobachten -
und das nicht nur in der dunklen Jahreszeit. In der Praxis funktioniert das auch
uberraschend gut. Man kann damit ein suboptimal attraktives oder weniger gut
wahrnehmbares Geschaft deutlich aufwerten. Die einzige Frage, die sich stellt ist, warum
das so wenige nutzen. (Beachten Sie eventuelle Einschrankungen durch lokale
Werbeverordnungen.)

Ein Wort sei der Veranstaltung von Events gewidmet. Die Vorbereitung ist mit Aufwand
verbunden, aber dafiir durfen Umsatzsteigerungen von bis zu 30 % erwartet werden.
Bereiten Sie sich darauf vor, mehrere Events durchfiihren zu mussen, bis sich das
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Umsatzwachstum stabilisiert. (Sie sollten sich vorher sicher sein, noch nicht Ihr
Kundenpotential auszureizen - sonst gibt es einfachere und preiswertere Methoden - siehe
Punkt 4.2.)

TOP 8 operative MaBnahmen fiir Handwerke mit Ladengeschaft

Ziehen Sie die Kunden in den Laden, indem Sie Neugier und Aufmerksamkeit wecken.
6.1 |Bewahrtist die Dekoration des Ladens mit bunten Luftballons, Fihnchen und
Bannerwerbung - Erfolg garantiert.

Erhdhen Sie die Verkaufspreise, z. B. indem Sie "magische Preise" nutzen (*.99) und

62 Preisschwellen beachten

6.3 Machen Sie Mehrwert-Angebote mit einem Preisvorteil fiir Ihre Kunden (Beispiel:
Snack + Getrank; Sonderpreis flir Haareschneiden + Kopfhautmassage)

6.4 Reduzierung der Retouren (tgl. Retourenkontrolle; gleichzeitig Vermeidung von

Personaldiebstahl)

6.5 |Am Abend hochwertige Produkte mit hohem Preis und niedrigen HK bereithalten

Uberpriifung der Stundenumsitze / zeitweiliges SchlieRen von Filialen (haufige

6.6
Schwachstelle)

6.7 |Reduzierung von Uberstunden in Produktion und Verwaltung

Organisieren Sie ein Event und laden Sie mit Aushangen / Flyern / Bannerwerbungim

6.8 . . X
Einzugsgebiet ein

4.2 Optimierung Materialverbrauch und Lagerbestande

Materialverbrauch und Lagerverwaltung werden im Handwerk haufig stiefmutterlich
behandelt und die Funktionalitat vorhandener Warenwirtschaftssysteme nicht genutzt. Es
lohnt sich, einen Blick darauf zu werfen.

Warenwirtschaftssysteme bieten in der Regel die Moglichkeit, ABC-Analysen
durchzufuhren. Der Grundgedanke dahinter ist, dass in vielen Fallen einige wenige Artikel
einen hohen Anteil am Gesamtvolumen haben. Dies beobachtet man sowohl im Verkauf als
auch in der Lagerhaltung.

Es ist naheliegend, dass man sich um diese Artikel besonders kimmern sollte, weil sie in
der Regel auch einen GroBteil der Kosten oder des Umsatzes ausmachen (A-Artikel).
Umgekehrt gibt es am anderen Ende haufig eine Vielfalt von Artikel mit geringem Anteil
am Umsatz oder mit nur wenigen Lagerbewegungen (C-Artikel). Es gilt, auch diese im Blick
zu behalten.
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Die XYZ-Analyse untersucht die RegelmabRigkeit der Verbrauche. Zusammen mit der ABC-
Analyse lassen sich daraus unterschiedliche Lagerhaltungsstrategien ableiten. Dabei gilt es,
weitere Parameter zu untersuchen, wie z. B. der Wert der Guter oder die
Beschaffungszeit.

Die Berater und Beraterinnen der Handwerksorganisation unterstiitzen Sie gerne bei der
Entwicklung von Strategien, die fur lhren Betrieb passen.

Optimierung Materialwirtschaft

24 Feststellung der jahrlichen Verbrauchsmengen an A-Materialien und Einholung
’ entsprechender Angebote / Preisverhandlungen mit Lieferanten fihren

7.2 |Einfihrung von Materialentnahmescheinen

7.3 |Materialausgabe nur von vertrauenswiirdiger Person

Retourenkontrolle und entsprechende Korrekturen hinsichtlich Stiickzahlen und

7.4
Produkt

7.5 |Uberpriifung und Reorganisation des Bestellwesens

7.6 |Moglichkeit der Nachlieferung kalkulieren und eventuell organisieren

7.7 |Verhandlungen (iber Retouren mit Lieferanten

7.8 |MaRRnahmen gegen Personaldiebstahl ergreifen

7.9 |Sonderverkaufsaktionen fiir Uberbestidnde durchfiihren

ABC-Analyse durchfiihren: Ermitteln Sie in welchem prozentualen Umfang einzelne
Produkte zum Umsatz beitragen bzw. welche Produkte in welchem Umfang gelagert
werden miissen. Konzentrieren Sie sich auf die wichtigen Produke. In der Regel lassen
sich hilfreiche Strategien fiir eine bessere Lagerverwaltung ableiten.

XYZ-Analyse: Ermitteln Sie, ob Umsatze und Lagerabgange regelmaRig und damit

7.11 |planbar stattfinden. Leiten Sie fir wichtige Produkte Sicherheitsbestdnde in
Abhangigkeit des gewiinschten Servicegrades ab.

7.10
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4.3 Reduzierung der Personalkosten

Personalkosten sind im Handwerk fast immer die groRte Kostenposition. In Zeiten der
Personalknappheit liegt die Zielsetzung allerdings darin, die verfiigbaren Mitarbeiter besser
einzusetzen.

Voraussetzung dafir ist das Wissen um die zu erwartende Auslastung der Mitarbeiter (Punkt
9.2) und eine ordentliche Arbeitsvorbereitung (Punkt 9.9). Offensichtliche Fehler mussen
naturlich korrigiert werden.

Reduzierung der Personalkosten

8.1 Abbau der Administration durch Reduzierung von Verwaltungspersonal und
Outsourcing (z.B. Buchfiihrung liber Steuerberater)

Prifung des Auslastungsgrades der letzten Monate und der voraussichtlichen

8.2 |Auslastungin den kommenden Monaten anhand der Auftragslage und Anpassung der
produktiven Mitarbeiter an die Auftragslage

Beantragung von Kurzarbeit bei fehlender Auslastung (eventuell priifen, ob
Teilbereiche nicht ausgelastet sind)

8.3

8.4 |Aussprechen von betriebsbedingten Kiindigungen bei fehlender Auslastung

Arbeitszeitflexibilisierung, z.B. Einflihrung von Jahresarbeitszeitkonten (Vermeidung
der Auszahlung von Uberstunden)

Verlagerung einfacherer Arbeiten (z.B. Fuhrpark, Reinigung) an Rentner, 450 Euro Krafte
USW.

8.5

8.6

8.7 [Rationalisierung durch maschinelle Investition

Rationalisierung durch bessere Ausstattung der Mitarbeiter mit Betriebsmitteln,

8.8
Werkzeugen etc.

8.9 |Einflihrung einer Arbeitsvorbereitung

8.10 |Regelmailige Lage- bzw. Auftragsbesprechungen mit den Mitarbeitern

Mitarbeiterzeiterfassung und auftragsbezogene Arbeitszeiterfassung mit regelmaRiger
Zwischen- und Nachkalkulation

Pauschale Vergiitung von Fahrzeiten zu und von der Baustelle, Arbeitszeit beginnt an
der Baustelle

8.11

8.12

8.13 |Einhaltung der Pausenzeiten kontrollieren

8.14 |Streichung freiwilliger Sozialleistungen

8.15 |Schaffen Sie ein glinstiges Klima fiir die Mitarbeitermotivation
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4.4 Reduzierung von Sachkosten

Reduzierung der Sachkosten

9.1 |Kindigung nicht bend6tigter Mietrdaume

Mietvertrage neu verhandeln; eventuell kiindigen gegen Ablése oder Nachmieter

9.2
suchen

9.3 [Vergleich von Versicherungskonditionen (Haftpflicht, Geschaftsversicherung)

Uberpriifung der Konditionen fiir Steuerberatung und Buchhhaltung, incl.

9.4
Personalbuchhaltung.

9.5 |Reduzierung Ausgaben Biiromaterial durch Nutzung von Versandanbietern

9.6 |Vergleich von Telefontarifen und Versorgungstarifen und ggf. Wechsel

9.7 |Ausstattung der Mitarbeiter mit Prepaid-Handys

Vorgaben fur durch Mitarbeiter beeinflussbare Kosten, wie z. B. Telefonbudget,

9.8
Verbrauchsmaterial etc.

9.9 |Verkauf oder Stillegung von Fahrzeugen

9.10 ([Beschaffungsstopp fiir Werkzeuge

9.11 |Rickgabe von Leasingfahrzeugen oder —geraten

9.12 |Kiindigung von Wartungsvertragen (EDV, Maschinen etc.)

9.13 |Kiindigung von Berufskleidungsservice

4.5 Steigerung der Erlose im Laden

Unsere Berater machen haufig die Erfahrung, dass in Ladengeschaften viel Umsatzpotential
liegen bleibt. Gelingt es, dieses in Zukunft besser auszuschopfen, ist dies ein wesentlicher
Schritt zur Bewaltigung der Krise.

Die erfolgversprechendsten MaBnahmen wurden bereits oben besprochen und Sie sollten
damit beginnen.

Dennoch kann eine zeitlich begrenzte Einfuhrung in der Krise Sinn machen, um zusatzliche
Liquiditat zu generieren, wenn dadurch mehr Umsatz erzielt wird. Die Gefahr ist, dass man
Kunden, die bereit waren, den normalen Preis zu zahlen, in die Happy Hour zieht und
damit Gewinn verliert.
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Seit der Verpflichtung, dem Finanzamt ein sogenanntes Fiskaljournal zur Verfuigung zu
stellen, besteht bei jeder Kasse die Moglichkeit, die Kassendaten in Excel auszuwerten.
Typische Auswertungen sind ein Abgleich zwischen Verkaufs- und Produktionsdaten,
Quervergleiche Uber die verkauften Produkte in verschiedenen Filialen und
Zeitreihenanalysen fur einzelne Produkte fur Prognosefunktionen. Nebenbei erkennt man
auch, welche Verkauferinnen besonders haufig Eingabekorrekturen durchfiihren oder an
welche Kassen auffallig viele Null-Bons erzeugt werden.

Seit einiger Zeit werden auf dem Markt Filialmanagementsysteme fuir Smartphones und
Tablets angeboten. Die Funktonalitat umfasst meist die tagesaktuelle Ubertragung der
Kassendaten mit Stundenumsatzen, Durchschnittsbons und Plan-Ist-Vergleichen, so dass die
Filialleitung diese Daten nicht mehr in der Zentrale abfragen muss. Aus Managementsicht
interessanter sind allerdings die damit moglichen Arbeitserleichterungen durch die
Erfassung von Checklisten auf dem Smartphone und der sofortigen Ubertragung in die
Zentrale (HAACP-Dokumentation), die elektronische Erfassung und Nachverfolgung von
Reparaturauftragen, die Definition von Work-Flows fir verschiedene Aufgaben oder die
Moglichkeit eines firmeninternen und damit DSGVO-konformen Chatrooms. Das alles spart
Zeit und Kosten.

Umsatzsteigerung im Ladengeschaft

Uberpriifen Sie Ihre Werbeausgaben auf Effektivitit. Die meisten Ladengeschifte
10.1 |ziehen nur Kunden aus der Nachbarschaft an und Passanten - in diesem Falle
beschrdnken Sie sich auf Werbung am und im Geschaft

Happy Hour einfiihren (darauf achten, dass man den Markt segmentieren kann oder nur
als voriibergehende Aktion)

MaRnahmen gegen Personaldiebstahl einflihren / verstarken (Retourenkontrolle,
Testeinkdufe, Priifung der Einzahlungen)

Ermitteln Sie lhren bendtigten Stundenumsatz und gleichen Sie diesen mit lhren
10.4 |Offnungsstunden ab. Hiufig wird zu friih gedffnet und zu spit geschlossen oder die
Mittagspause wird zu kurz gewahlt

Nutzen Sie die Kassendaten (direkter Export oder das Fiskaljournal in Excel) fiir
Analysen: Queranalysen der verkauften Artikel Giber verschiedene Filialen, letzter

10.2

10.3

105 Verkaufszeitpunkt flir ein Produkt, Stabilitat des Absatzes eines Artikels, Identifikation
von Falscheingaben u. viele mehr)

106 Nutzen Sie Smartphone- oder Tablet-basierte Kommunikationssysteme fiir ein
kostenglinstiges und effizientes Filialmanagement
Frischen Sie Ihren Laden auf. Es ist liberraschend wie man mit Fantasie und wenig

10.7 Aufwand den Eindruck verbessern kann durch kleine Schénheitsreparaturen und

geschickte Dekoration. Typische Fehler: beschadigte Plakate, schmuddelige
Kreidetafeln Fremdprospekte auf der Theke, mangelnde Ordnung und Sauberkeit
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5 Ein Blick in die Zukunft: nachhaltige Unternehmensentwicklung

Weniger geeignet fur die ,,heiBe Phase“ einer Unternehmenskrise, aber im ,,Cool Down“ am
Ende sollte man sich auch damit beschaftigen, wie man das Unternehmen so fit macht,
dass es nie wieder zu einer Unternehmenskrise kommt.

Einige Grundlagen sollten zu diesem Zeitpunkt ja bereits geschaffen sein. Die Erstellung
und regelmapige Uberpriifung des Businessplans ist der perfekte Einstieg in ein effizientes
Controlling. Eine Arbeitsvorbereitung in Verbindung mit einer Kapazitatsplanung sorgt fur
einen effizienten Personaleinsatz. Und die Umsetzung einiger der vorgeschlagenen
MarketingmaBnahmen verbessert den Marktauftritt und sichert Erlose.

Sie sollten sich damit nicht zufriedengeben. Fihren Sie Ihr Unternehmen in die Zukunft.

5.1 Produktivitatsorientiertes Management und Controlling einfihren

In der Industrie ist der kontinuierliche Verbesserungsprozess (KVP) heute Standard. Im
Handwerk noch nicht so sehr - und doch werden hier Methoden angeboten, die einfach
umsetzbar sind und oft auch das Arbeitsklima insgesamt sehr positiv beeinflussen.
Allerdings braucht es Zeit und ein wenig Geduld, da man die Mitarbeiter in den Prozess
einbinden muss. Belohnt wird man mit effizienteren Arbeitsablaufen und motivierten
Mitarbeitern.

Ubrigens, wussten Sie, dass die Schattenbilder fir Besen, Hammer, Zange, die in vielen
Werkstatten heute helfen, Ordnung zu halten und den Uberblick zu bewahren aus dem KVP
stammen? Es ist die Weiterentwicklung des japanischen ,,Kaizen“ (auf Deutsch:
Veranderung zum Besseren), eine Sammlung von praktischen Methoden und Werkzeugen,
die auch in Handwerksbetrieben erfolgreich eingesetzt werden.

Ein einfaches Controlling, in dem erbrachte Leistungswerte (Produktivitat!) erfasst
werden, unterstltzt diese Bemihungen.

Uberfiihren Sie den fiir die Krise erstellten Finanzplan in eine monatliche, rollierende
Planung, so dass Sie immer einen guten Blick in die Zukunft haben.
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Produktivitatsorientiertes Management und Controlling

Uberpriifung der Qualitit der vorhandenen Planungswerkzeuge und -techniken;

111 gegebenfalls ergdnzen und / oder verbessern

5 Arbeitsvorbereitung einflihren (Checklisten fiir benétigte Werkzeuge und Materialien,
Checkliste Ausstattung Fahrzeug)

113 Mitarbeiter Soll-Vorgaben fiir die Leistungserbringung kommunizieren und
Leistungserbringung dokumentieren (Tagespldne und -berichte)

oy Erstellung eines "Arbeitsvorrats": Liste von unterstiitzenden Tatigkeiten, die nicht

direkt produktiv sind (Reinigungstéatigkeiten, Wartung etc.)

11.5 |Produktivitdtskennzahlen nutzen

Praktikermethoden des Kaizen (KVP) einfliihren: Vermeidung von Verschwendung und
gut organisierte Arbeitsabldufe

Aufbau eines einfachen Controlling-Systems zur Steuerung mit Leistungs-Kennzahlen
(Ausbaugewerke z.B. mit Wertschopfung je prod. Stunde)

11.8 |Uberfiihren Sie die Finanzplanung in eine monatliche rollierende Planung

Besprechen Sie regelmaRig die Unternehmensentwicklung und Zahlentrends mit einem
HWK- oder Verbandsberater

11.6

11.7

11.9

5.2 Marketing und Strategie

In den letzten Jahren haben neue Methoden in der Psychologie zu einer Vielzahl fur
Verkauf und Marketing evolutionarer Erkenntnisse gefuhrt. Eine davon ist die relative
Bedeutung des Preises fur die Kundenentscheidung, einer Erkenntnis, der Sie bereits in
unserer Checkliste mehrfach begegnet sind. In den letzten Jahren durchdrang dieses
Wissen auch das Marketing, haufig unter den, englischen Begriffen ,,Behavioural
Marketing“, ,,Behavioural Pricing* oder Neuromarketing.

Tatsachlich lassen sich diese Erkenntnisse auch im Handwerksmarketing anwenden und
werden bereits erfolgreich eingesetzt.

Erfolgreiches Verkaufen funktioniert aber insbesondere fir kleine und mittlere Handwerker
nur, wenn das gesamte Geschaftsmodell in sich stimmig ist. Und letztlich fuhren diese
neuen Erkenntnisse zuriick zu dem, was man eigentlich schon immer wusste: man muss
wissen, welche Wertangebote man seinen Kunden machen kann und verstehen wie der
Kunde ,,tickt“. Dafur hat sich zwischenzeitlich die Methode durchgesetzt, fur Zielgruppen
sogenannte , Kunderpersonas“ zu erstellen, die die jeweilige Zielgruppe detailliert
beschreibt. Alternativ kann auf psychologisch fundierte Kundentypologien zuriickgegriffen
werden.

Die Digitalisierung bietet viele Moglichkeiten, Geschaftsprozesse effizienter zu gestalten
und besser zu uberwachen. Gleichzeitig werden durch die Integration von Smartphones und
Tabletts Zugangsbarrieren abgebaut und es fallt leichter, Mitarbeiter in die Ablaufe zu
integrieren.
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Marketing und Strategie

Uberpriifung der Unternehmensstrategie unter Beriicksichtigung der betrieblichen
12.1 |Wertangebote (Merkblatt "Business Model Canvas"), Entwicklung neuer Produkte und
Dienstleistungen

12.2 |Zielgruppenanalyse: Kundenpersonas definieren (Merkblatt: Kundenpersonas)

12.3 |Entwickeln Sie basierend auf Wertangebote und Zielgruppen ein Unternehmensleitbild

Uberpriifen Sie lhre Marketing- und Werbeausgaben darauf, ob die oben gesetzte Ziele

12.4
damit erreicht werden kdnnen

12.5 |Priifen Sie, ob Online-Marketing-Strategien fiir Sie niitzlich sein kénnen

Prifen Sie, welche Moglichkeiten Ihnen die Informationstechnologie gibt, um

12.6
Prozessabldufe effizienter zu gestalten und besser zu (iberwachen

Das sind dicht formulierte Gedanken. Fiir vertiefende Informationen verweisen wir hier auf
das kostenfreie Beratungsangebot lhrer Verbande und Handwerkskammern.

Ein kurzes Wort noch zu den MaBnahmen im Marketing: So ,,neu® sind diese Gedanken gar
nicht. Stellen Sie sich kurz einen typischen Backer oder einen Schreiner vor 100 Jahren vor.
Vorne ein Laden, dahinter wurde in der Backstube gebacken (und Duftmarketing betrieben)
und in der Nachbarschaft werkelte der Schreiner, dem man durchs offene Fenster zusehen
konnte.

Backer und Schreiner wussten genau, welche Wertangebote Ihre Kunden winschten
(schmackhafte Gebacke oder Tische, die nicht wackelten). Die Kunden waren als Nachbarn
gut bekannt (was die Personas adaquat ersetzte) und den Erfolg von WerbemaBnahmen sah
der Backer abends in seiner Kasse und der Schreiner an seiner Auftragslage.

Es lohnt sich, dariber nachzudenken und die Erkenntnisse an unsere, oft komplizierten,
Zeiten anzupassen.

Anlage

Checkliste zum Ausdrucken als PDF

Eine Checkliste im Excel-Format erhalten Sie von lhren Beratern und Beraterinnen aus der
Handwerksorganisation
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6 Nachwort

Diese Checkliste wurde im Nachklang der ,,1. Welle* der Corona-Krise 2020 als
Hilfestellung flur unsere Handwerksbetriebe erarbeitet. Zu diesem Zeitpunkt, Mitte
September 2020, ist zu befurchten, dass viele Handwerksbetriebe bereits groBRe
Schwierigkeiten kennen oder demnachst in die Krise rutschen werden.

Die Checkliste zeigt lhnen viele Handlungsmoglichkeiten auf, nicht nur fur die konkrete
Krisensituation, sondern auch zur Uberpriifung Ihrer aktuellen Geschaftsprozesse. Nutzen
Sie diese Anregungen. Nutzen Sie auch das geforderte und damit kostenfreie
Beratungsangebot lhrer Verbande und Handwerkskammern.

Vor Allem: Geben Sie nicht auf!

Impressum

Verantwortlich fiir den Inhalt ist

Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten (AKBiS),
im Zentralverband des Deutschen Handwerks e.V.

www.akbis.de Email: arbeitsgruppe-akbis@t-online.de

Ansprechpartner im ZDH:

Herr Rolf PapenfuB, Leiter Referat Unternehmensfuhrung

MohrenstraBe 20-21
10117 Berlin

Tel. 030-206 19-323
Email: papenfuss@zdh.de

Koordination des Arbeitskreises

Olaf Kittel Handwerkskammer Frankfurt-Rhein-Main
kittel@hwk-rhein-main.de
Dr. Matthias Langner Handwerkskammer Wiesbaden / Geschaftsstelle Mittelhessen

matthias.langner@hwk-wiesbaden.de
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Diese Checkliste wurde erarbeitet von:

Walter Gossmann Landes-Innungsverband fur das bayerische Backerhandwerk

(Koordination der Facharbeitsgruppe, Email: w.gossmann@baecker-bayern.de )

Carsten BonB HWK Sudthuringen

Jan Gerdts HWK Lubeck

Dr. Dirk Haid HWK fur Oberfranken

Gabriele Hanisch HWK Region Stuttgart

Klaus Hurling HWK Oldenburg

Olaf Kittel HWK Frankfurt-Rhein-Main

Dr. Matthias Langner HWK Wiesbaden

Dr. Kerstin Loth HWK Dresden

Michael Pfister HWK fir Unterfranken

Sven Rathgeber HWK Munchen und Oberbayern
Matthias Schauer FV Elektro- und Informationstechnik Hessen/Rheinland-Pfalz
Michael Wiese HWK Ostmecklenburg-VYorpommern
Steffen Wiesenberg HWK Kassel

Tobias Beibl LFI Munchen

Wir bedanken uns fur Unterstutzung, Korrekturen, Erganzungen und kritische Anmerkungen
bei:

4+ Frank Flesch, HWK Pfalz, Kaiserslautern

+ Helmut WeiBgerber, Landes-Innungsverband fur das bayerische Backerhandwerk,
Minchen

Antonette Simons, HWK Wiesbaden

Rafaél Rivera Azanedo, HWK Rheinhessen

Mina Bettinghausen, Rechtsanwaltin, Frankfurt a. Main

e

Gefordert durch:

* Bundesministerium
o fir Wirtschaft

und Energie
ZENTRALVERBAND DES

DELTSCHEN HANDWERKS

aufgrund eines Beschlusses
des Deutschen Bundestages




Checkliste Krisenmanagement

0

Vorbereitende MafRnahmen

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

0.1

MaRnahme
Machen Sie einen Kassensturz: Welche liquide Mittel (Kasse, Kontokorrent, Schecks,
Festgeldkonten usw.) stehen zur Verfugung

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

0.2

Verschaffen Sie sich einen Uberblick iiber offene Zahlungen mit Falligkeitstermin und Ihre offene
Forderungen

0.3

Erstellen Sie einen Finanzplan fir die nachsten Monate (Planung der Kosten und Erlése, daraus
abgeleitete Liquiditatsplanung mit regelmaRigen Zahlungsverpflichtungen und sonstigen Ein- und
Auszahlungen) - passende Vorlagen erhalten Sie von Ihren Verbands- und
Handwerkskammerberatern und -beraterinnen

0.4

Festlegung von Ausgabenprioritdten (Sozialversicherungstrager und Finanzamt vor Lieferanten!)

0.5

Uberpriifung wer fiir das Unternehmen Geld ausgeben darf - eventuell Ausgabenstopp
verhdngen bzw. Genehmigung durch die Geschaftsfihrung

0.6

Bei mehreren Geschaftskonten: Zur Vermeidung von Riicklastschriften - Disposition der
Zahlungsein- und -ausgéange

0.7

Falls Sie keinen Finanzplan erstellen: Uberpriifen und korrigieren Sie bei Bedarf ihre BWA, um
den "echten" Stand zu kennen: wurden Abschreibungen bertcksichtigt, Bestandsverdanderungen
korrekt erfasst, periodengerechte Zuordnung von Personalkosten und Sozialabgaben,
Berticksichtigung von Weihnachts- und Urlaubsgeld, nicht regelmaRig anfallende Kosten wie Kauf
von Heizdl, Versicherungen, sonstige Kosten, aber auch sonstige Erlése

SofortmalRnahmen zur Unternehmenssicherung und der Rechtssicherheit

MaRnahme
Gesprach mit Hausbanken suchen: Kontokorrentkreditrahmen erweitern; Tilgungsaussetzungen

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

1.1 |und weitere MaRnahmen besprechen; eventuell zur Ausweitung des Engagements
Neubewertung der Sicherheiten, insbesondere der Immobilien

12 Sofort Zahlungsvereinbarungen mit Krankenkassen und Finanzamt (Umsatzsteuer!) vereinbaren,
da diese verpflichtet sind, einen Insolvenzantrag zu stellen

13 Mit wichtigen Glaubigern Tilgungsvereinbarungen vereinbaren (Kleinglaubiger nach Moglichkeit
bezahlen, um die Anzahl der Ansprechpartner niedrig zu halten)

14 Wenn Lohne und Gehalter offen: Riickzahlungsvereinbarungen mit Mitarbeitern treffen,
(notwendig auch fur die Rechtssicherheit, da Betrugstatbestand)

15 Einkaufsmanagement: nur noch das absolut Notwendige einkaufen (Freigabe durch die
Geschaftsfiihrung/Inhaber)

16 AufRenstande durch telefonische oder personliche Vorsprache beim Schuldner , eintreiben” -

"professionalisieren Sie Ihr Forderungsmanagement

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

1= Leistungen méglichst gegen Anzahlung oder Vorkasse durchfihren; alternativ tagliche /
’ wochentliche Rechnungsstellung
1.8 |Steuervorauszahlungen reduzieren lassen
Die Geschaftsfiihrung einer Kapitalgesellschaft muss Giber einen sogenannten "Liquiditatsstatus"
1.9 |den Nachweis erbringen kénnen, dass liber die kommenden drei Monate bestédndig 90 % der
félligen Verbindlichkeiten gedeckt sind.
110 Bauhandwerk: stellen Sie sicher, dass Nachtrage (Arbeitszeiten und Material) korrekt erfasst
: werden mit restssicherem Auftrag und Arbeitszetteln, damit diese Leistungen fakturierbar sind
2 Behebung der Liquiditatskrise - kurzfristig umsetzbar
MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen
- Private Lebensversicherungen beitragsfrei stellen lassen bzw. die Versicherungssumme und
’ damit die Beitrige reduzieren
2.2 |Kapitallebensversicherungen verkaufen oder beleihen
23 En-bloc-Verkauf von Teilen des Materialbestandes (z.B. an Kollegen) bzw. Riickgabe an
’ Lieferanten
2.4 |Forderungen verkaufen (Factoring)
2.5 |Bitten Sie ihre Kunden um die Bezahlung von offenen Rechnungen
2.6 |Verhandlung mit Leasinggebern liber befristete Aussetzung von Leasingraten bzw. Reduzierung
- Verkauf nicht bendtigten Anlagevermaogens (insbesondere Fahrzeuge, Maschinen mit geringem
’ Auslastungsgrad)
2.8 |Kreditausweitung durch Ausfallbirgschaften von Biirgschaftsbanken
2.9 |Einsatz 6ffentlicher Férderprogramme (Darlehen mit Haftungsfreistellung)
2.10 |Sale-lease-back von Betriebsimmobilie bzw. gréReren Maschinen
S Realisierung von Sicherheitenreserven durch freihdndigen Verkauf von betrieblichen oder
’ privaten Immobilien, die fiir betriebliche Kredite haften
s Einkommensteuererklarung fertig stellen (bei Verlusten) und beim Finanzamt einreichen zum
: Zwecke der Steuerriickerstattung
2.13 |Nutzen Sie, wenn mdglich, bei Zahlungen das angebotene Skonto aus
2.14 |Bieten Sie bei Angebote keine Rabatte und Skonti an
215 Uberpriifen Sie Ihre Kalkualation fiir zukiinftige Angebote: wurde ein ausreichender
’ Unternehmerlohn und ein angemessener Gewinn einkalkuliert

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

3  MaBnahmen zur Starkung des Eigenkapitals
MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen
3.1 |Optimieren Sie lhre finanzielle Situation durch Privateinlagen (private Reserven)
3.2 |Fordern Sie ausstehende Einlagen von Mitgesellschaftern ein
3.3 |Fordern Sie an Gesellschafter gewéahrte Darlehen zuriick
3.4 |Stellen Sie Ihrem Unternehmen Gesellschafterdarlehen zur Verfiigung
3.5 |Reduzieren Sie Privatentnahmen (Lebenshaltungskosten) auf ein MindestmaR
3.6 |Suchen Sie neue Gesellschafter, die Einlagen bringen
3.7 |Stille Kapitaleinlagen, z. B. auch von Férderbanken / Risikokapitalgesellschaften
o Kapitalgesellschaften: Uberfiihren Sie private Vermdgensanlagen, insbesondere (durch
: Unternehmensdarlehen belastete) Immobilien, in das Unternehmensvermogen
4 Langfristige Darlehen und Kredite
MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen
4.1 [Nehmen Sie Kredite bei Verwandten oder Bekannten auf (Privatdarlehen)
4.2  [Schulden Sie kurzfristige Verbindlichkeiten (z. B. Kontokorrent) in langfristige Darlehen um
4.3 |Verhandeln Sie mit Ihrer Bank Uber eine befristete Tilgungsaussetzung bei Darlehen.
44 Verhandeln Sie mit Ihrer Hausbank Gber verlangerte Darlehenslaufzeiten und damit niedrigerer
: Tilgungen
45 Verhandeln Sie mit lhrer Bank tiber ein Auffangdarlehen (z. B. bei zu kurzer Laufzeit 6ffentlicher
) Darlehen) fir féllige Tilgungsleistungen
4.6 [Nutzen Sie geférderte Darlehen fir die Unternehmenskrise
- Vereinbaren Sie bei der Finanzierung unvermeidbarer Neuinvestitionen tilgungsfreie
’ Anfangsjahre (z. B. bei 6ffentlichen Darlehen)
4.8 |Einsatz 6ffentlicher Férderprogramme (Darlehen mit Haftungsfreistellung)
4.9 |Kreditausweitung durch Ausfallbiirgschaften von Birgschaftsbanken
4.10 Bieten Sie Ihren Kunden die Aufnahme von Mikrodarlehen an (verzinst oder gegen vergiinstigte
: Leistungen)
A Beteiligen Sie ihre Mitarbeiter am Unternehmen (Umwandlung von Lohn und Gehalt in Anteile;
’ Umwandlung in eine Genossenschaft, ...)

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement __— NKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

5 TOP 10 operative MaRnahmen fiir das Handwerk

MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

Prifung der Verkaufspreise am Markt und gegebenenfalls Anpassung. (Statt Preisnachlass)
5.1 |Werbung mit lukrativen Zugaben (z. B. Nachkontrolle vor Ablauf der Gewahrleistung, zusatzliche
Leistungen im Paket anbieten)

5.2 |Uberpriifung der Stundenverrechnungssétze und Deckungsbeitriage

5.3 |Konkrete Arbeitsauftrage an die Mitarbeiter mit Vorgabezeiten (entsprechend der Kalkulation)

5.4 |Prifung der Materialeinsatzquoten, gegebenenfalls Wechsel des Lieferanten

5.5 |Materialentnahmescheine fir das Lager (Verhinderung von Personaldiebstahl)

5.6 |Konzentration auf Kerngeschaft, ggf. Outsourcing

5.7 |Arbeiten Sie bevorzugt Auftrage ab, die kurzfristig fakturiert werden konnen

Reduzierung von Uberstunden (es sei denn, diese ermdglichen Ihnen die kurzfristige

5.8
Fertigstellung von Auftragen und deren Fakturierung)

5.9 |Anpassung der Kapazitaten in der Produktion (Personaleinsatzplanung)

Auftragsvorbereitung am Vortag - Erstellung von Checklisten fiir benétigte Materialien und

5.10
Werkzeuge

6 TOP 8 operative MaBnahmen fiir Handwerke mit Ladengeschaft

MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat erledigt Bemerkungen

Ziehen Sie die Kunden in den Laden, indem Sie Neugier und Aufmerksamkeit wecken. Bewahrt
6.1 |ist die Dekoration des Ladens mit bunten Luftballons, Fihnchen und Bannerwerbung - Erfolg
garantiert.

Erhéhen Sie die Verkaufspreise, z. B. indem Sie "magische Preise" nutzen (*.99) und

6.2 Preisschwellen beachten

6.3 Machen Sie Mehrwert-Angebote mit einem Preisvorteil fir Ihnre Kunden (Beispiel: Snack +
Getrank; Sonderpreis fur Haareschneiden + Kopfhautmassage)

6.4 Reduzierung der Retouren (tgl. Retourenkontrolle; gleichzeitig Vermeidung von

Personaldiebstahl)

6.5 |Am Abend hochwertige Produkte mit hohem Preis und niedrigen HK bereithalten

6.6 |Uberpriifung der Stundenumsitze / zeitweiliges SchlieRen von Filialen (hiufige Schwachstelle)

6.7 |Reduzierung von Uberstunden in Produktion und Verwaltung

Organisieren Sie ein Event und laden Sie mit Aushangen / Flyern / Bannerwerbung im

6.8 ) . .
Einzugsgebiet ein
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Checkliste Krisenmanagement

Optimierung Materialverbrauch und Lagerbestdnde

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

MaRnahme
Feststellung der jahrlichen Verbrauchsmengen an A-Materialien und Einholung entsprechender

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

7.1
Angebote / Preisverhandlungen mit Lieferanten fiihren
7.2 |Einfihrung von Materialentnahmescheinen
7.3 |Materialausgabe nur von vertrauenswiirdiger Person
7.4 |Retourenkontrolle und entsprechende Korrekturen hinsichtlich Stiickzahlen und Produkt
7.5 |Uberpriifung und Reorganisation des Bestellwesens
7.6 |Moglichkeit der Nachlieferung kalkulieren und eventuell organisieren
7.7 |Verhandlungen lber Retouren mit Lieferanten
7.8 |MaRnahmen gegen Personaldiebstahl ergreifen
7.9 [Sonderverkaufsaktionen fiir Uberbesténde durchfiihren
ABC-Analyse durchfiihren: Ermitteln Sie in welchem prozentualen Umfang einzelne Produkte
210 zum Umsatz beitragen bzw. welche Produkte in welchem Umfang gelagert werden missen.
: Konzentrieren Sie sich auf die wichtigen Produke. In der Regel lassen sich hilfreiche Strategien
fiir eine bessere Lagerverwaltung ableiten.
XYZ-Analyse: Ermitteln Sie, ob Umsatze und Lagerabgange regelmafRig und damit planbar
7.11 |stattfinden. Leiten Sie fiir wichtige Produkte Sicherheitsbestdande in Abhangigkeit des

gewilinschten Servicegrades ab.

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement

Reduzierung der Personalkosten
MaRnahme

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

8.1 Abbau der Administration durch Reduzierung von Verwaltungspersonal und Outsourcing (z.B.
’ Buchfiihrung tiber Steuerberater)
Prifung des Auslastungsgrades der letzten Monate und der voraussichtlichen Auslastung in den
8.2 |kommenden Monaten anhand der Auftragslage und Anpassung der produktiven Mitarbeiter an
die Auftragslage
8.3 Beantragung von Kurzarbeit bei fehlender Auslastung (eventuell priifen, ob Teilbereiche nicht
’ ausgelastet sind)
8.4 |Aussprechen von betriebsbedingten Kiindigungen bei fehlender Auslastung
8.5 Arbeitszeitflexibilisierung, z.B. Einflihrung von Jahresarbeitszeitkonten (Vermeidung der
’ Auszahlung von Uberstunden)
8.6 |Verlagerung einfacherer Arbeiten (z.B. Fuhrpark, Reinigung) an Rentner, 450 Euro Krafte usw.
8.7 |Rationalisierung durch maschinelle Investition
8.8 Rationalisierung durch bessere Ausstattung der Mitarbeiter mit Betriebsmitteln, Werkzeugen
) etc.
8.9 |Einflihrung einer Arbeitsvorbereitung
8.10 |RegelmiRige Lage- bzw. Auftragsbesprechungen mit den Mitarbeitern
8.11 Mitarbeiterzeiterfassung und auftragsbezogene Arbeitszeiterfassung mit regelmaRiger Zwischen-
’ und Nachkalkulation
8.12 Pauschale Vergitung von Fahrzeiten zu und von der Baustelle, Arbeitszeit beginnt an der
: Baustelle
8.13 |Einhaltung der Pausenzeiten kontrollieren
8.14 |Streichung freiwilliger Sozialleistungen
8.15 |Schaffen Sie ein gunstiges Klima fir die Mitarbeitermotivation

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

9 Reduzierung von Sachkosten
MaRnahme anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

9.1 |Kindigung nicht benétigter Mietraume
9.2 |Mietvertrdge neu verhandeln; eventuell kiindigen gegen Ablése oder Nachmieter suchen
9.3 |Vergleich von Versicherungskonditionen (Haftpflicht, Geschaftsversicherung)
9.4 |Uberpriifung der Konditionen fiir Steuerberatung und Buchhhaltung, incl. Personalbuchhaltung.
9.5 |Reduzierung Ausgaben Biiromaterial durch Nutzung von Versandanbietern
9.6 |Vergleich von Telefontarifen und Versorgungstarifen und ggf. Wechsel
9.7 |Ausstattung der Mitarbeiter mit Prepaid-Handys
0.8 Vorgaben fir durch Mitarbeiter beeinflussbare Kosten, wie z. B. Telefonbudget,

: Verbrauchsmaterial etc.
9.9 |Verkauf oder Stillegung von Fahrzeugen
9.10 |Beschaffungsstopp fir Werkzeuge
9.11 |Ruckgabe von Leasingfahrzeugen oder —geraten
9.12 |Kiindigung von Wartungsvertragen (EDV, Maschinen etc.)
9.13 |Kiindigung von Berufskleidungsservice

Stand: 15.09.2020
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Checkliste Krisenmanagement

10

Steigerung der Erl6se im Ladengeschaft
MaRnahme

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

10.1

Uberpriifen Sie Ihre Werbeausgaben auf Effektivitit. Die meisten Ladengeschifte ziehen nur
Kunden aus der Nachbarschaft an und Passanten - in diesem Falle beschranken Sie sich auf
Werbung am und im Geschaft

10.2

Happy Hour einfiihren (darauf achten, dass man den Markt segmentieren kann oder nur als
vorubergehende Aktion)

10.3

MaRnahmen gegen Personaldiebstahl einfihren / verstarken (Retourenkontrolle, Testeinkdufe,
Prifung der Einzahlungen)

10.4

Ermitteln Sie Ihren bendtigten Stundenumsatz und gleichen Sie diesen mit lhren
Offnungsstunden ab. Haufig wird zu frith gedffnet und zu spit geschlossen oder die
Mittagspause wird zu kurz gewahlt

10.5

Nutzen Sie die Kassendaten (direkter Export oder das Fiskaljournal in Excel) fir Analysen:
Queranalysen der verkauften Artikel tiber verschiedene Filialen, letzter Verkaufszeitpunkt fur ein
Produkt, Stabilitat des Absatzes eines Artikels, Identifikation von Falscheingaben u. viele mehr)

10.6

Nutzen Sie Smartphone- oder Tablet-basierte Kommunikationssysteme fiir ein kostengiinstiges
und effizientes Filialmanagement

10.7

Frischen Sie lhren Laden auf. Es ist Gberraschend wie man mit Fantasie und wenig Aufwand den
Eindruck verbessern kann durch kleine Schénheitsreparaturen und geschickte Dekoration.
Typische Fehler: beschadigte Plakate, schmuddelige Kreidetafeln Fremdprospekte auf der
Theke, mangelnde Ordnung und Sauberkeit
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Checkliste Krisenmanagement

11

Produktivitatsorientiertes Management und Controlling einfiihren
MaRnahme

— DKRIS

AKBIS - Arbeitskreis Betriebe in Schwierigkeiten

11.1

Uberpriifung der Qualitit der vorhandenen Planungswerkzeuge und -techniken; gegebenfalls
ergdnzen und / oder verbessern

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

11.2

Arbeitsvorbereitung einfiihren (Checklisten fiir benétigte Werkzeuge und Materialien, Checkliste
Ausstattung Fahrzeug)

11.3

Mitarbeiter Soll-Vorgaben fir die Leistungserbringung kommunizieren und Leistungserbringung
dokumentieren (Tagesplane und -berichte)

11.4

Erstellung eines "Arbeitsvorrats": Liste von unterstiitzenden Tatigkeiten, die nicht direkt
produktiv sind (Reinigungstatigkeiten, Wartung etc.)

11.5

Produktivitdtskennzahlen nutzen

11.6

Praktikermethoden des Kaizen (KVP) einfihren: Vermeidung von Verschwendung und gut
organisierte Arbeitsablaufe

11.7

Aufbau eines einfachen Controlling-Systems zur Steuerung mit Leistungs-Kennzahlen
(Ausbaugewerke z.B. mit Wertschépfung je prod. Stunde)

11.8

Uberfiihren Sie die Finanzplanung in eine monatliche rollierende Planung

11.9

Besprechen Sie regelmaRig die Unternehmensentwicklung und Zahlentrends mit einem HWK-
oder Verbandsberater

12

Marketing und Strategie

MaRnahme

12.1

Uberpriifung der Unternehmensstrategie unter Beriicksichtigung der betrieblichen
Wertangebote (Merkblatt "Business Model Canvas"), Entwicklung neuer Produkte und
Dienstleistungen

anwendbar? Verantwortlich Prioritat Termin erledigt Bemerkungen

12.2

Zielgruppenanalyse: Kundenpersonas definieren (Merkblatt: Kundenpersonas)

12.3

Entwickeln Sie basierend auf Wertangebote und Zielgruppen ein Unternehmensleitbild

12.4

Uberpriifen Sie Ihre Marketing- und Werbeausgaben darauf, ob die oben gesetzte Ziele damit
erreicht werden kénnen

12.5

Priifen Sie, ob Online-Marketing-Strategien fiir Sie niitzlich sein kénnen

12.6

Priifen Sie, welche Méglichkeiten lhnen die Informationstechnologie gibt, um Prozessablaufe
effizienter zu gestalten und besser zu Gberwachen
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