Auf dem Weg zum ganzheitlichen
Turnaround-Konzept — Erfolgsfaktoren
und Fallstricke

~

Ein/Leitfaden fur Unternehmen
mit Liquiditatsbedarf.




Erste Entscheidung:
Sanierungskonzept oder ganzheit-
liches Turnaround-Konzept?

Vier Argumente sprechen fur das

ganzheitliche/Turnaround-Konzept.
I




/weite Entscheidung:
Welcher Berater sollte das Turnaround- I migicher erater verfgt e gute
Konzept mit Ihnen erarbeiten?

Sieben(Fallstricke)bei der Suche nach dem
passenden Berater.

lhr moglicher Berater ist hervorragend qua-
lifiziert, aber leider nicht unabhangig von
Interessengruppen (wie z.B. Private-Equity-
Referenzen, besitzt aber kein spezifisches Gesellschaften).

Turnaround-Knowhow.

Ihr moglicher Berater verfugt Uber ein-
schlagiges Knowhow, spricht aber nicht
lhre Sprache und passt nicht zu lhrem
Unternehmen.

lhr moglicher Berater ist Branchenexperte,

als solcher aber nicht vertraut mit Themen
wie Pool-Management, Verhandlungen mit
Kreditversicherern oder den spezifischen

Ihr moglicher Berater ist top of the tops,
geht aber leider nicht ins unternehmerische
Risiko.

Anforderungen des Turnaround-Manage-
ments.

lhr moglicher Berater genief3t zwar Ihr Ver-

trauen, nicht aber das Ihrer Finanzierungs-

partner. Ihr moglicher Berater ist unabhangig, er-
fahren und ein brillanter Analytiker. Aber
leider kein brillanter Umsetzer.




Dritte Entscheidung:

Wie sollten Sie Ihr Turnaround-Konzept
Ihren Geldgebern prasentieren?

Vier Regeln fur eine erfolgreiche
Kommunikation mit Ihren Finanzierern.
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Stellen Sie sicher, dass Sie alle re-
levanten Zahlen und Planungsszenarien
dabeihaben. Der Fokus liegt dabei auf
den Themenfeldern Liquiditat und Ge-
schaftsentwicklung. Machen Sie deutlich,
dass Sie fur den Fall der Falle Uber einen
Plan B verfugen.
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Achten Sie im Vorfeld darauf, dass
IhrTurnaround-Manager gutinder Finanz-
szene vernetzt ist. So kann er Sie bei Ihren
Gesprachen professionell unterstutzen
— wahrscheinlich kennt er sogar lIhre
Finanzierer.
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Erlautern Sie lhren Finanzierern,
welche Mallnahmen Sie bereits einge-
leitet haben und wie Sie deren Wirksam-
keit sicherstellen wollen.
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Behandeln Sie alle lhre Finanzie-
rungspartner gleich — gleich offen und
ehrlich!



Die Grundlagen Ihrer Entscheidung:

Umfang, Dauer unc
ganzheitlichen Turr

° Umfang: Nicht in jeder kritischen
T Unternehmenssituation ist ein um-
fassendes Turnaround-Konzept notwendig
oder sinnvoll. Manchmal reicht den Finan-
zierern auch eine Uberzeugende Fortfuh-
rungsprognose. In jedem Fall aber sollte das
Gesamtunternehmen bzw. die gesamte
Unternehmensgruppe betrachtet werden,
um ein ganzheitliches, aussagekraftiges
Bild zu erhalten. Insbesondere betriebs-
wirtschaftliche Abhangigkeiten und Haf-
tungsverflechtungen mussen berucksich-

tigt werden.

° Dauer: Wie viel Zeit ein Restruktu-
T e rierer bendtigt, um ein Uberzeugen-
des Gutachten/Konzept zu erstellen, hangt
davon ab, wie komplex das zu analysieren-
de Unternehmensumfeld ist (Anzahl der
Standorte, Verflechtungen, Kundenstruk-

tur, Marktsituation) und wie viel Erfahrung

er besitzt. In der Regel dauert die Erstellung
vier bis sechs Wochen.

° Kosten: Ihre Hohe ist ebenfalls ab-

o hangig von der Unternehmenskom-
plexitat und der benotigten Beraterkompe-
tenz und -anzahl. Generell gilt: Gute Berater
sind nicht billig, billige Berater sind nicht
gut. Insbesondere Berater, die neu im Ge-
schaft sind und deshalb weder Uber eine
ausreichende Erfahrung noch Uber die not-
wendige Methodenkompetenz verfugen,
sind willig, billig — aber meist nicht gut. Am
Ende des Beratungsmandats folgt deshalb
oft die Erntchterung: bei den Auftragge-
bern oder bei den Finanzierern.
Im ungunstigsten Fall wird ein ,,Greenhorn-
Konzept” als unzureichend abgelehnt, im
besten Fall besitzt es keine Nachhaltigkeit,
das heilSt, es zeigt keine uberzeugende
Wachstumsperspektive auf.

Kosten eines
around-Konzepts.

Deshalb: Sprechen Sie mit mehreren Ma-
nagementberatungen und lassen Sie sich
von diesen den gesamten Turnaround-
Prozess aufzeigen — nachvollziehbar und
mit allen Eventualitaten. Ihr kudnftiger
Turnaround-Manager sollte idealerweise
das Zeug dazu haben, als Ihr Sprachrohr
bzw. Ihr Vermittler in die Verhandlungen
mit Dritten gehen zu konnen!
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Wenn Sie weitere Informationen von erfahrenen
Turnaround- und Wachstumsexperten wunschen,
rufen Sie uns unverbindlich an. Wir sprechen lhre
Sprache.

lhre Struktur Management Partner
Telefon: +49(0)221/9127300
Oder per E-Mail: geschaeftsfuehrung@

struktur-management-partner.com




