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Vorwort

Die Idee zu diesem Buch verdanke ich meiner Frau Cicilia. Nach-
dem ich zahlreiche Vortrage zum Management in der Krise gehalten
hatte, fragte sie an einem Sonntag: »Warum schreibst du nicht ein
Buch tiber die Krise?« Eines war bei dem Gedanken an ein solches
Buch sofort klar: Es musste schnell gehen, sehr schnell. Innerhalb
einer Woche standen die Vereinbarungen mit dem Campus Verlag
und ein Projektteam bei Simon-Kucher & Partners, das mich unter-
stiitzte. Zwischen dem Entwurf des ersten Kapitels und der Abgabe
des Manuskriptes beim Verlag vergingen ein Monat und acht Tage.
Wahrend ich schrieb, bereitete das Verlagsteam den Produktionspro-
zess, die Markteinfithrung und das Coverdesign vor. Ungewohnlich
fur ein Buch praktizierten wir »Simultaneous Engineering«.

»Sofortmafinahmen« ist das Schliisselwort dieses Buches. Damit
sind Maffnahmen gemeint, die sich schnell umsetzen lassen und die
schnell wirken. Die Plotzlichkeit und das AusmafS der Umsatzeinbrii-
che bringen Unternehmen, die nicht schnell und entschlossen reagie-
ren, in hochste Gefahr. Es kann schwerlich iiberschitzt werden, wel-
che Schnelligkeit nun gefordert ist. Die hohe Zahl von 33 konkreten
Sofortmafinahmen belegt, dass es viele Mittel und Wege gibt, sich
gegen die Krise zu wehren. Resignation ist fehl am Platz. Trotz der
Eilbediirftigkeit miissen fatale Fehler unbedingt vermieden werden.
In der Krise kann schon ein kleiner Fehltritt das »Aus« fiir ein Unter-
nehmen bedeuten. Verstindnis der Ursachen, sorgfiltige Diagnose,
entschlossene Umsetzung und zeitnahes Monitoring sind in der Krise
angezeigt. Dieses Buch gibt zu all diesen Aspekten praxisnahe Hilfe-
stellungen.

Fiir die Nachkriegsgeneration, zu der auch ich gehore, bildet die
Krise eine vollig neue Erfahrung. Wir kennen bisher nur Frieden,
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Wachstum und Wohlstand. Die letzte grofe Depression ereignete
sich vor unserer Zeit. Wir sind gefordert, mit all unseren Kriften
gegen die Krise zu kiampfen. Dieser Kampf darf sich nicht darauf
beschrinken, Mitarbeiter zu entlassen und Kosten zu driicken. Nein,
wir miissen uns vor allem auch an der Absatz- und Umsatzfront ein-
setzen, um den Schaden zu begrenzen und das Uberleben unserer
Unternehmen zu sichern. Dieses Buch zeigt Unternehmern, Mana-
gern und Mitarbeitern Mittel und Wege fiir diesen Kampf auf. Die 33
Sofortmaflnahmen werden die Krise nicht aus der Welt schaffen, aber
den Schaden in Grenzen halten. Genau das kann den Unterschied
zwischen Sein und Nichtsein eines Unternehmens ausmachen.

Hermann Simon

Bonn, im April 2009
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