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Krise

ist nur ein anderes Wort fur

Chance

Interview mit Clemens Satke, Geschaftsfiihrer SHS
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r ist bekannt fir seine Direktheit.
—— Fur seine Art, kurz und knapp

L selbst das Unbequeme auf den
Punkt zu bringen. Das stellt er auch

gleich unter Beweis. Bittet man Clemens

Satke namlich um einen Satz zur
aktuellen Situation, folgt ein leichtes
Grinsen.
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Sie konnen
warten
— und
untergehen —
oder aufstehen,
anpacken und
gewinnen.

That’s it.

b b

COVID-19 war und ist ein Brandbe-
schleuniger. Flr einen Brand, aus dem
manche als groBe Gewinner hervorge-
hen. Andere wiederum verlieren — und
zwar alles. Die meisten Unternehmen
hangen irgendwie und irgendwo in der
Mitte. Nutzen die Unterstiitzung des
Staates, holen sich ein oder auch zwei
blaue Augen ab. Alle stehen vor einer
noch nie dagewesenen Herausforde-
rung. Auch die Organisationsberater
selbst. Diese sind aber dafiir bekannt,
den Fokus aufs Tun zu lenken. Weil
JETZT der richtige Zeitpunkt ist, Unter-
nehmen strategisch, strukturell und
personell fir die aktuellen und kinfti-
gen Herausforderungen aufzustellen.
Was dabei immer klar sein muss: Alles,
was gut funktioniert und sich bewahrt
hat, wird forciert und stabilisiert.

Redaktion: Herr Satke, kurz zum Ein-
stieg: Aus dieser Krise als »Gewinner«
hervorgehen - ist das méglich?

Clemens Satke: Ja, das ist es. Das
Geheimnis des Erfolgs liegt im Tun. Im
Agieren. Wer darauf wartet, dass alles
wieder so wird wie vorher, verliert. Es
geht mittelfristig vor allem darum, die
richtige Balance zu finden. Eine Balance
zwischen Defensive und Offensive, zwi-
schen Verteidigung und Angriff.

Redaktion: Das klingt beinahe nach
einer Kriegsstrategie von Sun Tsu?

Clemens Satke: Das ist es auch. In den

ersten Wochen waren alle geldhmt. Dann
geschockt. Dann wurden erste MaBnah-

men gesetzt.

In den letzten Monaten lag der Fokus
unserer Kunden schwerpunktméBig auf
kurzfristigen UberlebensmaBnahmen. Auf
diversen, defensiven Strategien, um das

Unternehmen zu retten oder zumindest
den Lockdown zu (berstehen. Was auch
klar und logisch ist. Aber die wahren
Gewinner dieser Krise sind jene Unter-
nehmen, die schnell und strategisch klug
auf die neue Situation reagieren und sie

aktiv gestalten:

// die nicht nur verteidigen, sondern
lernen und auch rechtzeitig handeln.

// die nach dem Einsatz der tiblichen
Kriseninstrumente — also Kosten-
senkung, Liquiditdtssicherung und
Umsatzankurbelung — weitergehen.

// die Schliisse aus den letzten Monaten
ziehen und sich auf die anstehenden
Probleme der ndchsten Monate vor-
bereiten.

// die Resilienz aufbauen.

// die die gewonnene Zeit fir
hausinterne Verdnderungen nutzen

// und wichtige Mitarbeiter férdern,
weiterentwickeln.

Um dann wieder mit voller Kraft angreifen
zu kénnen. -
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Alles, was nicht mehr zukunfts- und
wettbewerbsfahig ist,
sollten Sie genau jetzt loswerden!

b b

Redaktion: Im Schnelldurchlauf — zu
welchen MaBnahmen raten Sie Unter-
nehmern als Erstes?

Clemens Satke: Zuerst einmal: Sichern
Sie lhre Liquiditat und straffen Sie lhre
Kostenstruktur!

Es geht fiir alle ums Uberleben. Handeln
Sie schnell und konsequent. Es ist von
Anfang an Entschlossenheit gefragt. Eine
deutliche Kostenreduktion, die einem
genauen Plan folgt, ist zielfiihrend. Sie
wahrt die Handlungsfahigkeit nach der
Krise. Unternehmen wissen recht gut, wo
ihre Kostensenkungspotentiale liegen, wo
in den letzten Jahren Reserven aufgebaut
wurden. Und auf welchen aufgebauten
Luxus sie verzichten kbnnen — darum
haben sie jetzt die Chance, auch grund-
sétzliche Themen wie WerksschlieBun-
gen, den Abbau von Hierarchiestufen und
das Outsourcing oder das Streichen von
Randaktivitdten anzupacken.

Managen Sie Ilhr Working Capital —
und zwar aktiv!

Nattirlich ist es unumgénglich, Druck auf
Lieferanten und Kunden auszuiiben. Die
Frage ist nur wie. Behalten Sie Folgendes
bitte immer im Hinterkopf: »Man sieht sich
immer zweimal im Leben!« Es ist wichtig,
ein verlésslicher Partner zu bleiben. Fair

— also niemanden fiir den kurzfristigen
Vorteil »tiber den Tisch zu ziehen«. Und
offen in der Kommunikation mit allen. Mit
Banken, Lieferanten und Kunden.
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Schon Winston
Churchill sagte:
Lasse niemals
eine Krise
ungenutzt
verstreichen!

b b

Redaktion: Und mit dem Blick in Rich-
tung Zukunft — was diirfen Unterneh-
men auf keinen Fall verabsdaumen?

Clemens Satke: lhre Supply-Chain-
Strategie zahlt!

Der Fokus muss klar in Richtung regio-
naler Ausgewogenheit gehen. Hier stellt
sich nicht die Frage nach dem entweder/
oder. Es muss eine Streuung zwischen
»offshore« UND »nearshore« UND »ons-
hore« werden.

Und auch wenn das jetzt der Working-
Capital-Optimierung widerspricht: Den-
ken Sie an die Verknappung des Ange-
bots bei lhren Vorlieferanten und daran,
wo Sie lhre eigenen Sicherheitsbestédnde
erhéhen missen. Warten Sie nicht auf
den Vorkrisenzustand, denn den wird
es nicht mehr geben!

Natlirlich werden die (iblichen Ein-
sparungshebel eingesetzt: Die Abldufe
effizienter gestaltet, das Unternehmen

schlanker gemacht, Personal eingespart
und Kosten optimiert.

Allerdings ist das eine Krise von noch nie
dagewesenem Ausmal. Darum muss der
Plan aus ihr heraus auch Investitionen
beinhalten. Investitionen in Innovation,
Wachstum und Weiterentwicklung. Die
Digitalisierung ist ein zentraler Punkt,
der gleichzeitig auch die Krisenfestigkeit
eines Unternehmens stérkt. Einerseits
hilft sie, Kostenpotenziale zu heben. An-
dererseits erdffnet sie neue Geschéfts-
modelle und Méglichkeiten fir neue
Serviceleistungen.

Entwerfen Sie Zukunftsszenarien!

Klugerweise lernen Unternehmen aus den
letzten Monaten. Erwarten eine vergleich-
bare Situation in den ndchsten Monaten.
Es gilt den Umgang mit &hnlichen, mégli-
cherweise in den néchsten Wochen nach-
folgenden Situationen schon im Voraus zu
planen und unterschiedliche Szenarien zu
entwickeln. Fragen Sie sich Folgendes:

// Wie kénnten sich die ndchsten
Monate entwickeln?

// Wie bereiten wir uns darauf vor?

// Was lernen wir aus den letzten
Wochen?

Blicken Sie aber immer auch (ber den
Tellerrand — oder besser — auf den ande-
ren Teller!

Immer auch den Mitbewerb, sowoh/ den
aktuellen als auch jenen, der es erst
durch die Krise wird, im Blick zu behalten
— das kann schon mal einen entschei-
denden Vorsprung verschaffen. Namlich,
wenn es darum geht, die eigenen Hand-
lungsoptionen und Prioritéten zu finden.
Und weitergedacht — in der Beobachtung
kénnen sich auch Méglichkeiten zur
Kooperation, zur Eroberung gréBerer,
zusétzlicher Marktanteile oder gar zur
Ubernahme von Mitbewerbern bieten.
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lhr wertvollstes Kapital? Die richtigen
Mitarbeiter!

Kostensenkung bedeutet in erster Linie
Personalabbau. ABER: es gibt wohl kaumn
etwas Wichtigeres flir Unternehmen als
Jene Mitarbeiter zu halten, die fiir das
zuklinftige Geschéftsmodell relevant und
wichtig sind. Diesen Mitarbeitern miissen
Sie Sicherheit geben. Sie weiter qualifi-
zieren, férdern und weiterentwickeln. Der
Arbeitsmarkt verdndert sich. Personal,
das in den letzten Jahren nicht verfiigbar
war, ist es plétzlich. Also: Nutzen Sie die
Chance!

66

Mut ist das Gebot der Stunde. Es steht zu
viel auf dem Spiel — darum kann es sich
niemand leisten, nur abzuwarten.

b b
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WEIL ER — SEINER
MEINUNG NACH —
NIE GENUG WEISS:

internationale FortbildungsmaBnahmen
(u.a. an der Harvard Business School,
Stanford University Graduate School

of Business, Kellogg School of
Management, The Wharton School)

%

WORIN ER AM
BESTEN IST:

// Change-Management

// Restrukturierung und Neuausrichtung

// Produktivitatssteigerung und
Kostensenkungsprogramme

// Effizienz- und Effektivitatssteigerung
im Vertrieb, Instandhaltung und
Einkauf

WAS BEI
CLEMENS SATKE AUF DEM
PAPIER STEHT:

studierte Betriebswirtschaftslehre
an der WU in Wien

%

WEIL ER ETWAS
BEWEGEN WILL:

// Grindungsgesellschafter der SHS
Unternehmensberatung GmbH

// Director of Operations einer
internationalen Beratungsgruppe

// Durchfiihrung von europaweit mehr
als 350 Produktivitatsanalysen
und Projekten in verschiedensten
Branchen

%

WORUM ES [HM
EIGENTLICH GEHT:

Fur ihn ist es Beruf und Berufung
zugleich. Seinen Kunden schnell die
richtige Hilfestellung zu bieten, wenn
sie ihn brauchen. Mit seiner Arbeit

und Hingabe Mehrwert zu stiften. Das
Vertrauen, das sie ihm entgegenbringen
wertzuschatzen. Selbst wertgeschatzt zu
werden. Und jeden Tag Neues zu lernen,
neue Herausforderungen zu bewaltigen.

Redaktion: Und wenn Sie von der
»Balance zwischen Defensive und
Offensive« sprechen -

was genau meinen Sie da?

Clemens Satke: Ich spreche davon,

sich auf den Wandel einzulassen. Er wird
brutal. Aber wir miissen die Chancen
sehen. Und diese auch nutzen. Wir haben
unsere Komfortzonen noch nie so weit
hinter uns gelassen. Uberlegen Sie doch
mal — es ist schon beeindruckend, welche
Verdnderungen innerhalb so kurzer Zeit
mdglich waren! In den letzten 10 trdgen
Jahren schien vieles von dem, was

Jetzt binnen weniger Wochen beinahe
selbstverstandlich wurde, noch undenkbar.
Eines der besten Beispiele ist wohl, wie
gut die Arbeit im Homeoffice funktioniert.

Darum muissen wir auch absolut

offen sein. Die Geschwindigkeit der
Verdnderung wird ausschlaggebend sein.
Nichts wird mehr werden wie vor der
Pandemie.

Darum sollten wir in den
Angriffsmodus schalten.

Die ndchsten Monate werden viele
Méglichkeiten bieten. Ubernahmen

von Mitbewerbern, glinstige
Kaufoptionen von Vermd&genswerten,
Investitionen in neue Maschinen und
Anlagen. Denn — wie schon gesagt

— der massive Digitalisierungs- und
Automatisierungsschub wird uns neue,
ganz andere Geschéftsmdéglichkeiten und
-modelle bringen.
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Redaktion: Ist das ein Weg, den
Unternehmer allein gehen kénnen?

Clemens Satke: Jeder kann allein
‘ ‘ gehen. Es ist allerdings sinnvoll, ein
. Krisenmanagement-leam einzusetzen.
Ein solch fundamentaler Schock hat den Ein Team, dass die lange Liste der
groBen Vorteil, dass er die vorhandene Mafinahmen definiert, priorisiert
. . . . . Ressourcen ein- und aufteilt. Ein Team,
Routine grundlich durcheinanderbringt. das die Fortschritte in der Umsetzung
Wir sind wachgerdittelt. Veranderung ist benwacht und anpasst. Und vor aflem
. . L immer die Ziele im Auge behélt.
jetzt leichter moglich.
Wichtig ist, dass wir offen und mutig
, ’ auftreten. Die Augen offenhalten und

uns nicht verstecken. Und auch beim
Thema Mut geht es um die Balance
— zu viel Mut ist gefahrlich. Zu wenig
aber auch. &

WoTur
Clemens Satke
den Lockdown
genutzt hat

Nachdem er keine Flugmeilen mehr

sammeln konnte, sammelte er ...

/| ... laufenderweise Kilometer. Mit
Dauerldufen und Steigerungsldufen
— Verbesserung steht auch hier an
erster Stelle.

/| ... tausende Minuten am Telefon —
in Gesprdchen mit seinen Kunden.
Als Berater, Sparringpartner
und manchmal auch als enge
Vertrauensperson.

/I ... und wohl ebenso viele One
Notes, Sprachmemos und Reminder

— mit der Strategiearbeit, den neuen
Wegen und Ansétzen, die er suchte
und fand.

SHS Unternehmensberatung GmbH | Michael-Walz-Gasse 37 | 5020 Salzburg | T: +43 662 64 13 86 | letswork@shs.at | www.shs.at




