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Einleitung

Nach gut zwei Jahren Wirtschaftskrise scheint die konjunkturelle Talsohle durchschritten
zu sein. Seit Anfang dieses Jahres meldet die Mehrheit der Unternehmen eine Zunahme
ihrer Aktivitaten. Trotz der Erholung der Wirtschaft ist jedoch eine weitere Zunahme an
Firmenkonkursen zu verzeichnen, ja von wahren Pleiterekorden ist sogar die Rede.

Nicht fir jedes Unternehmen ist der Konjunkturumschwung zwingend positiv. Die stei-
gende Nachfrage bedingt einen Mehrbedarf an Kapital. Die Unternehmen miissen die
erhohte Nachfrage decken kénnen, die Kosten steigen. Infolge der Umsatzeinbriiche
wahrend der Krise sind die Kassen jedoch leer und auch die Reserven vieler Unterneh-
men sind aufgebraucht. Unter diesen Bedingungen Fremdkapital zu beschaffen, ist na-
hezu aussichtslos.

Ein Riickgang des Gewinns ist nicht sofort dramatisch, aber mangelnde Liquiditat bedeu-
tet den Anfang vom Ende des Unternehmens. Zahlungsschwierigkeiten kosten Vertrau-
en. Lieferanten liefern nur noch gegen Vorauszahlung - laufende Auftrage kdnnen nicht
erfillt, neue nicht angenommen werden, die Bestéande fehlen. Die Einnahmen sinken
also weiter. Die Abwartsspirale dreht sich immer schneller.

Der Unternehmer sieht sich gezwungen, Privatvermdgen einzuschiessen. Gelingt dann
die Sanierung nicht, ist die letzte Konsequenz der Konkurs.

Entziehen Sie sich dem Diktat der Konjunktur!

Fuhren Sie in lhrem Unternehmen von Anfang an eine systematische Marktbearbeitung
ein. Das ermdglicht es Ihnen, die Veranderungen des Marktes friihzeitig erkennen und
rechtzeitig gegensteuern zu kdnnen. So kénnen Sie die Verdanderungen im Markt zu |h-
rem Vorteil zu nutzen und fiir lhr Unternehmen neue Chancen und Potenziale erschlies-
sen. Somit ist Ihr Unternehmen wahrend und nach einer Krise bestens positioniert.

Warum kommt die groBe Konkurswelle fiir die Unter-
nehmen erst nach der Krise?

Die Immobilienkrise 2007 in den USA hat dem Wirtschaftsboom zu Anfang dieses Jahr-
hunderts ein jahes Ende bereitet. Als die Krise Anfang 2008 auch Europa erreichte, erleb-
te die europaische Wirtschaft die turbulentesten Jahre seit der Erddlkrise. Sozusagen kei-
ne Branche konnte sich der Rezession entziehen. Gewisse Industrien mussten Umsatz-
riickgénge von bis zu sechzig Prozent hinnehmen. Das war eine Herausforderung fiir vie-
le mittelstandische Unternehmen.
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Bereits im ersten Quartal 2010, kurz nach dem Abschwung, haduften sich in den europai-
schen Landern die positiven Meldungen wieder. In den meisten Branchen zeigen die Indi-
katoren wieder nach oben. In vielen Méarkten beginnt sich das Wachstum zu beschleuni-
gen. Die Zuversicht steigt: Die erwartete Nachfrage wird zunehmend positiver einge-
schatzt.

Trotz dieser Erholung der Wirtschaft ist eine weitere Zunahme der Firmenkonkurse festzu-
stellen. Die Schlagzeilen melden Pleitenrekorde fiir das 1. Quartal 2010. Wie ist das mog-
lich?

Auch wenn nach den massiven Umsatzeinbriichen die Absatzzahlen bereits wieder stei-
gen, bedeutet das nicht fiir jedes Unternehmen eine Entspannung der Situation. Wer von
dieser steigenden Nachfrage profitieren will, hat einen erhohten Kapitalbedarf. Die zwei-
jahrige Krise hat jedoch die Reserven vieler Unternehmen aufgebraucht. Hinzu kommen
die veranderten wirtschaftlichen Rahmenbedingungen infolge der Wirtschaftskrise. So
sind Banken noch immer zurilickhaltend mit der Kreditvergabe. Und die Kreditwirdigkeit
wird aufgrund der Vergangenheitszahlen beurteilt. Beides zusammen macht die Beschaf-
fung von Fremdkapital furr kleinere und mittlere Unternehmen sozusagen unmaoglich.
Mangelnde Liquiditat fihrt jedoch Gber kurz oder lang in die Insolvenz.

Der Unternehmer sieht sich dann gezwungen, Privatvermdgen einzuschief3en oder bei
Freunden und Bekannten Kredite aufzunehmen. Bei einer Einzelfirma haftet der Inhaber
sowieso mit seinem ganzen privaten Besitz flir Geschaftsschulden. Gelingt dann die Sanie-
rung nicht, ist die letzte Konsequenz der Konkurs des Unternehmens oder im schlimmsten
Fall der Privatkonkurs.

Und das gerade dann, wenn die Weichen flir den nachsten Aufschwung gestellt sind. Fiir
mittelstandische Unternehmen ist daher die Vorsorge in guten Zeiten wichtig, denn dann
bleiben sie fit in der Krise und kdnnen am nachfolgenden Aufschwung teilnehmen.

«In kritischen Zeiten kann

Gibt es fiir kleinere Unternehmen einen ein KMU kaum einen
erfolgreicheren Weg durch die Krise? Kredit von den Banken
erwarten.»

In kritischen Zeiten kann ein Unternehmer kaum einen Kredit von

den Banken erwarten. Andererseits will oder kann ein gewiefter Unternehmer auch nicht
seine persdnlichen Geldreserven wieder zuriick fithren. Auch ein Uberbriickungskredit
von Freunden und Verwandten ist nicht gerade der Traum eines selbstandigen Unterneh-
mers.
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«Als cleverer Unternehmer

Die beste Liquiditat verschaffen Sie sich von Ihren Kunden. Je mehr zufriedene, kaufwilli-
ge Kunden Sie haben, desto besser geht es Ihrer Liquiditat. Denn diese Liquiditat versiegt
nicht, wenn Sie es richtig angehen.

Die Starke der mittelstandischen Unternehmen besteht darin, dass sie oftmals nicht so
stark von der Grof3e des Gesamtmarktes abhangen. Als mittelstandisches Unternehmen
haben Sie den Markt meist noch lange nicht ausgereizt und Sie kénnen viel flexibler auf
die veranderten Wettbewerbsbedingungen reagieren. Nattirlich gibt es Ausnahmen, wel-
che die Regel bestdtigen. Zum Beispiel, wenn Sie in einer Nische tatig sind und dort einen
sehr hohen Marktanteil haben. Das trifft aber flir die meisten mittelstandischen Unter-
nehmen nicht zu. Ein schrumpfender Markt ist daher noch lange kein Grund, dass der
Umsatz auch schrumpfen muss.

Als cleverer Unternehmer sehen Sie jetzt Ihre Chance und lassen sich von der Wirtschafts-
krise kein Schnippchen schlagen. Sie nutzen die veranderte Situation zu lhren Gunsten.
Denn jetzt fahren alle Ihre Mitbewerber die Marktbearbeitung zuriick und dadurch erzie-
len Sie jetzt viel bessere Resultate. So kommen Sie einerseits gut durch die Krise und bes-
ser noch: Sie sind optimal fiir den kommenden Aufschwung geristet.

Um Ihr Unternehmen durch alle Wirtschaftsphasen auf einem langfristigen Wachstums-
und Erfolgspfad zu halten, gilt es, die folgenden Felder zu beherrschen:

Ein zielgerichtetes Verkaufs- und Marketingsystem.
Schlisselkennzahlen und ein Friihwarnsystem.
Analyse der Marktverdnderungen und das Erkennen von Chancen.

Ein straffes Cashmanagement.

1 Bauen Sie ein zielgerichtetes Marketing- und
Verkaufssystem auf.

nutzen Sie die Gunst der

Viele Unternehmen messen ihre Verkaufe am Umsatz. Das ist na-

Stunde und sehen in der tlrlich richtig, denn erst wenn der Auftrag geschrieben, ja bezahlt
Krise lhre Chancen.» ist, kann man wirklich von einem Umsatz sprechen. Doch kom-

men dann die erwarteten Verkaufe nicht, fehlen diesen Unter-

nehmen die Instrumente, um den Umsatz wieder anzukurbeln. In
einer Krise trifft dieses Versaumnis solche Unternehmen umso harter. Denn den Zeit-
punkt, zu dem der Umsatz hatte geschrieben werden sollen und damit die halbe Krisen-
bewadltigung, haben sie verschlafen.

Kaufen lhre Kunden nicht mehr bei lhnen, dann kénnen Sie zuschauen, wie lhre Liquiditat
mehr und mehr unter Druck gerdt. Dadurch wird aber die Handlungsfreiheit eines Unter-
nehmers massiv eingeschrankt. Denn mit dem Riicken zur Wand, lasst sich bekanntlich
schlecht kdmpfen.
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Als vorausschauender Unternehmer bauen Sie sich daher ein Marketing- und Verkaufssys-
tem auf, das Ihnen Schritt fiir Schritt aufzeigt, wo Sie sich auf dem Weg zu Ihrem Verkaufs-
erfolg befinden. Sie wissen woher, wie viele Interessenten kommen. Sie wissen, wie viele
Interessenten Sie bendtigen, um Ihren Umsatz zu sichern. Sie wissen, wie lange es dauert,
bis ein Interessent bei Ihnen kauft. Sie wissen auch, mit welchen MaBnahmen Sie mit Ih-
ren bestehenden Kunden kurzfristig mehr Umsatz erzielen kénnen. Und vor allem wissen
Sie, wohin sich lhr Geschaftserfolg entwickelt, wenn sich das Umfeld nicht verandert.

Das ist eine gute Ausgangslage, denn Sie sind in der Lage, Ihre eigenen Fahigkeiten rich-
tig einzuschatzen. Sie haben eine Sicherheit in der Beurteilung lhrer eigenen Leistung
und erkennen dadurch viel schneller, wenn sich der Markt verdandert.

2 Schliisselkennzahlen, lhr Frithwarnsystem.

Ein Unternehmen kann in der Regel schon mit sehr wenigen Kennzahlen effizient gefiihrt
werden, wenn die richtigen Schliisselkennzahlen definiert sind und somit ein Friihwarn-
system etabliert ist.

Fuhren Sie daher schon in einer friihen Phase lhres Unternehmens, am besten von Anfang
an, ein regelmafiges Reporting der wichtigsten Kennzahlen Ihres Betriebs ein. Identifizie-
ren Sie die Friihindikatoren und die wichtigsten Kennzahlen, von der Anzahl Ihrer Interes-
senten Uber die Verkaufsabschliisse und die Bruttomarge bis hin zu den Cash-Reserven
Ihres Betriebs. Sie kennen lhre Fixkosten genau und wissen, wie viel lhr Unternehmen
erarbeiten muss, um in der Gewinnzone zu bleiben. Verschaffen Sie sich die Transparenz
und lassen Sie sich diese Kennzahlen fortlaufend und aktuell aufbereiten. Achten Sie da-
rauf, dass Sie korrekte und aussagekraftige Zahlen erhalten.

Insbesondere in turbulenten Zeiten, wie Sie sie in einer Wirtschafts-
krise vorfinden, wird sich das fur Ihr Unternehmen und fir Sie be-
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zahlt machen. Sie sind der Kopf Ihres Unternehmens und Sie muis- « Mit aussagekr[jftigen

sen rechtzeitig MalBnahmen ergreifen, um Ihr Unternehmen durch
wirtschaftliche Tiefen und verdnderte Rahmenbedingungen zu fiih-

Kennzahlen stellen Sie

ren. Mit aussagekraftigen Kennzahlen stellen Sie Veranderungen im Veréinderungen im Markt
Markt rechtzeitig fest und kdnnen gegensteuern. So vermeiden Sie rechtzeitig fest.»

Liquiditatsengpasse bereits im Vorfeld und verschaffen sich eine
gute Ausgangslage fir den nachfolgenden Aufschwung.

Dass ein systematisches Marketing- und Verkaufssystem fir ein fittes Unternehmen
essentiell ist, haben wir bereits gesehen. Wenn Sie insbesondere die Kennzahlen im Ver-
kauf — wir nennen sie die «<7 Gewinn-Multiplikatoren» — genau messen, erkennen Sie Ver-
anderungen sofort.

Der erste Indikator ist oft, dass einige oder mehrere Quellen fiur Interessenten versiegen.
Oder die Verkaufs-Abschlussquoten sinken signifikant. Weil Ihr System gut etabliert ist,

Fitte Unternehmen sind die Gewinner der Krise! 7



The Alchemy Network

«Analysieren Sie die

wissen Sie, dass dies mit grof3er Wahrscheinlichkeit nicht an Ihrer Verkaufsorganisation
liegt, sondern an den veranderten Marktbedingungen.

Sie verfiigen also Uber die Informationen, die lhnen ein rechtzeitiges Agieren ermdgli-
chen. In der Phase der Verdanderung stecken viele neue Chancen und vielleicht entstehen
neue Geschaftsmodelle. Da Sie die Verdnderung rechtzeitig erkennen, sind Sie in der La-
ge, die richtigen Entscheide und Weichen zu stellen. Sie haben sich die Grundlage ge-
schaffen, um zu den Gewinnern der Krise zu gehoren.

3 Analysieren Sie Marktveranderungen und erkennen Sie die
Chancen

Unter den schwierigsten Bedingungen zeigt sich die Wettbewerbsfahigkeit der Marktteil-
nehmer am deutlichsten. Oft sind es gerade die Marktfiihrer, die aus einer Krise als Verlie-
rer herausgehen und unbekannte Firmen Glbernehmen neu die Marktfihrerschaft. Unter-
suchungen zeigen auf, dass 47% der besten Unternehmen nach der Wirtschaftskrise nicht
mehr zu den Besten zahlen. Jedoch 13% der anfanglich mittelmaBigen Unternehmen
steigen in die Topliga auf! Das ist eine Umkehr der Marktordnung — und das geschieht
meist in nicht mehr als zwei Jahren! Als Inhaber eines mittelstandischen Unternehmens
ist die Krise also Ihre Chance!

Was viele Unternehmen als «schlechte Nachrichten» bezeichnen, sehen andere durchaus
als Chance. In einer Krise verandert sich das Konsumentenverhalten. Wahrend einige
Konsumenten lernen, dass man Geld auch sparen kann oder es sogar miissen, nutzen
andere Konsumenten die Gunst der Stunde und investieren ihr Geld in attraktive Ange-
bote und profitieren von den Konjunkturprogrammen der Regierungen.

Zum Beispiel konnten die deutschen Konsumenten dank der Ab-
wrackpramie noch nie so glinstig ein neues Fahrzeug erwerben.
Oder die immensen 6kologischen Impulsprogramme, die Hausbe-
sitzer zu Solarddchern und besseren Isolationen zu attraktiven

Verc'inderungen mit dem Preisen verholfen haben.

riChtigen Fokus.» Eine derart gewaltige Krise, wie die Finanzkrise 2008, zieht weitere

tiefgreifende Veranderungen nach sich. Denken Sie nur an die

neuen Regulierungen, die in der Finanzindustrie zu erwarten sind,
oder die neuen Steuern, welche erhoben werden. Diese Veranderungen haben Einfluss
auf die Marktbedingungen in verschiedenen Markten. Wenn in England hohe Boni
besteuert werden, ist es moglicherweise vorteilhafter, die Gewinne und Boni an anderen
Orten zu generieren. Arbeitsplatze werden wahrscheinlich deshalb verschoben. An den
neuen Orten entsteht ein neuer Markt, denn die Beziiger der Boni wollen wieder konsu-
mieren, und zwar lokal. Also eine Chance aufgrund von Marktveranderungen.

Auch in der Erholungsphase sind weitere Veranderungen zu erwarten. Die Regierungen
haben in die Konjunkturstabilisierung investiert, diese Investitionen missen zuriick ge-
fahren werden. Die Staaten waren bereits verschuldet und haben sich so noch mehr ver-
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schuldet. All dies wird zu Veranderungen fiihren, die Sie als Inhaber eines mittelstandi-
schen Unternehmens betreffen. Daraus ergeben sich neue Herausforderungen, aber
auch Chancen.

Wenn Sie also dank lhrer Wachsamkeit Verdanderungen im Markt rasch erkennen, sind Sie
den halben Weg zum Erfolg bereits gegangen. Nun liegt es an lhnen, ob Sie in das allge-
meine Wehklagen einstimmen und sich dem herrschenden Pessimismus hingeben wol-
len oder ob Sie fiir sich die Gunst der Stunde nutzen und in Chancen und neuen Potenzi-
alen denken.

Analysieren Sie also die Veranderungen mit dem richtigen Fokus. Entdecken Sie Ihre neu-
en Chancen und vielleicht sogar neu entstehende Geschéftspotenziale und Markte fir lhr
Unternehmen. Sie haben die Voraussetzungen geschaffen, um die richtigen Entscheide
zu treffen und die Weichen rechtzeitig zu stellen. Sie kénnen zu den Gewinnern der Krise
gehoren.

4 Ein straffes Cash-Management

Damit Sie all Ihre Plane und Chancen realisieren konnen, ist neben den bereits erwahnten
MaBnahmen auch ein straffes Cash-Management notwendig. Nattrlich kann ein Cash-
Engpass kurzfristig ausgeglichen werden, doch noch besser ist es, wenn Sie dieses Cash-
Management in lhrem Unternehmen zum Standard erheben.

In diesem Rahmen seien nur einige wenige Cash-Management-Instrumente genannt.
Insbesondere jene, die auch kurzfristig zu mehr Cash filhren kdnnen:

Kurze Zahlungsziele festsetzen und offene Forderungen umgehend eintreiben.
Ihrer Leistungen laufend und rasch fakturieren.

Die Zahlung eigener Verbindlichkeiten so weit wie mog-
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lich hinauszogern. «Besser ist es, wenn Sie

Ein optimales Lagermanagement fiihren und vorhande-

dieses Cash-Management

ne Lagerbestdnde abbauen. in Ihrem Unternehmen
Kostenintensive Prozesse outsourcen und die Fixkosten zum Standard erheben.»

tief halten.
Investitionen aufgrund der Cash- und Marktsituation optimieren.

Die obigen MaRnahmen sollten Sie permanent im Griff haben. In der Krisensituation
lohnt es sich aber, sie nochmals zu tiberpriifen und gegebenenfalls den verdnderten Be-
dingungen anzupassen.
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In Veranderungsprozessen siegen die Schnellen. Wie
werden Sie zum Sieger?

Die Liquiditat ist also das Wichtigste fiir jedes Unternehmen. Mangelnde Liquiditat kann
bedeuten, dass Ihr Unternehmen Giber Nacht schlieBen muss. Liquiditat ist der Schlissel
fur die Zukunft Ihres Unternehmens und damit fiir lhre Zukunft und die Zukunft Ihrer
Mitarbeiter und Partner. Die Liquiditat ist das Lebenselixier lhres Unternehmens.

Liquiditat ist ein Produkt lhrer erfolgreichen Marktbearbeitung. Wenn Sie von der ersten
Bewerbung lhres Angebotes bis zur Zufriedenheit Ihrer Kunden alle Schritte beherrschen,
sind Sie auf einem guten Weg zu einer nachhaltig gesicherten Liquiditdt in lhrem Unter-
nehmen. Und dank Ihrer systematischen Marktbearbeitung erkennen Sie rechtzeitig,
wenn sich der Markt verandert.

Alle Veranderungen im Markt verlangen eine Anpassungen lhrer Strategie. Da die Anpas-
sungen naturgemaf immer zeitversetzt zu den Verdnderungen sind - die Verdnderungen
mussen ja erst bemerkt werden - ist der Zeitfaktor erfolgsbestimmend.

Egal, wo Sie mit lhrem Unternehmen heute stehen, ob Sie erst Ihr Marktbearbeitungs-
system aufbauen missen oder sich neue Markte erschlieBen wollen, bei schnellen
Verdanderungen ist Fachwissen gefragt. Sie kdnnen sich nicht auf die Methode «Trial &
Error» (Versuchen und aus Fehlern lernen) verlassen. Zum Gliick missen Sie aber nicht
alles selbst konnen.

Der Weg zu groBem Erfolg ist selten ein Sololauf.

Versetzen Sie sich in die Zeit Ihrer Grundschule zurtick. Stellen Sie
sich vor, lhr Lehrer hatte lhnen am ersten Tag das Lehrbuch (iberge-

«Viele erfo,gre’Che ben und gesagt: «Hier ist Dein Lehrbuch fiir den Unterricht in die-
Unternehmer haben oft ei- sem Jahr, lies es und in sechs Monaten komme ich wieder und neh-

nen Mentor oder Coach
an ihrer Seite.»

me die Priifung ab. Viel Glick!»
Sicher wiirden Sie eine solche Lehrperson als verriickt bezeichnen.

Auch wenn Sie es vielleicht nicht immer schatzten. Ihr Lehrer nahm

sich die Zeit, Sie taglich zu coachen. Wenn Sie mal das Gliick hatten,
einen exzellenten Lehrer zu haben - in der Schule oder in der Freizeit -, dann erinnern Sie
sich, wie viel mehr und schneller Sie lernen konnten, wie viel einfacher Sie lhre Ziele er-
reichten. Weil es ganz einfach Spal machte, mit jemandem zusammen auf den Erfolg hin
zu eifern.

Dieser exzellente Lehrer hatte die Rolle eines Mentors. Dieses Beispiel zeigt lhnen, wie
wichtig es ist, einen Mentor zu haben. Jemanden, der einen fiihrt und leitet und mit dem
Sie Erfahrungen und Ideen austauschen kdnnen. Nattrlich ist der Mentor, den Sie heute
bendtigen, anders als damals. Aber Ihr Mentor wird immer Giber Wissen verfligen, das Sie
in lhrer aktuellen Situation bendtigen, und Ihnen aufzeigen, wie Sie dieses Wissen fiir sich
einsetzen konnen.
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Wenn Sie nun der Meinung sind, dass Sie das Potenzial solcher Marktveranderungen
nicht vollstandig ausschopfen. Wenn Sie der Meinung sind, dass Sie alles probiert haben
und lhre Ideen erschépft sind und Ihr Unternehmen dennoch stehen bleibt. Dann rei-
chen wahrscheinlich dreilig Minuten Telefongesprach mit einer erfolgreichen Person-
lichkeit nicht aus. Was Sie wirklich brauchen, ist jemand, der Ihnen hilft, die Herausforde-
rungen und Probleme in Ihrem Unternehmen nachhaltig und systematisch zu 16sen. So,
dass Ihr Unternehmen fiir weiteres Wachstum und kommende Chancen bereit ist.

Denken Sie dariber nach: Wie viele Seminare haben Sie besucht, wie viele Blicher haben
Sie gelesen, von denen Sie Uiberzeugt waren, sie wiirden Sie weiterbringen? Und trotz-
dem wurden die Ideen nie Wirklichkeit! Sind da ein paar Sachen, von denen Sie iber-
zeugt sind, dass sie implementiert werden mussten, aber irgendwie kommen Sie nie da-
zu? Nun, dann ist es Zeit, dass Sie mit jemandem zusammen arbeiten, der Ihnen wirklich
hilft, Dinge in die Praxis umzusetzen. Greifen Sie zu den Methoden der Erfolgreichen!

Die meisten Top-Sportler haben einen Coach, auch Roger Federer, Jan Ulrich oder Tiger
Woods. Natirlich kdnnen diese Personen ihren Coach jederzeit schlagen. Aber diese Leu-
te kennen das, was diese Top-Sportler auf dem Weg zum Erfolg brauchen.

Auch die erfolgreichsten Unternehmer haben fast immer einen Mentor oder Coach an
ihrer Seite. Bill Gates’ Coach zum Beispiel war kein geringerer als Warren Buffet. Warum
haben diese erfolgreichen Leute einen oder mehrere Coachs?

Weil sie sich bewusst sind, dass wir alle unsere eigenen Fehler selten sehen.
Wir sind zu involviert und sehen nicht, was um uns herum vor sich geht.

Weil alles um uns herum mit groBer Geschwindigkeit immer anspruchsvoller
wird — Technologien, Mitbewerber usw. Und so missen wir immer besser
werden, schon allein um Schritt zu halten.

Weil erfolgreiche Menschen gelernt haben, dass sich Erfolg nicht in der
Einsamkeit machen lasst. Der Erfolg kommt durch Austausch und Inspiration!

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg und mutiges Unternehmertum!

« Wie viele Seminare haben Sie besucht, wie
viele Biicher haben Sie gelesen, von denen Sie
liberzeugt waren, sie wiirden Sie weiterbringen?
Und trotzdem wurden die Ideen nie Wirklichkeit!
Wenn Sie wirklich etwas verdndern
wollen, holen Sie einen Profi an
Ihre Seite. Dieser Einsatz fiir Ihren
Erfolg lohnt sich.

The Alchemy Network
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The Alchemy Network

Das Alchemy Network bringt Wachstum
in lhr Unternehmen.

«Weil es Ziel jedes Unternehmens ist, Kunden zu gewinnen, hat das Unter-
nehmen zwei — und ausschlie8lich zwei — Aufgaben,; Marketing und Inno-
vation. Marketing und Innovation flihren zum Erfolg, alles andere generiert
Kosten.» Peter Drucker.

Diese Aussage des angesehenen Harvard Professors Peter Drucker trifft genau den
Kern der Alchemy-Methode. Die Alchemy-Methode bringt den mittelstandischen
Unternehmen mehr Wachstum und Gewinn. Alchemy fokussiert auf das Wichtigste
in Ihrem Unternehmen, auf Resultate und Gewinne..

Dafiir stehen wir ein

Viele inhabergefiihrte Unternehmen schépfen ihr Potential nicht voll aus. Als profes-
sionelle Fachleute fiihren die Inhaber ihr Unternehmen oft bis zu einem bestimmten
Punkt und finden dann den Schlissel zu weiterem Wachstum nicht. Genau hier setzt
Alchemy ein: Wir helfen kleineren und mittelgro3en inhabergefiihrten Unternehmen,
das Potenzial ihres Unternehmens voll auszuschépfen, auch dem Ihrigen! Wir entwi-
ckeln mit lhnen schlagkréftige Geschaftsentwicklungsplane und generieren neue
Kunden und Gewinne fiir Ihr Unternehmen. Dann setzen wir Ihr Unternehmen auf
«Autopilot», indem wir dieses neue Wachstum in lhrer Organisation verankern. Damit
steigt der Unternehmenswert weiter und das Wachstum wird nachhaltig.

Als Unternehmer profitieren Sie von den neuen Gewinnen, dem gestiegenen Unter-
nehmenswert und verfligen erst noch iber mehr Freiheit. Denn dank der Systemati-
sierung hangt der Fortgang lhres Unternehmens nicht mehr von Ihnen ab, Sie kon-
nen sich auch mal eine Auszeit gonnen.

Unsere Unternehmensberater

Unsere Alchemy Partner sind handverlesene erfolgreiche Berufsleute. Sie verfligen
Uber langjahrige Erfahrung in Unternehmensfiihrung, groBtenteils in Linienfunktio-
nen. In der Vergangenheit haben sie schon mehrfach Unternehmenswachstum und
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Zusatzgewinne erzielt. Dank dem anspruchsvollen intensiven Training in Alchemy
Unternehmenswachstums-Tools, -Prozessen und -Systemen sind sie bestens gerts-
tet, das ganze Potenzial lhres Unternehmens aufzudecken und auszuschopfen. Da
unsere Unternehmensberater zum groB3eren Teil auf Provisionsbasis arbeiten, haben
Sie die Sicherheit, dass sie an Ihren Erfolg glauben und alles dran setzen werden, das
volle Potenzial lhres Unternehmens auszuschopfen.

lhre Vorteile

Die Alchemy-Methode bringt schnell sichtbare Resultate. Schon kurz nach Beginn
der Zusammenarbeit konnen Sie sehen, dass sich |hr Unternehmen in die richtige
Richtung entwickelt. Es lohnt sich fiir Sie, den ganzen Prozess durch zu gehen und
dieses neue Wachstum in lhrer Organisation richtig zu verankern. Denn damit schaf-
fen Sie die Basis flir einen weiteren Ausbau, fiir mittel- und langfristiges Wachstum.

Ihre Vorteile bei einer Zusammenarbeit mit einem akkreditierten Alchemy-Berater:
Ihr Geschaft wachst signifikant.

Ihre Marketinggelder werden effektiver eingesetzt.

Ihre Gewinnmargen steigen.

Die Effizienz Ihrer Marketingkampagnen steigt.

Maogliche Joint-Venture Chancen werden genutzt.

Sie 16sen sich aus dem Tagesgeschaft und werden unabhangiger.

v Vv Vv VvV Vv Vv Vv

Sie kennen lhre personliche Exit-Strategie und haben diese fiir
alle Falle vorbereitet.

) Sie steigern den Wert Ihres Unternehmens deutlich.
Haben wir Ihr Interesse geweckt? Rufen Sie uns an. Gerne bringen wir Sie mit einem
Alchemy Partner in Kontakt, der Ihnen aufzeigen kann, wie lhr Unternehmen mit der

Alchemy-Methode mehr Wachstum erreicht.

Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit mit lhnen!

The Alchemy Network
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England:

The Alchemy Network
Waterside House
Bonds Mill
Stonehouse
Gloucestershire

GL5 5BY, UK

Tel. +44 1453826 710

Irland:

The Alchemy Network
77, Sir John
Rogerson’s Quay
Dublin 2

Ireland

Tel. +353 890 255 455

M |

Alchem
Networ

§chweiz, Deutschland,
Osterreich

The Alchemy Network
Bahnhofstrasse 58
8001 Zirich

Schweiz

Tel. +41 43 497 29 84

USA & Kanada

The Alchemy Network
520 Broadway

Suite 350

Santa Monica
California, 90401

USA

Tel. +1 310 496 4260

Email: info@Alchemy-Network.eu
Web: www.Alchemy-Network.eu

Australien &
Neuseeland

The Alchemy Network
Corporate Suite

28 Watts Drive

Varsity Lakes QLD 4227
Australia

Tel. +61 7 5580 997



