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Uberleben trotz schlechtem Rating
Wenn es um die Wurst geht!

B Im Zeichen der weltweiten Finanzkrise und deren Folgen sind die
Banken noch zurlickhaltender geworden bei der Vergabe von frischen
Krediten oder auch der Verlangerung bestehender Engagements im
Mittelstand.

B Eine schlechte Rating- oder Bonitatsbeurteilung entsteht nicht tber
Nacht, sondern ist die Folge einer langeren negativen
Unternehmensentwicklung, oft verstarkt durch ratingschadliches
Verhalten des Unternehmens.

B Schuldzuweisungen an Politik, Konjunktur, Wettbewerb und die
,bose’ Bank helfen nicht weiter.

B Zunachst ist die Sicherstellung der Liquiditat gefragt, was durch
unterschiedliche MaBnahmen geschehen kann.

B Vertrauensbildung durch offene Kommunikation mit der Bank gehort
ebenfalls zwingend zum Uberleben in dieser Phase.

B Nur durch Schdpfung von Liquiditat ist ein Unternehmen jedoch
dauerhaft nicht zu stabilisieren.

B Die strategischen Ursachen der Schieflage miissen ermittelt und von
einem Leistungsverbesserungskonzept begleitet werden.

Die kostenlose Vollversion direkt beim Autor,

= Heinz-Peter Lakner, Lakner Unternehmens-
beratungs AG, bestellen.

= mehr Informationen zum Autor.

oder Uber Kennziffer 2

Cross-Selling — Bedarfspotenziale flur zusatzliche Produkte
und Dienstleistungen erkennen. Umsatz und Ertrag steigern.

B Umsatz und Ertrag lassen sich nicht nur durch intensivere
Bedarfsausschopfung im bestehenden Kundenkreis oder durch
Neukundengewinnung steigern.

Die Cross-Selling-Aktivitaten eines Unternehmens zielen darauf ab,
bestehende Kundenbeziehungen zu nutzen, um diesen Kunden weitere
Leistungen aus dem Angebotsprogramm anzubieten und zu verkaufen.

Werden die erforderlichen Voraussetzungen fiir erfolgreiches Cross-
Selling (Erfolgsfaktoren) geschaffen und die Cross-Selling-Aktivitaten
systematisch umgesetzt, dann sind, neben Umsatz- und Ertrags-
steigerungen, auch steigende Kundenzufriedenheit und Kundenbindung,
sowie sinkende Akquisitionskosten die erfreuliche Folge.

Stellen Sie lhr bisheriges Vertriebssystem auf den Prifstand und
ermitteln die ungenutzten Potenziale.

Die kostenlose Vollversion direkt beim Autor,

=>» Karl-Heinz Schliter, SMC Schliiter Management
Consulting, bestellen.

=>» mehr Informationen zum Autor.

oder Uber Kennziffer 3
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Was ist
ratingschadliches
Verhalten?

Was ist zur
Liquiditatssicherung
zu tun?

Woflr gibt es
Pluspunkte bei der
Bank?

Warum reichen
Liquiditatssicherungs-
maRnahmen allein
nicht?

Hilft Bilanz-
verschonerung weiter?

Ist der Gestaltungs-
wille des
Unternehmens
sichtbar?

Warum ist ein
Leistung-
verbesserungs-
konzept unabdingbar?

Hinweise — Tipps —
Empfehlungen!

Strategische
StoRrichtungen im
Vertrieb.

Zusétzliche Umsatz-
und Ertragschancen
nutzen.

Folge: Steigende
Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung,
sowie sinkende
Akquisitionskosten.

Mehr Infos?

,Greifen" Sie zu!



