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Unternehmensführung

Überleben trotz schlechtem Rating
Wenn es um die Wurst geht! 

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

Eine schlechte Rating- oder Bonitätsbeurteilung entsteht nicht über 
Nacht, sondern ist  die Folge einer längeren negativen 
Unternehmensentwicklung, oft verstärkt durch ratingschädliches 
Verhalten des Unternehmens. 

Schuldzuweisungen an Politik, Konjunktur, Wettbewerb und die 
‚böse’ Bank helfen nicht weiter. 

Zunächst ist die Sicherstellung der Liquidität gefragt, was durch 
unterschiedliche Maßnahmen geschehen kann. 

Vertrauensbildung durch offene Kommunikation mit der Bank gehört 
ebenfalls zwingend zum Überleben in dieser Phase. 

Nur durch Schöpfung von Liquidität ist ein Unternehmen jedoch 
dauerhaft nicht zu stabilisieren. 

Die strategischen Ursachen der Schieflage müssen ermittelt und von 
inem Leistungsverbesserungskonzept begleitet werden.
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Die Cross-Selling-Aktivitäten eines Unternehmens zielen darauf ab, 
bestehende Kundenbeziehungen zu nutzen, um diesen Kunden weitere 
L

Werden die erforderlichen Voraussetzungen für erfolgreiches Cross-
Selling (Erfolgsfaktoren) geschaffen und die Cross-Selling-Aktivi
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