KRISE: MOGLICHKEITEN FUR RESISTENZ GEGEN REZESSION

— Ergebnisse einer Untersuchung an 40 krisenresistenten Unternehmen —

Rezessionsresistente Unternehmen findet man in allen Branchen (vom Maschinen- und Anla-
genbau Uber Kfz-Zulieferer, Haushaltsgeratehersteller, Textilunternehmen, EDV-Anbieter,
Pharma- und Chemiehersteller, Kosmetik bis hin zu Herstellern von Schreib- und Blromateria-

lien).

Die meisten der krisenresistenten Unternehmen verfligen Uber erfolgreiche Produkte und ber
eine Produktstrategie, die sie in die Lage versetzt, situationsgerecht und entsprechend rasch

attraktive Produkte auf den Markt zu bringen.

Die meisten von ihnen haben der Wendigkeit der Produktentwicklung, Marketing und Interna-
tionalisierung ihrer Geschaftsbasis oberste Prioritdt eingerdaumt. Produktivitatssteigerungen
und Strukturoptimierungen galten und gelten bei ihnen als normales Managementinstrument,

das kontinuierlich und standig verbessert wird — auch in wirtschaftlich guten Zeiten.

Diese Unternehmen hatten in den 80er Jahren schon weitgehend ihre Organisation und Lei-
stungsprozesse entschlackt und ihre Produktpalette rationalisiert, um kostentreibende Kom-
plexitat zu vermeiden und ihre Marketinganstrengungen auf die erfolgversprechendsten Pro-

dukte und Leistungen gelegt.

Als die Rezession einsetzte, hatten sie ihr Haus weitgehend in Ordnung und konnten ihre
Energie daflr einsetzen, ihre Leistungen und Produkte der Konjunktur entsprechend mit grofi3-

tem Nachdruck zu vermarkten.

Bei Unternehmen, die im rezessiven Marktumfeld dramatischen Kosten- und Personalabbau
betreiben miissen, wird die Aufmerksamkeit in vielen Fallen fehlgelenkt. Durch Verunsicherung
und Absicherungsverhalten der Mitarbeiter werden die Chancen am Markt nicht mehr mit der
nétigen Kundenndhe und Kreativitat verfolgt. Dadurch steigt das Unternehmen in eine sich

immer schneller drehende Spirale ein.

Ein weiteres Merkmal der erfolgreichen Unternehmen ist die bedingungslose Kundenorientie-
rung aller Leistungsbereiche, die Nutzung der internationalen Arbeitsteilung und der grof3en
Méarkte bei Ein- und Verkauf.

SCHLUSSFOLGERUNGEN AUS DIESEN ERKENNTNISSEN

Die Unternehmen miissen in der derzeitigen Umbruchphase die Prioritaten richtig setzten, um ihre

Starken neu zu beleben:

Erh6hung der Wendigkeit in der Produktentwicklung und des Marketings.
Internationalisierung des Geschafts.

Nutzung von internationalen Standorten und Bezugsquellen.
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Standige Struktur- und Prozessoptimierung.

Kontinuierliche Produktivitatssteigerung.

Bei der Produktivitat und den Personalkosten:

Die Lohnkosten missen dichter an den europaischen Durchschnitt riicken, weil die durch-

schnittliche Produktivitat in Europa dichter an die Deutsche rlickt.

Die durchschnittlich geleistete Jahresarbeitszeit muld wegen der hohen Investitionskosten in
produktivitatssteigernde Anlagen und wegen des westeuropaischen Niveaus angehoben wer-

den (auch durch Senkung der Fehlzeiten).

Die durchschnittliche Betriebszeit der Anlagen muR3 erhdht werden.

Bei der Produktstrategie:

enge Interaktion von Technik, Marketing und Vertrieb;
vertrauensvolle Zusammenarbeit mit langjahrigen Kunden;
Mut zur Innovation;

Pragmatismus bei der Gestaltung von Leistung zu einem akzeptablen Preis.

Bei der Marktstrategie:

Orientierung am Kundennutzen;
Zuverlassigkeit bei Terminen und zugesagten Konditionen bzw. Qualitaten;
Prasenz bei den Kunden und Stabilitéat der Kundenbeziehungen;

Schnelligkeit und Flexibilitat in der Reaktion auf Kundenwinsche und Marktentwicklungen.

Bei der Effizienzstrategie:

Optimierung der marktorientierten Leistungsprozesse quer durch das ganze Unternehmen und
Unterordnung der hierarchischen Strukturen unter die Effektivitdt dieser bereichsiiberschrei-

tenden Leistungsprozesse,;

standige Suche nach Mdglichkeiten der Produktivitatssteigerung Uber technische und ablauf-
organisatorische Rationalisierungen hinaus, insbesondere durch gemeinsame Lernprozesse

und Abstimmungen zwischen den Funktionsbereichen bei der Marktausrichtung.

Quelle: Gabler’'s Magazin 6-7/1994
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