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Liebe Leserinnen, liebe Leser

Die erste Ausgabe des Jahres 2002
unseres des beliebten UPtoDATE
Newsletters liegt vor Ihnen.

Viele von Ihnen haben sich wie
jedes Jahr gute Vorsatze fir das
kommende Jahr gefasst.

Einige nehmen das neue Jahr, oder
die aktuelle Marktsituation zum
Anlass, sich in die Informatik-
Selbstandigkeit zu wagen.

Voller Euphorie stlirzen Sie sich in
die Arbeit und wollen ihre eigene
Existenz aufbauen.

Vor lauter Euphorie werden aber
leider zu oft die elementarsten
Grundregeln eines Unternehmers
vernachlassigt.

Sicher, es gibt duzende Biicher zu
dieser Thematik, einige davon sind
sogar brauchbar. Wer aber hat in
dieser Phase der Begeisterung die
Weitsicht und die Geduld, sich vor
dem Wagnis serids und umfassend
zu informieren? Wohl die wenigsten!

Aus diesem Grund beschranken wir
uns in diesem UPtoDATE Newsletter
auf dieses einzige Thema.

Der Artikel wurde ausnahmsweise
nicht durch uns selber verfasst. Es
trifft aber den berihmten Nagel
dermassen auf den Kopf, dass wir
lhnen diesen Artikel nicht
vorenthalten wollen.

Wir wiinschen lhnen ein gutes und
erfolgreiches Jahr.

Und falls Sie mit dem Gedanken der
Selbstandigkeit spielen hoffen wir,
dass lhnen dieser Artikel hilft in
Ihrem Wagnis.

lhr Arsis-Teamn

UPtoDATE

Der gratis IT Newsletter fiir Kunden und Interessierte

So macht man am
schnellsten Pleite!

Zehn Gebote fiir moderne
Unternehmen...

Der folgende Artikel stammt aus der
WELT-ONLINE und wurde von Karl
Niehues (Wirtschaftsprufer,
Steuerberater und Lehrbeauftragter
an der Universitat Minster) verfasst.

Wir finden den Artikel aber derart
treffend, dass wir ihn unseren
Kunden und UPtoDATE Newsletter
Lesern nicht vorenthalten mochten.

Im Grunde, heisst es dort, gebe es
ein einfaches Mittel gegen Pleiten,
namlich der gesunde
Menschenverstand. Da dieser
jedoch so schwer zu beschreiben
und zu lehren sei, beschrankt sich
DIE WELT auf die zehn
gravierendsten Ursachen fir Pleiten.
Hier sind sie:

1. Kein marktfahiges Produkt

In der ldee und Umsetzung eines
marktfahigen Produktes liegt die
wesentliche Leistung des
Unternehmers, bei der ihn andere
nur unwesentlich unterstitzen
konnen. Marktfahig bedeutet: Mit
den Verkaufserlosen des Produktes
lassen sich die betrieblichen Kosten
decken und es bleibt genug Geld
Ubrig, um davon privat leben zu
konnen.

Erfolgstip: Bei einem neuen Produkt
gilt es, mit dem Mitteleinsatz
vorsichtig zu sein; es ist ungewiss,
ob es ein Treffer wird.

2. Zu hohe Privatausgaben

Viele Unternehmer glauben, sie
hatten wie ihre Mitarbeiter Anspruch
auf eine feste Vergltung. Ihnen ist
offensichtlich unbekannt: Der
Unternehmer bekommt nur das, was
Ubrig bleibt. Und dies ist - zumindest
in der Anfangszeit - haufig weniger,
als bei einer vergleichbaren Tatigkeit
als Arbeitnehmer zu verdienen ist.
Viele Unternehmer merken zu spat,
warum die Bank  grossziigig
Entnahmen fir den Privatbereich
gestattet. Letztendlich wird das
eigene Einfamilienhaus aufgezehrt,
weil es als Sicherheit fir den
zunehmenden Minussaldo dient.
Erfolgstip: Niemals Pleite macht, wer
Gewinne erzielt und weniger als
diese fiir Privatzwecke ausgibt.
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3. Zu viele Mitarbeiter

In der Politk - aber auch an
Biertischen - wird Unternehmern
gerne vorgehalten, es sei
unmoralisch, Mitarbeiter zZu
entlassen, um Gewinne zu erhalten.
Diese  angeblichen  Wirtschafts-
experten kennen das Insolvenzrecht
nicht. Im Insolvenzrecht gibt es
keine  Regelung, wonach ein
Unternehmer gerettet wird, weil er
viele Arbeitsplatze geschaffen und
erhalten hat. Es ist eine interessante
Frage, wie viele der von Existenz-
grindern geschaffenen Arbeitsplatze
letztendlich vom Unternehmer und
seinen Angehdrigen durch Verlust
ihres  Privatvermdgens  bezahlt
werden. Durch rechtzeitige
Entlassungen retten Unternehmer
nicht nur ihren Betrieb, sondern
auch die Arbeitsplatze der
verbleibenden Mitarbeiter.

Wer rechtzeitig entldsst, hat auch

noch das Geld fir eventuelle
Abfindungen.
Erfolgstip: Stets mehr Arbeit als

Kbépfe und nur die Anzahl an
Mitarbeitern beschéftigen, zu deren
Fihrung der Unternehmer in der
Lage ist.

4. Forderungsausfille

Von vielen Unternehmern werden
Forderungsausfalle als Schicksal
angesehen, dem man nicht
entrinnen kann. Es wird Ubersehen:
Zum  Zusammenbruch fiihrende
Forderungsausfélle beruhen stets
auf den gleichen unternehmerischen

Fehlentscheidungen. Es wurden
nicht genigend Informationen
eingeholt, warnende Hinweise

wurden nicht beachtet, es wurden
keine Abschlagszahlungen erhoben,
trotz Zahlungsriickstanden wurde
weiter geliefert, den un-
erschopflichen Ausreden der
Kunden wurde geglaubt, bei
risikoreichen Grossgeschéften
wurde keine Forderungs-
versicherung abgeschlossen. Ein
Kreditversicherer wirbt damit: Es ist
zehnmal einfacher, Umsatz zu
machen, als sein Geld zu erhalten.
Wer den Wahrheitsgehalt dieser
Werbeaussage ernst nimmt, durfte
ein wesentlich geringeres Risiko an
Forderungsausfallen haben.
Unternehmen mit wenig Forderungs-
ausfallen beschaftigen sich bei der
Auftragsannahme intensiv. mit der
Bonitat des Kunden. Sie verzichten
lieber auf einen Auftrag als das
Risiko eines Forderungsausfalles
einzugehen. Krisenunternehmen
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sind in diesem Punkt wesentlich
unkritischer. Jeden Auftrag
betrachten sie als Strohhalm, der sie
noch retten kann, und sie Gibersehen
dabei, dass jeder Forderungsausfall
sie der Pleite ndher bringt.

Erfolgstip: Der beste Auftrag ist der
schlechte Auftrag, den man nicht
annimmt.

5. Schulden machen

Zum Schulden machen werden viele
Unternehmensgrinder bereits durch
die Forderkredite erzogen. Friher
fragten sich die Existenzgrinder,
was brauche ich unbedingt und wie
kann ich es bezahlen. Heute ist die
Frage, wie viel Férdermittel werden
gewahrt und wie gebe ich sie aus.
Viele Unternehmer merken zu spat,
dass nicht glinstige Zinsen, sondern
die Hoéhe der zurlickzuzahlenden
Kredite entscheidend ist. Lang
laufende Vertrdge sind ein
wesentliches Problem, wenn
Fehlentscheidungen kurzfristig
korrigiert werden sollen. Dariber
hinaus verursachen sie oft un-
produktive  Kosten wie Miete
Verwaltungsraume, Kfz-Leasing,
EDV-Leasing etc., womit kein Geld
verdient wird. Auch die Gier nach
Steuerersparnissen fuhrt haufig zu
unnétigen Schulden im Betrieb. In
Krisenzeiten leidet der Unternehmer
unter diesen Schulden und profitiert
mangels  Steuerzahlungen nicht
mehr von den Abschreibungen und
Zinsen. Nur wenigen Schulden-
machern gelingt es, in den Bereich
der grossen Pleitiers vorzudringen,
fur die gilt: kleine Schulden, grosse
Sorgen - grosse Schulden, anderer
Leute Sorgen.

Erfolgstip: Reich ist nicht derjenige,
der viel Schulden hat, sondern
derjenige, der (ber viel eigenes Geld
verfligt.

6. Bequemlichkeit

Bequemlichkeit kostet Geld. Fir den
Unternehmer gilt dies in vielen
Bereichen. Vielen Existenzgriindern
ist es heutzutage unangenehm, wie
viele erfolgreiche Unternehmer in
friheren Zeiten in der Garage oder
im Wohnzimmer zu starten. Es
werden gleich teure Raumlichkeiten

mit lang laufenden Vertragen
angemietet und mit exklusivem
Design ausgestattet. Aber auch

mancher klein gestarteter Unter-
nehmer wurde spater vom Erfolg
geblendet. Es heisst deshalb nicht

umsonst, "der Bau eines neuen
Verwaltungsgebaudes ist oft der
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Anfang vom Ende". Viel unnétiges
Geld wird heutzutage auch im EDV-
Bereich ausgegeben. Es wird mehr
Wert auf Modernitdt als auf
Effektivitat gelegt. Insbesondere der
durch unnotige oder nicht
funktionierende EDV bedingte
Zeitaufwand wird unterschatzt. Viele
Unternehmer finden es unbequem,
Tatigkeiten auszugliedern und halten
sich deshalb einen teuren
Verwaltungsapparat oder  nicht
betriebsnotwendige Abteilungen.

Erfolgstip: Unternehmen gedeihen in
Garagen und verderben in Palésten.

7. Glaube an Anfangsverluste
Auch hier ist der Neue Markt ein
Musterbeispiel fur Pleiteursachen.
Viele Unternehmen haben so lange
daran geglaubt, dass es sich um
voribergehende Anfangsverluste
handelt, bis das Geld zu Ende und
die Firma pleite war. Vom Glauben
an voribergehende Anfangsverluste
sind jedoch nicht nur Unternehmens-
grinder betroffen. Auch manches
althergebrachte Unternehmen st
bereits pleite gegangen, weil es zu
lange darauf gesetzt hat, es befande
sich in einer vorlbergehenden
Verlustphase.

Erfolgstip: Gewinn ist nicht alles,
aber ohne Gewinn ist alles nichts.

8. Umsatzdenken

Viele Unternehmer (bersehen, dass
das Unternehmensziel nicht der
Umsatz, sondern der Gewinn ist.
Schon mancher Klein- und
mittelstdndischer Unternehmer hat
sich Uber eine rasche Expansion -
insbesondere durch Grossauftrage -
gefreut. Anschliessend war er pleite,
weil Folgeauftrage ausblieben oder
die neu gewonnene  Grdsse
fihrungsmassig  nicht  bewaltigt
werden konnte. Umsatzsteigerungen

durch  Unternehmenskaufe oder
Beteiligungen enden oft mit einem
Fiasko. Dies haben die

Entwicklungen am neuen Markt
noch einmal drastisch bestatigt.
Selbstverstandlich kann ohne
Umsatz kein Gewinn gemacht
werden. Gefahrlich ist es jedoch,
wenn mit steigenden Umséatzen die
Gewinne sich nicht mit erhéhen. Bei
steigenden Umsatzen mit gering-
bleibenden Gewinnen ist es nur eine
Frage der Zeit, bis die zunehmenden
Kosten die Uberhand gewinnen und
das Unternehmen pleite ist.
Erfolgstip: Wer oft Ja sagt, macht
viel Umsatz;, wer regelmdssig auch
mal nein sagt, macht viel Gewinn.
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9. Fehlende Reservenbildung

Selbst der fahigste Unternehmer ist
nicht davor geschitzt,
Fehlentwicklungen zu Ubersehen.
Eine rasche  Anpassung an
geanderte Entwicklungen wird
insbesondere durch die Arbeits-
schutzgesetze  erschwert.  Wer
spatere Pleitiers im Vornhinein
wahrend der Expansionsphase auf

diese Risiken hinweist, gilt als
angstlicher Pessimist. Auf Grund
von Steuerzahlungen ist jedoch
noch kein Unternehmen Pleite
gegangen, soweit die Steuern
fristgerecht gezahlt oder Nach-

zahlungen eingeplant wurden. Bei
Nichtbezahlung der Zinsen uber
einen langeren Zeitraum wird jedoch
in der Regel von der Bank der
Geldhahn zugedreht.

Erfolgstip: Spare in der Zeit, dann
hast du in der Not.

10. Vertrauen auf andere

Fir Pleite gegangene Unternehmer
sind immer die anderen an ihrem
Debakel schuld; insbesondere die
Banken, weil sie kein Geld mehr
gegeben haben; die Kunden, weil
sie die Produkte nicht zu
angemessenen Preisen abnehmen,
und die Mitarbeiter, weil sie nicht
genug gearbeitet haben. Musterhaft
dargestellt hat dies ein Pleite
gegangener Unternehmer in einem
Buch, in dem er die Verursacher
seiner Pleite von A bis Z aufzahit.
Leider geht er auf die wesentliche
Ursache seiner Insolvenz nicht ein:
sich selbst! Die Hoffnung auf
Rettung durch Unternehmensberater
ist zwar in der Regel vergeblich,
aber nie umsonst. Wer daran glaubt,
dass andere fir den Erfolg des
Unternehmens sorgen, ist hochstens
als Schonwetter-Kapitéan geeignet.
Bei Unterstitzung durch gute
Umstande und eine starke
Konjunktur kann jeder als Unter-
nehmer erfolgreich sein.

Erfolgstip: Einsicht in die alleinige
Unternehmensverantwortung ist der
erste Schritt zur Besserung. m
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