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Vor dem Sparen stehen 
die Fragen wieviel und 
wo - dazu muss klar 
sein, welche 
Unternehmensbereiche 
welche Kosten verur-
sachen. Entschei-
dungen aus dem 
Bauch heraus müssen 
nicht zwingend richtig 
sein. Um die Qualität 
zu halten, empfiehlt 
sich, sämtliche 
Ausgabenpositionen 
zu prüfen- shape up-
Autorin Anita Knöller 
befragte sieben 
Unternehmensberater 
zu Do's und Don'ts. im 
Kostenmanagement. 

Kurzfristiges 

Kostenmanagement: 

Drei Tipps, die man sofort 

umsetzen sollte 

1. Fragen, warum man glaubt, 

Kosten senken zu müssen. 

2. Die Bilanz und Betriebs-

wirtschaftliche 	Aufstell- 

ung, BWA, aktiv lesen und hin-

terfragen, warum die Zahlen so 

sind wie sie sind. 

3. Kostenstellen auf operative 

Sinnhaftigkeit überprüfen. 

1. Die Mitarbeiter coachen: Nur 

wenn Mitarbeiter beraten kön-

nen, kommen und bleiben die 

Kunden auch. 

2. Angebote scannen: Brau-

chen Sie alle Angebote? Wel-

che werden wirklich nachge-

fragt und bringen Umsatz? 

3. Am Deckungsbeitrag orien-

tieren: Was bringt Ihnen denn 

am meisten ein und wird dies 

auch aktiv verkauft? 

1. Checkliste aufstellen: Wel-

che Kostenverursacher haben 

wir intern im Unternehmen, 

welche wirken extern ein? 

2. Ständig analysieren: Welche 

Kosten wurden bisher unkon-

trolliert „laufen gelassen"? 

3. Bei Illequidität: die Banken 

kontaktieren und verdeutli-

chen, dass Lösungen in Arbeit 

sind — die Bank in den Gesun-

dungsprozess aktiv einbinden. 

Langfristiges 

Kostenmanagement: 

Drei Tipps zur dauerhaften 

Verbesserung der Liquidität 

im Unternehmen 

Warnungen 

Drei Dinge, die man auf kei-

nen Fall tun sollte 

1. Nicht ausgeschöpfte Um-

satzpotenziale erschließen. 

2. Finanzmanagement 

überprüfen. 

3. Kurz-, mittel- und langfristi-

ge Zahlungsverbindlichkeiten 

analysieren und optimieren. 

1. In Aktionismus verfallen. 

2. Auf „wirklich" professionelle 

Beratung emotional reagieren 

und allein entscheiden. 

3. Mitarbeiter niedermachen.  

1.Preiskalkulation überprüfen: 

Wie realistisch sind die Preise 

zustande gekommen? 

2. Kosten überprüfen: Wo kön-

nen Sie sparen, und machen 

Ihre Mitarbeiter auch alle mit? 

3. Werbung überprüfen: Sind 

Sie am Markt aus Sicht der 

Kunden wirklich attraktiv? 

1. Preissenkung: Dadurch sen-

ken Sie die Barriere nur noch 

niedriger und der Kunde wird 

niemals eine Erhöhung akzep-

tieren. 

2. Gute Mitarbeiter entlassen. 

3. Den Kopf in den Sand stec-

ken. Sie verkaufen auch über 

Ihre Persönlichkeit. 

1. Alle möglichen Verträge 

durchsehen und optimieren. 

2. Vorausplanung und regel-

mäßigen Soll/ Ist-Vergleich 

anstellen. Fördergeld sichern. 

3. Steuerberater nötigenfalls 

wechseln für optimierte Buch-

fiThrungs-Ergebnisse. 

1. Den Steuerberater für alles 

verantwortlich machen. 

2. Investieren, wenn Geld auf 

dem Konto ist und nicht nach 

wirklichem Bedarf. 

3. Zu denken, dass man alles 

selbst kann und Gespräche mit 

externen Experten zu unterlas-

sen. 
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