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Die Krise als Chance

Unternehmen sollten sich jetzt auf die nachste Wachstumsphase vorbereiten

Krisen gehdren zu unserem Wirtschaftssystem ebenso wie Boom-Phasen. Zum
Gluck, denn sie machen den Weg fir neue Entwicklungen frei. Entsprechend
wichtig ist es, dass Unternehmensfihrer ihre Unternehmen nicht nur rechtzeitig
fur die nachste Krise, sondern auch fir die darauf folgende Wachstumsphase

wappnen.

Das Ende der modernen Weltwirtschaft naht.
Diesen Eindruck gewinnt man zum Tell,
wenn man die Berichterstattung Uber die
aktuelle Wirtschaftskrise verfolgt. So farbig
sind die Katastrophenszenarien, die zuwei-
len gemalt werden, und so viel Wehmut
schwingt haufig beim Rickblick auf die ver-
gangenen , guten Jahre" mit. Dabei fallt auf:
Fast dle Unternehmen und Unternehmer
trifft die Krise unvorbereitet. Sie haben fir
die verénderte Situation keine Konzepte und
fuhlen sich vielfach Uberfordert.

Die meisten Manager betrachten die Krise
zudem as etwas Negatives, Unndtiges und
Belastendes. Sie reagieren so, als selen Krisen
etwas ,Anormales’, mit dem man nicht rech-
nen kann. De facto sind Krisen aber ein inte-
graler Bestandteil unseres Wirtschaftssystems.
Denn in ihm igt ales auf Wachstum ausge-
legt. Jedes Unternehmen versucht sich zu ent-
wickeln, mehr Umsatz und Gewinn zu erzie-
len. Doch dies ist nicht unendlich moglich.
Deshalb bedarf es regelméliger Krisen, damit
Wachstum wieder moglich ist. Jeder, der die
Krise verdammt, misste folglich im Umkehr-
schluss auch das Wachstum verdammen. Das
wissen gute und erfahrene Manager auch.

Zeit fur kleine, flinke Newcomer

Krisenzeiten unterscheiden sich unter ande-
rem durch folgende Faktoren von ,norma-
len" Zeiten:

e Die Zahl der Firmenibernahmen steigt:
Unternehmen mit schwacher Liquiditét,
die einem bisher als Wetthewerber das
Leben schwer machten, stehen auf einmal
as Ubernahmekandidat zur Disposition.
Die Entscheidungsgeschwindigkeit erhoht
sich: In Krisenzeiten werden Entscheidun-
gen schneller getroffen. Unternehmen
sind schneller zu einem Lieferantenwech-
sd bereit.
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« Die Spielregeln veréndern sich: In Krisen-
zeiten verandern sich die Mérkte sehr
schnell. Selbst grof3e Player , schwéchein®
und verlieren ihre Dominanz. Also kon-
nen sich kleine, flinke ,,Newcomer”, die
rasch auf die verénderte Situation reagie-
ren, mit neuen attraktiven Produkten und
Problemldsungen im Markt etablieren.

Leider verhalten sich die meisten Mana-
ger in der Krise wie in Wachstumsphasen.
Gute Manager hingegen bereiten sich schon
in Wachstumsphasen auf die nachste Krise
vor. Und in der Krise? Dann bereiten sie ihr
Unternehmen auf die kommende Wachs-
tumsphase vor. In der Praxis heif3t dies: Se
betreiben in der Krise zwar auch das obliga-
torische Kostensparen und Downsizing, da-
neben legen sie aber einen starken Schwer-
punkt auf
¢ Innovation (Denn nur wenn Unternehmen

neue, innovative Produkte haben, heben

se sich vom Markt ab.)

« Personalentwicklung (Denn nur wenn Un-
ternehmen in der Krise ihre Leistungstré-
ger halten, kénnen sie die daraus resultie-
renden Chancen nutzen. Zugleich bieten
Krisen jedoch die Chance, sich von Mita-
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Abb. 1: Dass Krisen auch Chancen sind, bringt das
japanische Wort fir Krise Ki-Ki, klar zum Ausdruck.
Es bedeutet zugleich Katastrophe und Gelegenheit.

Krise
(Ki-Ki)

beitern zu trennen, die nicht mehr den

Anspriichen des Unternehmens gentigen.)
e Marketing und Vertrieb (Denn in Krisen

werden die Mérkte neu geordnet. Wer in

der Krise einen starken Vertrieb hat, kann
seinen Marktanteil ausbauen.)

Um diese Chancen zu nutzen, missen
Manager jedoch wissen oder genauer gesagt
aufgrund ihrer Marktkenntnis sowie -erfah-
rung ersplren: Wohin entwickelt sich unser
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Abb. 2: Die Kondratieff-Zyklen

Markt? Und: Was werden kiinftig die Trei-
ber des Wachstums sein? Das heift, sie mis-
sen die Zukunft gedanklich vorwegnehmen,
um hieraus Handlungsstrategien abzuleiten.

Was ist der nachste Kondratieff?

Einen solchen Versuch, die Zukunft zu prog-

nostizieren, wagte der sowjetische Wirt-

schaftswissenschaftler Nikolai Kondratieff. Er

war Uberzeugt, dass Wirtschaftssysteme

durch grofle Produktivitatswellen getrieben

werden und am Ende jeder Produktivitéts-

welle eine Krise entsteht, bevor die néachste

Produktivitdtswelle startet. Kondratieff iden-

tifizierte rickblickend und prognostizierte

vorausschauend folgende Wellen:

1. Dampfmaschine - machte Massenferti-
gung moglich

2. Eisenbahn - machte neue Mérkte erreichbar

3. Elektrifizierung - Elektromaschinen ver-
richteten Arbeit

4. Automobil und Mobilitét - machte Indi-
vidualmobilitdt moglich

5. Informationstechnologie - durch Compu-
ter, E-Mail, Datenverarbeitung, Handy,
Internet wurde die Effizienz in Unterneh-
men vorangetrieben

Die aktuelle Krise kdnnte auch als Zeichen
fir das Ende des 5. Kondratieffs gesehen
werden. Woran sich die spannende Frage
anschliefdt: Was sind die Treiber der néachs-
ten Produktivitétswelle, also des 6. Kondra-
tieff? Als mogliche Kandidaten werden seit
fast 20 Jahren die Bio- und Nanotechnolo-
gie gehandelt, aber zunehmend auch Ener-
gie oder psychosoziale Gesundheit.

Dass in den Fachkreisen hierliber kein
Konsens erzielt werden kann, liegt vermut-
lich auch daran, dass sich heute Verénde-
rungen nicht mehr so monokausal wie friher
erkléren lassen. Hierfir hat der technologi-
sche Fortschritt eine zu grofRe Dynamik ent-
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wickelt. AulRerdem sind heute aufgrund der
Globalisierung neben den gesellschaftlichen
auch die wirtschaftlichen Beziehungen viel
komplexer. Deshab liegt die Vermutung
nahe, dass ale vorgenannten Faktoren
(neben anderen) kiinftig Treiber der Veran-
derung und somit des Wachstums sein wer-
den, jedoch in den einzelnen Mérkten und
Branchen in unterschiedlich starkem Mal3e.
Auch Uber solche scheinbar theoretischen
Zusammenhange einma  nachzudenken,
lohnt sich fir Unternehmensfihrer - wenn
sie ihre Organisation rechtzeitig fit fur die
nachste Wachstumsphase machen mdchten.

Unternehmer-Strategieworkshop:

Unser Fahrplan fur die Krise"

Unternehmercoach  Kurt-Georg  Scheible
erarbeitet mit Mittelstandlern in Workshops
Strategien, um der aktuellen Wirtschaftsflau-
te zu entgehen. In diesen meist eintagigen
Workshops wird zunachst geklart wo das
Unternehmen (voraussichtlich in absehbarer
Zeit) der Schuh drickt. Auferdem wird er-
mittelt, wo akuter Handlungsbedarf besteht
und wo die Ursachen der (erwarteten) Pro-
bleme liegen. Denn héufig ist deren Ursache
nicht die aktuelle Wirtschaftssituation. Sie
lasst nur bereits zuvor vorhandene Probleme
noch scharfer zutage treten - und erhéht den
Handlungs- und Leidensdruck. Anschlie3end
werden Handlungsoptionen fir die aktuelle
Situation ermittelt und daraus eine konkrete
Handlungsstrategie abgeleitet.
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