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Glamour-Paar Franje und
Verona Pooth bel einer
Wohltatigheitsveranstaltung
im Jahr 2007

FRANJO POOTHS
FEHLER

Aus der Sicht eines
Unternehmensberaters
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MITTELSTANDSBERATUNG. Flr die Klatschpresse ist die
Geschichte von Franjo Pooth, Ehemann des TV-Stars Verona
Pooth, die Geschichte vom Prinzgemahl, der aus dem Schatten
seiner Konigin heraustreten wollte und scheiterte. Fur
Betriebswirte ist es nur ein Beispiel dafur, wie schwer es ist,
Krisensignale in dynamischen Markten richtig zu interpretieren.
Ein neues ,Aktionsprogramm®* fur Mittelstandler will helfen.

«Im Machhinein musste ich erkennen,
dass ich ... kaufmdnnisch {iberfordert
war”, gestand Franjo Pooth exklusiv der
[llustrierten . Bunte™ (Nr. 23 / 29.5.2008).
Franjo, Ehemann der bekannten Werbe-
ikone Verona Pooth, ging im Januar mit
seinem Unternehmen . Maxfield”, einem
Anbieter von MP3-Playern und Handys,
speklakuldr in die Insolvenz. 416 Gliu-
biger fordern jetzt 27 Millionen Euro

zuriick, und die Staatsanwaltschaft er-
mittelt gegen ihn wegen Insolvenzver-
schleppung.

Die freimiltige Beichte .lrgendwann
wuchs mir die Krise komplett iiber den
Kopf” und die hohe Popularitit des Diis-
seldorfer Pleitiers ist eine Steilvorlage
fiir Deotschlands Mittelstandsberater,
die dieses .Geschenk” seither geschickt
als Akguisitionsinstrument einsetzen.

Sie kiéinnen nicht ganz zu Unrecht die
werbetrdchtige Behauptung aufstellen:
JPooth hat klare Krisensignale leichtfer-
tig ignoriert. Mit professioneller Bera-
tung und Coaching kann lhnen das nicht
passieren.”

Ende 2006 sei klar gewesen, dass Max-
field grofiere Mengen an frischem Geld
bendtige, erklirte Pooth in dem Inter-
view weiter. Die Liguiditit sei von den =

[

O7/08 2008 wirtschaft + welterbildung 19




OO00Os

titelthema

= Banken rasch bereitgestellt worden.
~Mitten in der Krise hat Geld die Funk-
tion eines Betdubungsmittels”, weift
Gerhard Gieschen aus Kirchentellinsfurt
bei Tiibingen. Er ist seit 20 Jahren Unter-
nehmensberater fiir Selbststindige und
Mittelstdandler und Autor des Besisellers
.Erfolgreich ohne Chef™.

«Ein Unternehmer setzt in der Regel alles
daran, immer neues Geld aufzutreiben,
um Probleme zu ldsen. Er arbeitet dann
im alten 5til weiter und mandvriert sich
damit tiefer in die Krise, weil er nicht
merkt, dass sein Geschiftsmodell nicht
funktioniert.” Gieschen schwiért auf ein
einfaches, betriebswirtschaftliches Friih-
warnsystem und feste Zeiten, die der Un-
ternehmer zur Reflexion nutzen sollte,

Fruhwarnsystem einrichten
und nutzen

So gut wie jede Krise kiindigt sich in ge-
wissen Kennzahlen an. Selbststindige
oder Mittelstindler kénnen einfache aber
informative Zahlen allein schon durch
eine Strichliste ermitteln. Die wichtigs-
ten sind:

* Anzahl der (ernst gemeinten) Anfra-

gen pro Monat

* Anzahl der Neukunden pro Monat

+ Anzahl der Reklamationen pro Monat
¢ durchschnittliche Zahlungsdauer.
Wenn die Gesamtzahl der Kunden stag-
niert, ist das schon ein schwerwiegendes
Alarmsignal. Da Stammkunden immer
auch wegziehen oder wegsterben, die
Betriebskosten in der Regel aber weiler
steigen, sorgt eine schrumpfende Kun-
denbasis automatisch fiir Probleme in
der Zukunft. ,Wenn Kunden mehr re-
klamieren und nicht mehr so schnell be-
zahlen wie frither, heift das, dass mit

meinen Produkten oder Dienstleistungen
etwas nicht stimmt”, erldutert Gieschen.
«Viele sagen, dass eine sinkende Zah-
lungsmoral branchentypisch sei, aber
ich erlebe es oft, dass in der gleichen
Branche die guten Unternehmen einen
sehr schnellen Zahlungseingang haben
und die anderen eben nicht.”

Alle Kennzahlen sollien eine stetige
Entwicklung zum Besseren hin anzei-
gen. Heftige Ausschlige in die eine
oder andere Richtung miissen sorgfiliig
analysiert werden. Denn nicht nur eine
Stagnation ist riskant, eine Umsatzver-
doppelung pro Jahr ist ebenfalls ein Kri-
senzeichen. Uberexpansion zum Beispiel
durch neue Produkte und zusdtzlich
auch noch neue Absatzmarkie wie bei
Maxfield iiberfordert jede Organisation
und vervielfacht das Risiko eines finan-
ziellen Herzinfarkts,

Bereitschaft zur regelmafigen
Reflexion

Die Kennzahlen des Frilhwarnsystems
reichen allein nicht aus. Sie kiinnen erst
dann ihren Mutzen entfalten, wenn der
Unternehmer sie regelmdfig tberpriift,
sie richtig interpretiert und notwendige
Kurskorrekturen zeitnah einleitet. Ana-
lyse und Reflexion miissen institutiona-
lisiert werden. Dazu empfiehlt Gieschen
ein dreistufiges System, das einen dazu
zwingt, mit sich selbst (und externen
Partnern] regelmafig Besprechungen
abzuhalten:

Stufe 1: Jahresplanung.

Um den 6. Januar herum sollte es jahr-
lich eine Art .Drei-Kénigs-Treffen” mit
wichtigen Mitarbeitern, befreundeten
Unternehmern und Beratern geben.

Dabei geht es um die Entwicklung der
Markte, Produkte und Kunden. Wo steht
das Unternehmen bei der Umsetzung
ihrer bisherigen Strategien? Auf Basis der
Analyse werden zusdtzliche Ideen zur
Strategieumsetzung entwickelt, die dann
zum krinenden Abschluss in die bishe-
rigen Pline integriert werden. Auf der
Drei-Kéinigs-Tagung geht es um Marsch-
richtung und Prioritdten, nicht um die
Details. Unternehmer kénnen ihre Ideen
vervielfiltigen, indem sie einen Brain-
Trust aunfstellen. . Jeder wird feststellen,
dass auch kleine Ideen im Gesprach mit
anderen plétzlich wachsen und zu un-
geahnten Ldsungsansdtzen fiihren”, ist
sich Gieschen sicher. .Tagen Sie also in
einer Kleingruppe, mit Gesellschafter,
Partner, Fiihrungskriften oder einem
kreativen Milarbeiter. Sind Sie Einzel-
kdmpfer, dann suchen Sie einen anderen
Unternehmer und gestalten eine gemein-
same Jahresbesprechung.”

Stufe 2: Der Monatsreport.

Der zweite Montag im Monat gehort dem
Reflexionsinstrument des . Monatsre-
ports”, Diese monatliche Vorsorge-Unter-
suchung stellt das wichiigste Instrument
in der Fritherkennung von Krisen dar.
Die Frihindikatoren und Kennzahlen
zu den finanziellen Mitteln, dem Unter-
nehmensergebnis, der Produktivitat und
der Marktentwicklung werden in dieser
Sitzung iiberpriift. Warnsignalen muss
im Anschluss daran unmittelbar auf den
Grund gegangen werden. Neben der ei-
gentlichen Fritherkennung bietet Ihnen
der Monatsreport die Gelegenheit, sich
die Unternehmenssirategien wieder ins
Geddchtnis zu rufen und fiir den folgen-
den Monat die wichtigsten Aktivitdten
zu planen.
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Stufe 3: Die Freitagsbilanz.

Im Tagesgeschift gehen Sirategie und
Ziele unter, dringliche Aulgaben sind zu
erledigen, es bleibt keine Zeit zur Posi-
tionsbestimmung, Der Freitag ist die
Schnitistelle zwischen Arbeit und Wo-
chenende., An jedem Freitagnachmittag
sollte ein Unternehmer einen festen Ter-
min mit sich selbst machen (regelmatig
30 Minuten und einmal im Monat zwei
Stunden), um eine Wochenbilanz zu
ziehen. Welche Erfolge wurden erzielt?
Welche Ziele gibi es fiur die nachste
Woche?

Zahlen und Selbstreflexion aliein reichen
oft nicht mehr aus, wenn Unternehmen
auf einer schiefen Ebene in Richtung Ab-
grund rutschen, Dann ist auch noch eine
grofie Portion Psychologie eriorderlich,
wm den Chefs ein klares Denken zu er-
miglichen. .Wenn es fiinf vor zwali ist.
ist man nicht mehr gelassen genug fiir
gine Analyse. Der Unternehmer sucht
dann Zuflucht bei Erklirungen, die die
Schuld bei anderen sehen: Die Mitarbel-
ter sind faul, die Konkurrenz unfair, die
Kunden zu dumm, um Qualitdl zu er-
kennen”, hat Gieschen beobachtet,
Meben Die anderen sind schuld” taucht
auch gelegentlich der Selbsivorwurf .ich
bin schuld” auf. Beide Schuldzuweisun-
gen fiihren in eine Sackgasse. Fiir externe
Berater oder Coaches ist es sehr wichtig,
den Ratsuchenden zu einer pragmati-
schen Sichtweise hinzufiihren, Die ein-
zig sinnvolle Aussage - zum Beispiel bei
riickldufigen Umsdizen - ist:  Mein Ge-
schaftsmedell funktioniert in der Praxis
nicht optimal, und ich als Unternehmer
muss herausfinden, wie es besser geht.”
Von den drei Varianten ,ich bin schuld”,
.die anderen sind schuld” und ..das Svs-
tem funktioniert nicht, lasst uns also mal
genau schauen, wie es besser geln” fiihrt
ausschlieflich letztere Variante zu sinn-
vollen, zukunftsweisenden Kurskorrek-
turen.

Oft schaffen sorgengeplagte Unterneh-
mer diesen Perspektivenwechsel nicht
allein, obwohl die meisten von ihnen es
gelermni haben, systematisch und logisch
zu denken. Doch weil sie sich in threm
Tagesgeschdit aufreiben, sind sie viel zu
befangen, um sich selbst iiber die Schul-
ter zu schauen.

Gieschen hat vor diesem Hintergrund
nach Einschitzung von .wirtschaft +
weiterbildung” ein newartiges Trainings-
und Coaching-Konzepi {iir selbstsidndige
und mittelstdndische Unternehmer ent-
wickelt, Es trigt den Titel . Erfolgreich
im Geschdf® und bestehi aus drei Bau-
steinen:

Selbstlernphase.
. Beim klassischen Seminar sind die Teil-
nehmer zum Zuhdren verurieilt. Die er-
haltenen Informationen und Anregungen
muss man allein auf sein eigenes Unter-
nehmen Gbertragen”, fasst der Berater
aus Tiibingen die Ausgangslage zusam-
men. Bei ihm bekommt der Unterneh-
mer sechs Monate lang jeden Monat eine
Mappe mit 60 Seiten betriebswirschafi-
lichen Praxiswissens plus Checklisten
zugeschickt. Diese Selbstlernunterlagen
zu den Themen Strategie, Preis- und
Produktgestaltung, Positionierung, In-
szenferung, Marketing und Akquisition
miissen durchgearbeitet und anhand der
Arbeitshilfen auf das eigene Unterneh-
men iibertragen werden.

@T&am—ﬂnachlng.
inmal im Monat treffen sich die (ma-

ximal 10) Seminarteilnehmer zu einem
halbtigigen Workshop, der von einem
Verhalienstrainer und einem betriebs-
wirtschaftlichen Fachberater gemeinsam
durchgefiihrt wird. Ersterer ist fiir die
Maoderation und die Gruppendynamik
zustandig, Letzterer liefert konkrete Ant-
worten aufl inhaltliche Fragen und dient
als Sparringspartner, wenn hetriebs-
wirtschaftliche Alternativen diskutiert
werden. Fir jeden Teilnehmer wird bei
jedem Schwerpunktthema ein individu-
eller Engpass identifiziert, zu dem es
dann Hausaulgaben gibt. Zum Beispiel
kinne eine Aulgabe darin bestehen,
sich im Alllag hesser in die Sichtweise
des Kunden einzufithlen. Dazn werden
Werkzeuge wvorgestellt, die dann im
Monat darauf in der Praxis eingeiibl wer-
den sollen (zum Beispiel mit drei Kun-
den telefonieren und nach einem Leitfa-
den Marktforschung in eigener Sache be-
trefben). . Wir haben ein Kursdesign, bei
dem die jewellige Situation des Einzel-
nen beriicksichiigt wird. im Miuelpunk:
des Team-Coachings steht aber auch ein

zentrales Thema und zu diesem inhali-
lichen Schwerpunkt gibt es immer zwei
oder drei Werkzeuge, die in der Praxis
umzusetzen sind”, erklart Gieschen. .Es
geht nicht darum, ein Unternehmen neu
zu erfinden und die vorhandenen Struk-
turen umzustofen, Es wind optimiert
und feinjustiert.”

@Haiﬁaufgahan und ,soziale

Kontrolle®,

Bei der Erledigung seiner Hausaufgaben
und der Umsetzung seiner persdnlichen
+Wochenziele” wird der Seminarteilneh-
mer nicht allein gelassen. Er schliefit
sich mir einem anderen Seminarteilneh-
mer zu elner Zweiergruppe zusammen.
Nach 14 Tagen meldet sich jeder seinem
Buddy (Lempartner], um {iber die Fort-
schritte bei der Umsetzung zu berichten,
«In dem Moment, wo ich einem ande-
ren berichie, was ich getan habe, zwinge
ich meinen inneren Schweinehund per
sozialer Kontrolle, an einem mir wich-
tigen Thema zu arbeiten”, ist Gieschen
iiberzeugt. Die Buddys finden sich beim
zweiten Team-Coaching. Der Verhaltens-
trainer gibt dabei .gruppendynamisch”
Hilfestellung: AuBerdem bt er mit den
Teilnehmern, wie autonom# Lerngrup-
pen optimalerweise ablaufen, damit
nicht nur geplaudert, sondern konkret
gearbeitet wird,

«Wir haben sogenannte Wochenkarten
drucken lassen. Jeweils die nichsten
vier Wochen kiinnen als eine Art Kalen-
der zur Erinnerung aul den Schreibtisch
gestellt werden”, so Gieschen. Am Ende
eines jeden Team-Coachings definiert
jeder seinen personlichen Engpass und
legt fest, was die zentrale Aufgabe fiir
die nichsten vier Wochen sein wird.
Diese Aufgabe wird in vier Schritte aui-
geteilt, die auch Teil des Leitfadens fiir
das Gespriach mit dem Buddy sind. Bei
den Wochenkarten geht es nicht um das
operative Geschifl, sondern um grund-
sdatzliche untemehmerische Aufgaben,

LDer Austausch mit den Kollegen, einem
Verhaltenstrainer und einem Fachexper-
ten, fithn zu Turbo-Effekien in der Um-
setzung”, schworl Gieschen. .Coaching
ist relativ tever, Seminare sind nicht be-
sonders effektiv, und das Fernstudium
erfordert ein Ubermaf an Disziplin. Erst 2
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= durch die Kombination haben wir ein
wirkungsvolles Instrument geschaffen.”
Mafigeblich fiir den Lernerfolg diirfte
auch sein, dass immer dasselbe Trainer/
Berater-Duo die Tellnehmer (ber sechs
Monate hinweg begleitet. 50 kann Ver
traven aufgebaut werden, und der Traj-
ner kann blinde Flecken und . Sperren
im Kopi™ erkennen und geziell darauf
aufmerksam machen.
Gieschen hat lange am Konzept seines
LAktonsprogramms™ gearbeitet - wie

ein Schwabe, der am Wochenende immer
Lan einem Motor herumschraubt™, Dabei
ist es ihm gelungen, praxisnah betriebs-
wirtschaftliches Wissen aufzubereiten,
das sich nicht einseitig einer Schule oder
Strategielehre verpflichtet fiithll. Zum
anderen schaifte er es, die Forderungen
moderner svstemischer Denker umzu-
setzen, die zur Bewidlligung der wach-
senden Komplexitdt auf regelmifiige
Reflexion und permanents Wachsambkeit
und Verdnderungsbereitschall setzen.

Das aufl sechs Monate angelegte _Ak-
tionsprogramm” kostet pro Person 980
Euro. Darin sind die sechs halbuigigen
Team-Coachings schon mil eingeschlos-
sen. Die Seminargebiihren sind tiberra-
schend preisgiinstig. Das mag zum einen
damit zusammenhdngen, dass Existenz-
griilnder- und Jungunternehmerseminare
heutzutage in der Regel kostenlos von
Banken oder Wirtschafisfirdergesell-
schaften angeboten werden ond das
Preisniveau der kommerziellen Anbieter

,Schon rucklaufige Umsatze sind ein Krisensignal®

Interview. Krisenmanager und Mittelstandsberater Gerhard Gieschen (www.denken-handeln.de)
aus Kirchentellinsfurt bei TObingen ist Autor des Buches ,Wie junge Unternehmen Krisen vorher-
sehen und bewaltigen®. In diesem Interview sagt er, was er uber Franjo Pooths Pleite denkt.

Gehard Gieschen,
Unternehmensberaler
und Mittelstands-
experte

Franjo Pooth sagt, bel ihm sel einiges einfach so schief
gelaufen, Hat er wie viele Pleltekandidaten die Alarm-
signale einfach missachtet?

Gerhard Gieschen: Davon gehe ich aus. Untemehmenskrk
sen sind in mehr als awel Drittal aller Falle vorharsehbar.
Schon stagnierende Umsatze und rockldufige Gewinne
sind deutliche Krisensignale, Wer dazu noch seine Kredit-
linien regelmasig ausschapft. bel dem tickt die Zeitbombe
schon laut und deutlich.

Die Vorwirfe im Zusammenhang mit der Insolvenz der
Diisseldorfer Elektronikfirma Maxfield belasten den
Geschaftsfilhrer Franjo Pooth nach elgener Aussage
auch menschlich sehr stark.

Gleschen: Das ist durchaus glaubhaft. Erfolgraiche Untar-
nehmer werden In Deutschland wie Helden gefeiert, Plal-

tiers bestraft man mit Verachtung und Spolt. In anderen
Landern Ist man gnadiger, sieht es sportiich und macht
dahar mehr Mut zum Neucanfang. Immerhin kénnte der
Betroffene sain nachstes Unternehmen mit mahr Erfah-
rung = also erfolgreicher = fuhren.

Er habe finanziell gesehen alles verloren, was er sich

in den letzten acht Jahren aufgebaut habe - hort man
Franjo Pooth sagen. Ist das glaubwirdig?

Gleschen: Typisch ist, dass der Unternehmer viel zu lange
vor der Krise die Augen verschlieft und dann, wenn es zu
spat Ist, seine Fehler nicht zugeben mochte und deshalb
sghnell noch moglichst viel Geld auftreibt und zusammen
mit seinen privaten Reserven und dem Ersparten der Ver-
wandtschaft sinnlos Jverbrennt”. Wer so handelt, gerat In
einen Schuldenstrudel, der ihn und seine Familie in den
personlichen Abgrund zight. Zu den schiimmsten Fehlermn
in der Krise gehart auch der sorglose Umgang mit treu-
handerischen Geldermn. Denn hier kann man strafrechtlich
belangt werden.

Wenn nun aber das Unternehmeansschiff untergegan-
gen ist - was dann?

Gieschen: Es kann gelingen, dig wenn auch haran Erfah-
rungen in neve Energie umzuwandeln, Nach dem Schiff-
bruch, wenn Sie sich quasi wie Robinson an das Ufer gerat-
tet haben, missen Sle zuarst Ihre Fehler erkennen und
zugeben, Und dann neue, bessere Stralegien entwickeln
und sieh neu positionieren, Mut, Disziplin, Ehrlichkait zu
sich und anderen und Fleii - damit haben Sie die Chance
fr einen Neustart.

22  wirtschaft + weiterbildung 07/08_2008




entsprechend am Boden liegl. Es mag
aber auch darin begrindet sein, dass
Gieschen aui Nachiolgegeschidfte im
Bereich von Einzelberatungen und Ein-
zelcoachings im Mitelstand spekuliert.
Der niedrige Preis hat sehr wahrschein-
lich eine abschreckende Wirkung auf
potenzielle Konkurrenten., Die dilrften
fiir knapp 1.000 Euro pro Person in der
Regel noch nicht einmal einen gleich-
wertigen schriftlichen Fernlehrgang pro-
duzieren kiinnen,

Ab November wird das Programm ,Er-
folgreich im Geschaft” auf ganz Sild-
deuischland ausgedehnt, ab 2010 wird
es bundesweit angeboten werden. ,Die
bundesweite Ausdehnung soll langsam
und strukturiert erfolgen, damit eine
entsprechende Qualitdt sichergestelll
ist", betont Gieschen. Aufierdem miissen
noch jede Menge Trainer und Fachbera-
ter, die jeweils mindestens fiinf Jahre
selbsistindig sein sollten, .gecastet”
werden.

Wer lasst sich auf dieses
+Aktionsprogramm® ein?

Seit etwa eineinhalb Jahren sammelt
Gieschen Erfahrungen mit seiner Kom-
bination aus Lehrbrief, Team-Coaching
und Buddy-Tandem. Welche Art von
Unternehmer lasst sich auf eine solche
Trainingsform ein? Es gibt viele ver-
schiedene Typen von Unternehmern. Zu
“Erfolgreich im Geschaft” kommen im
wesentlichen zwei Sorten”, hat der Bera-
ter festgestelll. Die eine Sorte besteht aus
~Visiondren®. Der ,Visiondr” sagt: .lch
will Sekt start Selters. Ich will endlich
den Hihenilug machen, weilt aber nicht,
wie ich meine Kraft geordnet einsetzen
soll.” Um den .Visiondr" zu kurieren,
muss man die ganzen Investitionen, die
notwendig sind, um seine hochtraben-
den Ziele zu erreichen, addieren und
ihm klarmachen, welche Arbeit und wel-
che Geldausgaben aufl ihn zukommen
wiirde, wenn er sie tatsichlich realisie-
ren wiirde.

Die andere Sorte besteht aus ,Depressi-
ven®, Der Depressive” {st einer, der sich
im Tagesgeschait aufarbeitet und dessen
Einkemmen schon mal unierhalb dem
eines vergleichbar ausgebildeten Ange-
stellten liegen kann. Sein Matto heifsp:
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Raus aus der Stagnation. Ein .depressi-
ver” Unternehmer ertragt die Schmerzen
und Angste eines einzelnen Tages ganz
gut, aber wenn er aufgefordert wird, sich
vorzustellen, die Schmerzen wiirden die
nachsten fiinf Jahre unaufhdrlich immer
so weiter gehen, dann erwdchst daraus
die nitige Verinderungsenergie. Solche
Uberlegungen erleichtern die Bereit-
schafl, etwas zuo verindern.

Einen .Depressiven® in Bewegung zu
versetzen isl viel schwieriger, als einen

Optimisten zo erden. Er starri wie das
Kaninchen auf die Schlange und kommt
allein nicht dazu, aktiv seine Probleme
anzugehen. Er braucht jemanden, der
ihm hilft, den inneren Schweinghund
Zu besiegen und wenigstens einmal im
Monat nicht .im Geschift”, sondem ..am
Geschaft™ zu arbeiten, wie es Michael E.
Gerber, der amerikanische Experte fiir
das .Small Business", einmal treffend
formulierte,

Martin Pichler &

... Und In Sachen Lernwerkzeug elner Meinung ist. Newland versteht die hohen

Anspriiche der Trainer und ist seit Jahrzehnten erkdarter Speziafist fir intelligentes
Lermwerkzeug und erstklassinge Moderatorenausstattung — vom besonders cleveren
ModarationsMarker dber professionalle Trainerkoffer bls hin 2u vielen Pinwanden
und FlipCharts. Neuland entwickeit und fartigt mafigeschnaiderte Produkte, mit
denan Trainar (hren Seminaren Einzigartigkelt verieinen, Fir eine neve Oualitat im

[Malag. Fordern Sia heute noch unseren Katalog an!
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