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oberer Modus

logisch intuitiv

rational ganzheitlich
analytisch einfallsreich
quantitativ konzeptionell

strukturiert mitfihlend

kontrolliert musikalisch

organisiert mitteilsam
geplant emotional

Snpopy 1)jul]

unterer Modus

-

rechter Modus

© Herrmann International Deutschland



Die erfolgreichen Sofortmalinahmen
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Die erfolgreichen Sofortmalinahmen
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Die erfolgreichen Sofortmalinahmen
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Die erfolgreichen Sofortmalinahmen

* Unternehmensanalyse - (Klarheit) * Das Krisen-Leitbild (Konzentration)
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A Steuerung

Unternehmensanalyse (kurz (Finance, e, Swchomasen wamessbio)

Gesamtu berSiCht AA Wie gut ist die finanzielle Transparenz? | I | I |
¥ H AB Wie gut sind die regelméaRigen Analysen? | | | [ |
Steuerung, Management, Fiihrung, Strategie e gut sind die regelmatigen Analyse

AC Wie gut ist das regelmaRige Berichtswesen? | [ [ [ |

AD Wie gut sind die Kennzahlensysteme? | | | | |

! \ken\’\lah\en

B Management

(Technik, Organisation, Qualitat, Infrastruktur)
0% 25% 50% 75% 100%

BA Wie beurteilen Sie die technische Ausstattung (EDV, Kommunikation)? | [ [ [ |

BB Wie gut ist das Unternehmen organisiert? | | | | |

BC Wie gut wird das Qualitatsmanagement gelebt? | | | | |

BD Wie gut ist die Infrastruktur? | | | | |

C Fiihrung

(Kommunikation, Mitarbeiterorientierung, -entwicklung, Kultur)
i 0% 25% 50% 75% 100%
100% 50% 0% 0% 50% 100% CA Wie gutist die Kommunikation? | [ [ [ |

CB Wie ausgepragt ist die Mitarbeiterorientierung? [ [ [ [ |

CC Wie gut ist die Mitarbeiterentwicklung im Unternehmen? | [ [ [ |

CD Wie gut ist die gelebte Kultur und Stimmung im Unternehmen? | [ [ [ |

D Strategie

(Philosophie, Ziele, Marketing, Geschédftsmodell)
0% 25% 50% 75% 100%

DA Wie klar ist die Unternehmensphilosophie? \ [ [ [ |

DB Wie genau ist das Zielsystem (allen Mitarbeitern bekannt)? \ [ [ [ |

DC Wie gut ist das Marketing des Unternehmens? \ \ \ \ |

DD Wie gut und schriftlich formuliert ist die Unternehmensstrategie? | [ [ [ |
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Grundsatze in der
Unternehmenskrise:

1. Klarheit
2. Konsequenz
3. Konzentration

4. Kommunikation

5. Kompetenz

6. Kreativitat

7. Kundennutzen
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OKR im zeitlichen Kontext

OKRs

S.M.A.RT. ———
M BOS : :)‘:(né:. b?:‘i:go:glr: ein

George Dorans

Peter Druckers SMARIL Way"

Jhe Effective
Executive”

» > FOR-DEC

— Monats-Meeting — Wochen-Meeting — Tages-Meeting ~
(monthly) (weekly) (daily) Q
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Liquiditdit = Bestand ©
+ Zufluss @
— Abfluss @
+ Ertrag

Bezahlter @ Gewinn

Volumen © * Preis © - Kosten @




OO0 00

Bestand
sichern / Uberblick / Zusammentragen / ggf. liquide machen

Zufluss
(Staatliche Férderprogramme, Banken, Investoren, Darlehen)

Abfluss
(Kommunikation - ggf. Stundungen, Bartee-Deals in der Not)

Bezahlter Gewinn

e Leistung wird erst zum Wert, wenn sie bezahlt ist

* Freundliches, aber konsequentes Forderungs-Management
« Vorauszahlungen sinnvoll mit Nutzen verkaufen

Volumen & Profitabilitat

* Profitabilitat vor Umsatz

« Sinnvolle neue Produkte (Aufwand - klein / Nutzen - groR)
» Fokussierung auf die Starken und ertragreiche Produkt

» Vertrieb steigern (direktes Market & Verkauf

» Auf Stammkunden fokussieren und deren Nutzen

Preise

« verteidigen - Zahlungskonditionen

 ,Natur-Rabatte” = Zusatzleistungen kostenlos anbieten
* Sinnvolle Tauschgeschafte -, Barter-Deals*

Kosten

 Beauftragungen genau priifen - sinnvolle und notwendige Investitionen

* LEAN UE - was geht einfacher - sinnvolles Sparprogramm
» Zahlungsmodalitaten konstruktiv verhandeln

O
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,Die grofSte Entscheidung Deines f“s
Lebens liegt darin, dass Du Deifl -~ «
Leben dndern kannst, indem DLP . -
Deine Geisteshaltung dnderst.* ..’

- Albert Schweitzer
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Management

1.0

Management

2.0

Management

3.0

Management

4.0

1. Gewinn 1. Kunde 1. Mitarbeiter 1.  Werte

2. Wert 2. Gewinn 2. Kunden 2. Mitarbeiter

3. Strategie 3. Struktur 3. Strategie 3. Kunde

4. Kunde 4. Strategie 4. Gewinn 4. Strategie

5. Struktur 5. Mitarbeiter 5. Werte 5. Struktur

6. Mitarbeiter 6. Wert 6. Struktur 6. Gewinn

7. Werte 7. Werte 7. Wert 7. Wert
Wachstum Kundennutzen Mitarbeiternutzen Personlichkeit
Risiko Prozesse Stdrkenorientierung Verantwortung
Gewinn Oualitat Kultur Gemeinschaft

Shareholder Customer Employer Community
Value Value Value Value



