Resilienz-Beratung fur Akteure der Gastronomie,
Hotellerie und Kultur-/Freizeiteinrichtungen im
Bezirk Steglitz-Zehlendorf

Online-Seminar 1

Wie steuere und starke
ich ein Unternehmen

durch die Covid-19-Krise?

Ein Angebot der Wirtschaftsforderung Steglitz-Zehlendorf und VisitBerlin,
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Referent

Dipl. Oec. Gunter Freiherr von Leoprechting

Geschaftsfihrender Gesellschafter bei
Leo-Impact Consulting GmbH

- Bankkaufmann und Diplom Oeconom

- Mehrfach als Interimsmanager (Geschaftsfihrer oder Einzelprokurist), Beirat oder
Aufsichtsrat in Sondersituationen in Unternehmen mit 50-2.000 Mitarbeitern
national und international tatig

- Projektleiter national und international in Uber 350 Beratungsprojekten, davon ca.
90 Sanierungsmandate

- Autor zahlreicher Fachpublikationen und Redner und Trainer bei zahlreichen
Veranstaltungen rund um das Thema Sanierung
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= Krisenmanagement

= ,Covid 19“ Krisensprung und Liquiditatskrise

Risikofaktoren und Prifung Insolvenzreife

2 Kurzfristige Wege aus der Krise

Liquiditat sichern

Behdrdliche Vorschriften umsetzen

Steuerung durch transparente Daten und Finanzplan
Gesunder Kern des Unternehmens

Leistungswirtschaftliche Optimierung

3 Mittelfristige Wege aus der Krise

Krise als Chance

= Finanzplanung auf langere Sicht

= Beispiele umgesetzter Mallnahmen



Krisen erfordern aktives Handeln

Einer Krise begegnen und dabei Resilienz entwickeln:
— Resilienz ist ein sehr individueller und ein sich stetig andernder Prozess

— Resilienz ist gepragt durch Akzeptanz und proaktives Handeln (Vorbereitung, agiles Arbeiten und Kommunikation)

Proaktives Handeln ist gekennzeichnet durch:

(1) Bestandsaufnahme / Vorbereitung: Bewertung bereits umgesetzter MalBnahmen, Einschdtzung kommender Risikofaktoren
und Ermittlung aussagekraftiger Daten

(2) Agiles Arbeiten: Leistungswirtschaftliche Bereiche stetig optimieren, nicht im Vergangenen verharren

(3) Kommunikation mit Mitarbeitern, Kunden, Lieferanten, Geldgebern aufrecht erhalten



Pl6tzlich in der Krise — der ,,Covid-19“ Krisensprung
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Symptome der Liquiditatskrise

Liquidititskrise ¥
= Die Liquiditatssituation verschlechtert sich zunehmend aufgrund fehlender Einnahmen.

= Die Zahlungsfahigkeit kann nicht mehr jederzeit gewahrleistet werden.

= Konflikte mit Banken und Lieferanten steigen, Verunsicherung der Mitarbeiter steigt. Die Moglichkeiten der
Bewaltigung der Krise werden geringer.

- Es droht Zahlungsunfahigkeit u/o Uberschuldung

Typische Symptome

= Zins-/Tilgungsrickstande

= Kreditlinien sind stetig voll ausgenutzt/Uberzogen

= Verzicht auf Skontoausnutzung

= Steigende Anzahl an Zahlungserinnerungen

= Stark ansteigender Informationsbedarf der Kreditgeber

= Lieferungen gegen Vorauskasse



Wie steuert man durch die Krise?

Stabilisierung
des Geschafts
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Wie steuert man durch die Krise?

Proaktives Krisenmanagement

N -/
—
* Risikofaktoren erkennen und Sofort-MalBnahmen Mittelfristige Mallnahmen
realistisch bewerten durchfiihren mit dem Ziel der durchfiihren mit dem Ziel

* Insolvenzreife prifen — Sicherung von Liquiditat/ Umsatzen — langfristige Anderungen zu

— Vorbereitung auf weitere erkennen und
Lockdowns / Hilfen — eine nachhaltige Restrukturierung

— Schaffung von Vertrauen bei zu starten

Geldgebern, Mitarbeitern,
Lieferanten

-> Folgeseiten - Kapitel 2 - Kapitel 3




Risikofaktoren der kommenden 24 Monate einschatzen

= Ungewissheit Gber die Dauer
— Weitere (Teil-)Lockdowns im Winter wahrscheinlich.

— Beschrankt bleiben bis mindestens Marz / April 2021: Reisen (Ubernachtungen), groRere Veranstaltungen (Kultur/Freizeit),
Rickkehr in die Blros (Gastronomie/Lunch).

— Wiederaufleben des Geschafts wird teilweise dauern, Krisenauswirkungen werden tber 2021 hinaus zu splren sein.

— Das Weihnachtsgeschaft wird voraussichtlich geringer/ganz ausfallen.

= Nachlaufwelle

— Kreditverbindlichkeiten oder grofRere Investitionen werden ggf. ab 2021 oder 2022 fallig/notwendig. Momentan und in den
kommenden Monaten kdnnen aber hierflr keine Polster erwirtschaftet werden.

— Nachlaufender Auftragseingang, ggf. ist 2020 sogar eine gute Auslastung vorhanden, dafur fehlen Auftrage ab 2021 — die
Krise kommt erst.

= Beziehungen zu Personal, Lieferanten, Geldgebern konnen Uber die Zeit zunehmend belastet werden.

= Hohe eigene Belastung: Aktives und schnelles Handeln ist weiterhin massiv gefordert, grofse Einschrankungen sind weiterhin
notwendig



Wie wird die Insolvenzreife festgestellt?

Geprift wird die Zahlungsfahigkeit und / oder die Uberschuldung.

LIQUIDITATSSTATUS

Zahlungsfahigkeit liegt vor, wenn

* mindestens 90% der in diesem Zeitraum falligen

Verbindlichkeiten und
e diefehlenden 10% in den folgenden drei Wochen

gezahlt werden konnen.

UBERSCHULDUNGSSTATUS

Im Fall von Kapitalgesellschaften wird auch eine
Uberschuldung der Bilanz geprift.

o Die Stichtags-Bilanzstatus muss entweder
* positives Eigenkapital zeigen oder

* bei negativem Eigenkapital eine positive Fortfiihrungs-
prognose beinhalten

o Positive Fortfihrungsprognose - belegbare Aussicht auf
positives Eigenkapital bis Ende 2021 bei
hochwahrscheinlichem Erlangen eines der Branche
angemessenen Betriebsergebnisses und vollstandige
Durchfinanzierung bis Ende 2021, auch bei ggf.
erwartbaren negativen Abweichungen von der Planung
bis Ende 2021

Insolvenzreife liegt vor, wenn die Zahlungsfahigkeit nicht erfillt ist und/oder die Bilanz negatives EK und

keine positive Fortfuhrungsprognose hat



Wer muss einen Insolvenzantrag bei Uberschuldung stellen?

Einzelunternehmen Personengesellschaften
Kauffrau / Kaufmann GDbR — Gesellschaft burgerlichen Rechts
Freiberufler OHG — offene Handelsgesellschaft

KG — Kommanditgesellschaft

PartG — Partnergesellschaft

Kapitalgesellschaften

Gm bH — Gesellschaft mit beschrankter Haftung
UG — Unternehmergesellschaft

AG - Aktiengesellschaft

GmbH&Co KG



Wer muss einen Insolvenzantrag bei Uberschuldung stellen?

Einzelunternehmen Personengesellschaften Kapitalgesellschaften

 Fir Einzelunternehmen besteht keine Insolvenzantragspflicht nach §15a « Grundsatzlich antragspflichtig

Insolvenzordnung. « Besonderheit 2020:

* Fir Personengesellschaften besteht in der Regel keine Insolvenzantragspflicht nach * Antragspflicht teilweise ausgesetzt,
§15a InsO. Voraussetzung: Es muss mindestens einen voll haftenden Gesellschafter sofern die Antragsgriinde durch die
geben, sonst gilt die Antragspflicht. Pandemie eingetreten sind.

* Achtung - Haftung:
* Sie sind aber im Stadium der Insolvenzreife haftbar fur ihr Handeln.
* Es besteht bspw. die Moglichkeit eines Eingehungsbetrug. Dies ist der Fall, wenn
Verbindlichkeiten eingegangen werden, von denen man weil3, dass man sie nicht
erfillen kann.



Besonderheit 2020: Aussetzen der Insolvenzantragspflicht

Gesetzliche Aussetzung der
Insolvenzantragspflicht
wahrend des Jahres 2020

Die Antragspflicht wurde unter der Voraussetzung ausgesetzt, dass die Insolvenzreife auf den Folgen
der Corona-Pandemie beruht.

Bestand keine Insolvenzreife bis zum 31. Dezember 2019, so wird angenommen, dass die
Voraussetzung erfullt ist.

Dann gilt:

01.03.-30.09.2020: Aussetzung der Insolvenzantragspflicht bei Zahlungsunfahigkeit und/oder
Uberschuldung aufgrund der Pandemie.

01.10-31.12.2020: Aussetzung der Insolvenzantragspflicht bei Uberschuldung aufgrund der
Pandemie, aber mit vorhandener Zahlungsfahigkeit.

Fur zahlungsunfahige Unternehmen gilt ab 1. Oktober 2020 wieder altes Recht: Bei bestehender
oder eintretender Zahlungsunfahigkeit ist unverziglich, jedoch spatestens binnen drei Wochen,
der Insolvenzantrag zu stellen.

Eine weitere Verldangerung ist nicht vorgesehen. Ab 1. Januar 2021 werden jene Unternehmen,
die bis dahin ihre Uberschuldung nicht beseitigen konnten, ebenfalls insolvenzantragspflichtig.

Ein Regierungsentwurf zur Uberarbeitung des Insolvenzrechts sieht vor: kann eine
Uberschuldung binnen 12 Monaten beseitigt werden (nachzuweisen anhand einer
Fortflihrungsprognose), besteht die Insolvenzantragspflicht bei Uberschuldung nicht.



Schaffung vorinsolvenzlicher Sanierungsverfahren

= Schaffung eines zuséatzlichen Sanierungsinstruments mit dem StaRUG (§7ff.) und dem SaninsFoG, welche per 01. Januar 2021
in Kraft treten sollen

—> praventiver Restrukturierungsrahmen (pRR) / ,,Restrukturierungsplan“
= Ziel ist die Vereinfachung der vorinsolvenzlichen Restrukturierungspraxis.

» Einsatz des Restrukturierungsrahmens, sofern

— das Unternehmen in den kommenden zwei Jahren drohend illiquide ist, nicht aber Gberschuldet bzw. schon direkt
zahlungsunfahig (§17 InsO): Zu Letzterem gilt weiter die Insolvenzantragspflicht unverziglich, spatestens binnen 3
Wochen.

— fir die Uberschuldung, die nicht binnen eines Jahres abgewendet werden kann - und mit Fortfithrungsprognose
nachzuweisen ist - soll eine Insolvenzantragspflicht von 6 Wochen gelten;

— begriindete Aussicht besteht, dass die Bestandsfahigkeit des Unternehmens wiederhergestellt werden kann, § 16 Abs.
1 StaRUG-E.

= Flr wen eignet sich das Verfahren?

— Mittlere und grolRe Unternehmen kdnnen sehr profitieren, wenn heterogene und ggf. konfliktgeladene
Glaubigerkonstellationen vorliegen und durch geschickte Gruppenbildung gebandigt werden kbnnen — mit
Rechtssicherheit aufgrund der gesonderten gerichtlichen Uberprifbarkeit.

Referentenentwurf des Bundesjustizministerium (BMJV)
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Liquiditat durch 6ffentliche Hilfen

Bestehende und kiinftige Hilfeprogramme auf Nutzbarkeit priifen und schnell beantragen

=

Uberbriickungshilfen
(1. Phase 06-08/2020,
2. Phase 09-12/2020,
3. Phase 01-06/2021)

November-/Dezemberhilfe
Neu: KFW-Schnellkredit (<10MA)

Neu: Hilfe fiir Schankwirtschaft

- Achtung: Nachprifung!

o
(o]
o
o

=

Kurzarbeit

(Bezugsdauer auf bis zu 24 Monate,

langstens bis 31.12.21, verlangert.
Im Insolvenzfall komplementéar zu
Insolvenzgeld nutzbar.)

- Achtung: richtig beantragen!

®

Stundung

(Steuern, Miete, Kreditzahlungen,
Sozialversicherungsbeitrage,
Umsatz-/ Korperschaft-/Gewerbesteuer
wurden bereits oder werden kunftig fallig)



Voraussetzungen fur Sofort-Hilfen einhalten

Unternehmen miussen selbst die Einhaltung der Voraussetzungen verantworten

Voraussetzung:

o Es darf kein Status ,,Unternehmen in Schwierigkeiten (UiS)“ per 31.12.2019 vorliegen - Hinreichende Héhe des
Stammbkapitals, Rickzahlungsfahigkeit friherer Kredite, Kapitaldienstfahigkeit

o Soforthilfen decken keine Personalkosten oder Unternehmerlohn, sondern nur Sachkosten (Miete, Leasing, Tilgung etc.).

Achtung Nachprifung:

o Ruckforderung der Hilfen, sofern die Voraussetzungen (bspw. zu geringe Sachkosten, zu geringer Umsatzeinbruch) nicht
erfillt sind.

o Eine Nachprifung kann bis zu 10 Jahre lang erfolgen. Die Unterlagen der Beantragung und Nachweise zum Bedarf sind
aufzubewahren.

o Die Unternehmen sind selbst verpflichtet, die Erfillung der Konditionen zu prifen. Bei Feststellung durch Behorden kann
im schlimmsten Fall der Vorwurf des Subventionsbetrugs im Raum stehen.



Voraussetzungen fur Kurzarbeitergeld einhalten

Die KuG-Inanspruchnahme ist korrekt und begriindet zu dokumentieren. Auch hier droht Nachprufung.

Voraussetzung
= Mindestens 10% der Arbeitnehmerschaft missen vom Arbeitsausfall betroffen sein.

= KuG kann nicht fiir Auszubildende, geringfiigig beschéftigte Arbeitnehmer oder fiir gekiindigte Arbeitnehmer abgerechnet werden.

Zustimmung

= Die Zustimmung der Arbeitnehmer zum KuG muss vorliegen, entweder im Rahmen einer Betriebsvereinbarung oder auf einzelvertraglicher
Grundlage. Eine einseitiges Weisungsrecht des Arbeitgebers gibt es nicht. Die Betriebsvereinbarung muss mindestens enthalten: Beginn und
Dauer der Kurzarbeit, Regelung der Lage und Verteilung der Arbeitszeit sowie die Auswahl der betroffenen Arbeitnehmer.

Dokumentation
= Der Arbeitsausfall muss tatsachlich auf die Covid-19-Pandemie zuriickzufiihren sein. D.h. Umsatzeinbriche, Lieferausfalle, behdrdlich
angeordnete Schliefungen etc. sollten Ilckenlos dokumentiert werden.

= Es muss tatsachlich ein Arbeitsausfall vorliegen. Solange noch Aufgaben vorhanden (Lager aufraumen, Stammdaten pflegen etc.) sind, sind
diese dem Arbeitnehmer zuzuweisen.

» Zeiterfassungsbdgen zur Dokumentation des Arbeitsausfalls sind vollstandig und plausibel zu fiihren, genommene Uberstunden, Urlaubs- oder
Krankheitstage sind zu dokumentieren, Arbeitszeitausfalle sind ausreichend begrinden.

= Die Gesamtzahl (1) beschaftigter Mitarbeiter und Kurzarbeiter ist bei der monatlichen Antragstellung immer eindeutig darzustellen.



Offentliche Hilfen — weitere

Stand Oktober 2020 Start-ups KMU Kleine UN Solo- Selbst-
>10 VZA standige /

Freiberufler

Hilfen fur Start-ups X
Kfw-Schnellkredit (fur alle Unternehmen) X X 30.06.21
KfW-Sonderprogramm (niedrigere X X X 30.06.21

Zinsen, vereinfachte Risikoprifung, hohere
Haftungsfreistellung)

Soforthilfe V — Tilgungszuschuss X 30.12.20
KfW-Kredit

Blrgschaften (bis 90% des Kreditrisikos) X X X 31.12.20
Vereinfachter Zugang zur X 31.03.21
Grundsicherung

Uberbriickungshilfe 11l — X einmalig max. 5.000 € Jan—Jun 21

Betriebskostenpauschale

Neustarthilfe fir Soloselbstandige

Quelle: www.bmwi.de/Redaktion/DE/Downloads/C-D/coronahilfen-foerderinstrumente-infografik.pdf?__blob=publicationFile&v=8;
www.bundesfinanzministerium.de/; www.ibb.de



Neu — Hilfe fUr Schankwirtschaft

5

Antragsberechtigt:

— Betriebe der Schankwirtschaft und Spatverkaufsstellen mit UmsatzeinbulRen im Oktober aufgrund coronabedingter Schliel3zeit
(23 bis 6 Uhr), mit bis zu 249 Beschaftigten (VZA), vor dem 01.09.2020 gegriindet

Voraussetzung:
— Mindestens eine Stunde taglich war fir den Schankbetrieb im September 2020 von 23 Uhr bis 6 Uhr gedffnet
— Durch die SchlieRzeit verursachte Umsatzriickgange betragen mindestens 20 % von September 2020 auf Oktober 2020

— Eine mogliche alternative Erstattung der Mietkosten durch die Uberbriickungshilfe Il ist vorab zu priifen

Zuschuss:
— Zuschuss wird auf Nachweis der gezahlten Gewerbemiete (Nettokaltmiete) fir den Monat Oktober 2020 gewahrt

— Mietkostenzuschisse bis zu 3.000 EUR pro Betriebsstatte

Vorgehen:
— AusschlielRlich digitale Antrage
— Die Antragstellung startete am 23.11.2020

www.ibb.de/de/foerderprogramme/soforthilfe-fuer-betriebe-der-schankwirtschaft.html



Neu — November-/Dezemberhilfe

@ Antragsberechtigt sind
= Direkt betroffene Unternehmen, Betriebe, Selbstandige, Vereine und Einrichtungen (inkl. Hotels, Pensionen, Jugendherbergen),
und indirekt betroffene Unternehmen, die temporar den Geschaftsbetrieb einstellen mussten.

= |ndirekt betroffene Unternehmen: Erzielen regelmalig 80% ihrer Umséatze mit direkt betroffenen Unternehmen.

% Zuschuss:
//—7 * Pro SchlieBungswoche 75% des durchschnittlichen wochentlichen Umsatzes im November/Dezember 2019 bis zu 1 Mio.€, soweit

die EU-Kleinbeihilfenregelung EU dies zuldsst. Zuschiisse Uber 1 Mio. € sind noch im Genehmigungsprozess.
= Solo-Selbststandige konnen alternativ den durchschnittlichen Wochenumsatz im Jahre 2019 zugrunde legen.

= Anrechnung erhaltener Leistungen: Andere staatliche Leistungen, die flr den Férderzeitraum November 2020 gezahlt werden,
werden allerdings angerechnet (Uberbriickungshilfe oder Kurzarbeitergeld).

= Anrechnung erzielter Umséatze im November/Dezember 20: Wenn trotz SchlieBung Umsatze erzielt werden, so werden diese bis
25% des Vergleichsumsatzes nicht dem Zuschuss angerechnet.

Antragstellung:
= Antragstellung muss durch Steuerberater/Wirtschaftsprifer erfolgen (entfallt fiir Solo-Selbstandige, die nicht mehr als 5.000€

beantragen).

www.bundesfinanzministerium.de/novemberhilfe
www.ueberbrueckungshilfe-unternehmen.de



Neu — KfW-Sofortkredit fur Kleinunternehmen

v

Voraussetzung:
= flr Soloselbstandige und Unternehmen mit bis zu 10 Beschaftigten
=  Gewinnerzielung im Jahr 2019 oder in der Summe der Jahre 2017-2019

= Das Unternehmen darf zum 31.12.2019 nicht in Schwierigkeiten gewesen sein (kein ,UiS“).

Konditionen:

100%-ige Haftungsiibernahme durch den Bund, Antragstellung Gber Hausbank; Zinssatz aktuell 3 %, Laufzeit 10 Jahre

Kreditvolumen bis zu 25 % des Jahresumsatzes 2019

= max. 800.000 EUR, Unternehmen Uber 50 Mitarbeiter

= max. 500.000 EUR, Unternehmen bis zu 50 Mitarbeiter

= max. 300.000 EUR, Unternehmen mit bis zu 10 Mitarbeitern

Gefordert werden Anschaffungen (Investitionen) und laufende Kosten (Betriebsmittel)

www.kfw.de/inlandsfoerderung/Unternehmen/Erweitern-Festigen/F%C3%B6rderprodukte/KfW-Schnellkredit-(078)/



Neu — Digitalpramie Berlin
Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit von Berliner Kleinst- und Kleinunternehmen durch Férderung von Digitalisierungsprozessen

Geférdert werden Sachausgaben fir:
5 Digitale Arbeits-, @8 EinfUhrung oder Digitale Beratung und Nicht forderfahig:
roduktions- un erbesserung der IT- o ualifizierung tandard Hardware
Bl Produkti d VNl verb der IT XN aualifizi Standard Hard
Managementprozesse Sicherheit und Software

Antragsberechtigt sind Firmen und Selbstandige:

@ Digitalpramie Plus bis 17.000 Euro: @ Digitalpramie Basic bis 7.000 Euro

* KMU ab 10 bis max. 249 Mitarbeiter * Soloselbstandige und KMU bis 10 Mitarbeiter
* Max. Umsatz 50 Mio. EUR / Jahr * Im Hauptberuf selbststandig tatig (mind. 51% der Einklnfte
e Max. Bilanzsumme 43 Mio. EUR / Jahr und mind. 26.000 EUR / Jahr)
e Grindungvor 31.12.2019 * Selbststandige Tatigkeit, im Land Berlin zu versteuern

* Tatigkeit wurde vor dem 31.12.2019 begonnen

Forderantrage: Konnen seit 02.11.2020 gestellt werden: www.ibb-business-team.de/digitalpraemie-berlin



Liquiditat durch klassische MalRnhahmen optimieren

= Z
Intensives Debitoren-/
Kreditorenmanagement
Nachverhandeln von

Zahlungskonditionen

\'*l

Stopp von Kosten

=
=
Verschieben Verkauf Aufstocken Eigenkapital,
nicht dringender nicht betriebsnotwendiger Umwandlung kurzfristige

Investitionen Aktiva Kredite in langfristige
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Erfolgreiche Umsetzung (1)

Wichtig ist nicht nur die Einhaltung der Vorgaben, sondern das Verstandnis, dass fir viele Kunden die
strikte Einhaltung der Hygiene inzwischen ein ausschlaggebendes Buchungs-/Besuchsargument ist.

In der taglichen Arbeit sind inzwischen gut etabliert:
Einhaltung der AHA-L Regel

* (CO2-Messgerate in Innenraumen

* Luftfilter ab HEPA 13, 6-fache Luftumwalzung p.a. mit Luftsog nicht im Gesichtsfeld, <50db
* Digitale Buchungs-/Reservierungs-/Bestellsysteme

* Besucherstromlenkung / Vermeidung von Ansammlungen

* Kohortenmanagement

* Collaboration-IT, Homeoffice

III

Diese Umsetzung von Hygienestandards sind nicht nur ,,notwendiges Ubel”, sondern ein Verkaufsargument

gegenlber den Kunden, welches aktiv beworben werden kann.



Erfolgreiche Umsetzung (2)

Notwendige MalRnahmen, die jeder Betrieb umgesetzt haben sollte

1. Schritt Aufklarung und Wissen
= Zustandigkeiten und Ansprechpartner festlegen

= Richtlinien erstellen (Arbeitsplatz, Pausen, Arbeitsbeginn/-ende, Reinigungsplane, Besucher, Verdachtsfille, etc.)

= Beschaftigte informieren (mehrsprachig)

Infrastruktur
= Beschaffung und Verteilung notwendiger Hygiene- und Schutzartikel

" Implementierung kontaktloser Systeme (Bestellung, Bezahlung, Ein-/Auschecken usw.)

2 Schritt Schaffung von Routinen
' = Der Ubergang in tigliche Gewohnheiten wird erméglicht, wenn die Orte mit Hygieneerfordernissen permanent
gut ausgestattet (Hygieneprodukte/Information) sind

Standarisierung und Vereinfachung
= Die Regeln sollten so einfach wie méglich, Gber alle Abteilungen / Standorte gleich sein und konstant beibehalten
werden
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Steuerungsinstrument 1: transparente Daten

Transparente, aktuelle Daten sind die Grundlagen fir Geschaftsentscheidungen.

Transparente Datenlage schaffen

= Rentabilitdtsrechnungen, Buchhaltung, Planung und Controlling miissen wahrend der Krise einen hohen Stellenwert
erhalten

= Alle Vertrage sind zu sichten — wie sind Laufzeiten, wie sind Kiindigungsfristen, seit wann laufen die Vertrage, welche
Alternativen gibt es (vor allem Miet-, Kredit- und Personalvertrage sind zu prifen)

= Alle Umsatz- und Kostenstrome sind zu hinterfragen — welche Produkte und welche Dienstleistungen werden zu welchen
Preisen verkauft/eingekauft

= Wichtig: Die Ist-Zahlen der Buchhaltung missen (!) immer aktuell in der Buchhaltung verarbeitet sein. Nur so kénnen
Planzahlen aussagekraftig abgeleitet werden.



Steuerungsinstrument 2: Finanz-/Liquiditatsplanung

Belastbare Ist- und Planzahlen sind die Basis, um Vertrauen bei Geldgebern zu schaffen.

Eine Finanzplanung zeigt die Auswirkung der Geschaftsentwicklung auf die Liquiditatssituation. Nur so kénnen
v’ Ein gezieltes Debitoren-/Kreditorenmanagement erfolgen,
v" Hilfen in der richtigen H6he beantragt,
v Bankkredite in der richtigen Hohe begriindet beantragt,
v" Notwendige Investitionen begriindbar verschoben und

v’ Alternative Liquiditatsstrome entwickelt werden.



Steuerungsinstrument 2: Finanz-/Liquiditatsplanung

Die Finanzplanung muss aussagekraftig sein und stetig fortgeschrieben werden.

Deckungsbeitrage

Erstellung einer 12-Monats GuV-/ In Monats- oder Wochen- Hergeleitet anhand von
EUR-Planung scheiben (mehr als Deckungsbeitragsrechnungen je
(Bei einer Kapitalgesellschaft: Jahresscheiben) Kundengruppe/ Arrangement/
integrierte Planung mit GuV, Meni/ Veranstaltung (Nachweis
Bilanz und indirekter CF-Flow- des gesunden Kerns)

Rechnung)

Mit Darstellung von mindestens Mit Darstellung und Einrechnung Sie muss dynamisch fortschrei-
zwei Szenarien - Base Case und der Sanierungsmafnahmen / bbar sein

Stress Case Krisenparameter



Steuerungsinstrument 2: Finanz-/Liquiditatsplanung

Der Liquiditatsplan wird von Geldgebern als erstes gefordert. Zudem ist er notwendig, um die Zahlbarkeit von Miet-,
Gehalts-, Sozialversicherungs- und Lohnsteuerzahlungen vorauszusehen

Dez. 20 Jan. 21 Feb. 21 Mrz. 21 Apr. 21 Mai. 21 Jun. 21 Jul. 21 Aug. 21 Sep. 21 Okt. 21 Nov. 21 Dez. 21} Dez 20+2021
Kasse / Bank Anfangsbestand 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Einzahlungen (netto) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Umsatz aus Forderungseingangen (netto) 0€
Barumsatz / -einzahlungen (netto) 0€
sonstige Einzahlungen (Zuschisse, Hilfen, usw.) 0€
Ertrdge aus Anlageabgang 0€
Darlehn - Zufluss 0€
Steuererstattung (ESt, Gewerbe) 0€
Privateinlagen 0€
erhaltene Umsatzsteuer (UST) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Auszahlungen (netto) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Personalkosten - Gehélter / Léhne 0€
Personalkosten - Sozialversicherung, Lohnsteuer 0€
Material / Wareneinkauf 0€
Raumkosten (Miete und Nebenkosten) 0€
Versicherungen (nur betriebliche) 0€
Fahrzeugkosten 0€
Reise- und Ubernachtungskosten 0€
Werbung/Vertrieb 0€
Biromaterial, Telefon, Porto 0€
Steuerberater/Rechtsanwalt 0€
Beitrage 0€
sonstige Kosten 0€
Zinsen 0€
Ausgaben fiir Anlagezugang 0€
Darlehn - Tilgung 0€
Steuenorauszahlung (ESt, Gewerbe) 0€
Privatentnahmen 0€
MwsSt Zahllast (UST-VST) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
gezahlte Vorsteuer (VST) o€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Differenz Einzahlungen - Auszahlung 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
verfugbare Liquiditat / Liquiditatslicke pro Monat 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€




Bankenverhandlung

Banken haben wenig Spielraum fir Entgegenkommen und erwarten belastbare Zahlen.

Banken stehen selbst unter hohem Effizienzdruck.

Langfristige, positive Kundenbeziehungen sind kein Garant fir Verlangerung von Kreditlinien oder Neukrediten.

Banken erwarten belastbare Daten, monatsgenau, mit realistischen Annahmen.

Fir Banken sind diese Kennziffern ausschlaggebend

Kennzahl Berechnung
Eigenmittelquote M > 60 % >35% >20% >10% <10% %
Bilanzsumme
Dynamischer Fremdkapital
< 2>
Verschuldungsgrad Netto Cash Flow 0 <1 <4 8 8
Zinsdeckungsquote (1) Betriebsergebnis >9 >4 525 | >10 | <10
&4 Zinsaufwand ’ ’ -
EBIT-Marge Betriebsergebnis >15% | >10% | >5% | >0% | <0% %
Umsatz
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Gesunder Kern des Unternehmens — Ermittlung

In der Krise wird offensichtlich, was betriebsnotwendig ist und was nicht.

Der gesunde Kern des Unternehmens ist herauszuarbeiten, der bei Auslaufen der Krise fortgefiihrt werden kann und soll.

1.

2.

Identifikation unterschiedlicher, weitgehend unabhangiger Geschaftseinheiten (Business Units)

Alle Auftrage bzw. Produkte je Geschaftseinheit sind mit einer produkt- und leistungsbezogenen
Deckungsbeitragsrechnung nachzukalkulieren und zu prifen, ob die Grenzkosten erzielt werden.

Analyse direkter Kosten (Entstehung, Notwendigkeit, Hohe)

Analyse indirekter Kosten (Entstehung, Notwendigkeit, Hohe)

Existieren Uberflissige Geschaftsbereiche und defizitare Segmente, sollten diese reorganisiert werden.

In den defizitdren Segmenten ist zu prifen, ob und wie mit Mallnahmen zu Kostensenkung oder Preiserhdhung die

Renditen je Auftrag erhoht werden kdnnen; wenn nicht hinreichend, sind diese Segmente ggf. zu schlieRen, wenn
damit nicht andere, profitable Segmente mitgerissen wirden.



Gesunder Kern des Unternehmens — Ermittlung

Je Business Unit (Kundengruppe / Arrangement / Men / Veranstaltung usw.) ist zu prufen:

Business Unit 1

DB Il nach MalRnahmen

>
sinnvolle Fixkostenumlage
und Kapitalkosten

(positives EVA)

EVA = Economic Value Added

Business Unit 2

DB Il nach Mallhahmen

~

sinnvolle Fixkostenumlage
und Kapitalkosten

(EVA ~ Null)

DB Il nach Mallinahmen

<
sinnvolle Fixkostenumlage
und Kapitalkosten

(negatives EVA)




Gesunder Kern des Unternehmens — Deckungsbeitrag

Je Business Unit ist der Deckungsbeitrag zu ermitteln.

= Eine DB-Rechnung muss individuell auf das eigene Klassische Aufteilung einer mehrstufigen DB-Rechnung

Geschaft angepasst werden.
gep Erlose Beherbergung / Verkostigung / Eintritt

- variable Kosten

= Je nach Branche und Geschaftsmodell variieren die = Deckungsbeitrag 1
direkt zuordenbaren Kosten zu den DB-Stufen. Dies
konnen Materialkosten / Einkauf sein, genauso wie - Fixkosten der Dienstleistung / Produkte
bezogene Leistungen, leistungsbezogene Vertriebs-/ = ..Deckungsbeitrag2

Marketingkosten oder Personalkosten.
- Fixkosten der Dienstleistungs-/Produktgruppen

=  Deckungsbeitrag 3

™ G|EICh b|e|bt a”en, daSS d|e DeCkunngEitrage .......................................................................................................................................................................................................
pgsntlv/weltgghenq positiv sein missen, um am Ende ~ Fixkosten des Unternehmens
die notwendigen Fixkosten des Unternehmens - EBITDA/ Ergebnis vor Abschreibungen

decken zu kdnnen.

EBITDA = Earnings before interest, taxes, depreciation and amortization ) Abschrelbung
EBIT = Earnings before interest = EBIT/ Betriebsergebnis

- Finanzaufwand / -ertrag
- ao. Aufwand / Ertrag
=  Jahresergebnis vor Steuern



Beispiel — Deckungsbeitrag Restaurant

Umsitze —  Indirekte Kosten
Umsatze Speisen Miete / Pacht
Umsatze Getranke Kosten Verkauf und Werbung
Umsatze Veranstaltungsgeschaft Kosten Vertriebsprogramme, Reservierungssysteme
Verwaltungskosten usw.
Gesamtumsatz Abschreibungen
Zinsen
Direkte Kosten Betriebsergebnis 1
Kosten der Speisenabgabe Steuern
Kosten der Getrankeabgabe
Kosten Veranstaltungsgeschaft
Personalkosten

Betriebsergebnis nach direkten Kosten (Deckungsbeitrag) —1 Betriebsergebnis 2



Beispiel — Deckungsbeitrag Hotel

Umsitze —  Indirekte Kosten
Umsatze Speisen Kosten technische Gebaudeaussattung
Umsatze Getranke Kosten Verkauf und Werbung
Umsatze Seminar und Veranstaltungsgeschaft Kosten Vertriebsprogramme, Reservierungssysteme
Umsatze SPA Verwaltungskosten usw.

Gesamtumsatz Abschreibungen
Zinsen

Direkte Kosten Betriebsergebnis 1 (Gross Operating Profit)
Zimmerbereitstellungskosten (Raumservice usw)
Kosten der Speisenabgabe Feste Kosten / Pauschale Kosten
Kosten der Getrankeabgabe Versicherungskosten
Kosten Seminar und Veranstaltungsgeschaft Grundsticksbezogene Steuern und Abgaben
Kosten SPA andere grundstlicksbezogene Kosten
Personalkosten Sonstige betriebliche Ertréige

Betriebsergebnis nach direkten Kosten (Deckungsbeitrag) —I Betriebsergebnis 2 (Net operating income)



Beispiel — Deckungsbeitrag Theater

Umsatze
Kartenvertrieb
Programmhefte / Garderobe
Zuwendungen aus offentlichen Mitteln
Sponsoren / Forderbeitrage
Gesamtumsatz

Direkte Kosten
Fremdhonorare
Aufwendungen fir bezogene Waren
Personalaufwand

Betriebsergebnis nach direkten Kosten (Deckungsbeitrag)

—p

Indirekte Kosten
Raumkosten / Kosten technische Gebdudeausstattung

Kosten Verkauf und Werbung
Kosten Vertriebsprogramme, Reservierungssysteme
Verwaltungskosten usw.
Abschreibungen
Zinsen
Betriebsergebnis 1

Steuern

Jahrestberschuss
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Leistungswirtschaftliche Optimierung

]

i

Vertrieb Einkauf

0000 I:I
RN ke

Personal Produkte / Leistungen Technik




Kommunikation mit Kunden

Kommunikation mit Kunden muss gerade in der Krisenzeit regelmaRig stattfinden. Zu vermitteln ist:

Sicherheit und Vertrauen schaffen Aktuelle Situation von Ort erklaren

[b = Hervorheben: strikte Einhaltung aller

= Klare Kommunikation der Betriebsbereitschaft oder

Hygiene-& Sicherheitsmalinahmen SchlieBung
= Schlisselworte: Sicherheit, Hygiene, = Welche Service gibt es, welche wurden geandert,
Flexibilitat, Solidaritat welche funktionieren anders

= Welche kontaktfreien Ablaufe existieren (Check-
in/out, Parken, Garderobe...)

Optimismus verbreiten E Kaufabsicht wecken
= Flexible Buchungsbedingungen anbieten = Zur Wiedereroffnung einladen & spezielle
& hervorheben Buchungsanreize setzen
" Es lohnt sich zu kommen/zu buchen = Gutscheine verkaufen & gleichzeitig

» Unterhaltung / Erholung ist moglich Solidaritatsgefuhle wecken

= Liefer- und Abholservices promoten

= Gaste beim Verlassen der Website an
Direktbuchungsvorteile erinnern



Kommunikation mit Kunden

Beispiele flir aktive Kommunikation in Steglitz-Zehlendorf

Kino Capitol / Yorck-Kinos

UNSERE KINOS BLEIBEN IM °
NOVEMBER GESCHLOSSEN

Im Rahmen des zweiten Lockdowns sind unsere

Kinos seit dem 2 November 2020 geschlossen. Wir

sind (berwaltigt von den vielen herzerwarmenden

Mails, Posts und Spendenbereitschaft. L4

Ihr kénnt uns mit dem Kauf von Gutscheinen in
unserem Gutscheinshop - zum Beispiel zum
bevorstehenden Weihnachtsfest - unterstiitzen.

Gemeinsam bekommen wir auch diesen Lockdown
gemeistert! °

Onlinetickets fiir Vorstellungen im November
werden automatisch storniert. Du erhaltst eine Mail
mit einem Gutscheincode mit Barwert zur spateren
Einldsung.

An der Kasse erworbene Tickets fiir Vorstellungen
im November kannst Du nach Ende des Lockdowns
innerhalb von 4 Wochen in dem Kino erstatten
lassen, in dem die Vorstellung stattgefunden hatte.

Die Giltigkeit von Jahreskarten und Gutscheinen
verlangert sich nach Ende des Lockdowns
automatisch um den Zeitraum der SchlieBung.

Inhabery/innen eines Kinoabos haben von uns eine
Mail mit allen wichtigen Informationen erhalten.

Wer uns in den vergangenen Monaten besucht hat,
waeift um die Sorgfalt, mit der in unseren Kinos die
Schutz- und Abstandsregeln umgesetzt wurden. Wir
halten Kino nach wie vor fir einen sicheren
Kulturort. Das haben zahlreiche Kinos, Studien und
behdrdliche Priifungen von Hygienekonzepten in
den letzten Monaten eindrucksvoll bewiesen

Hinweis auf temporare SchlieBung
Dank an die Kunden

Aufruf zum Kauf von Gutscheinen
Hinweis auf Gemeinschaftsgefihl

Hinweis auf Erstattungs-
moglichkeiten

Hinweis auf Einhaltung der
Hygienemalinahmen

Speisewerkstatt Nikolassee

Aktuelles

Liebe Géste,
es geht in die 3. Woche des ,Lockdowns®.

Wir freuen uns sehr iiber die vielen Bestellungen der
letzten 2 Wochen und mdchten uns von Herzen fiir die
Unterstiitzung bedanken!

Wir bieten weiterhin zu folgenden Zeiten Speisen zur
Abholung an:

mittwochs bis samstags: 16.00 bis 20.00 Uhr
sonntags: 12.00-19.00 Uhr

Die Speisekarte variiert in Teilen wochentlich und wird
hier verdffentlicht.

Wir empfehlen, die Speisen nach Maglichkeit telefonisch
vorzubestellen und bei Abholung eine Tasche / einen

Korb mitzubringen.

Thre SPEISEWERKSTATT

schauen Sie weiter hier auf der aktuellen Wochenkarte
fiir den Aufier Haus Verkauf.......

Wochenaktueller Dank an
die Kunden

Hinweis auf Take Away
Service (+ Transportmittel)

Hinweis auf das
Wochenangebot

Webseiten: Yorck Kinos, Speisewerkstatt




Kommunikation mit Kunden

Beispiele flir aktive Kommunikation in Steglitz-Zehlendorf

Konigin-Luise-StraBe qo - 42

Luise Dahlem

aasac Ronlly

Mo-Do 11 - 23 Uhr

Fl 11-23 Uhr / Sa10-23 Uhr / So10-23 01"

Telefon {030} 841 888-0

L NEU 2

"WICHTIGER HINWEIS"

HOFMARKT TROTZ CORONA-
LOCKDOWN
TAGLICH GEOFFNET IN DER
LUISE
10:00-18:00 Uhr
AUS EIGENER HERSTELLUNG
Bilffelmilcheis, Biiffelmozzarella,
Biiffelfleischprodukte
frisches OBST & GEMUSE

INFO ZUM 11.11.20
MARTINSGANSESSEN

Unser traditionelles
Martinsgansessen am 11.11 findet
nicht statt auch kein Ausserhaus

wird angeboten.

Dafiir bieten wir das
Martinsgansessen am 11.12.20 an.
Sofern wir hier fiir Sie reservieren

diirfen, senden Sie
bitte Ihre Reservierung per Email
zu.

Hinweis auf Teilbetrieb

* Hinweis, welche Leistungen es im Teilbetrieb gibt

NEUIGKEITEN

"WICHTIGER HIMWEIS"

"HOFMARKT in der Luise"

TROTZ CORONA-LOCKDOWN TAGLICH VON 10-18 UHR GEOFFNET
W,

i ilcheis, Obst & Gemiise

Frische Sp vom

ella, ten,

AUFGRUND DES CORONA-LOCKDOWN RESTAURANT
BIS 30.11.20 GESCHLOSSEN

Es gelten folgende Verordnungen:
-Erhebung von GASTEDATEN "CHECK-IN" zwecks Nachverfolgung
-ABSTAND von 1,5 Meter unbedingt einhalten
-HYGIENEANWEISUNGEN des Personals befolgen

-NASEN- MUNDSCHUTZ muss von Gisten im Innenbereich abseits des

Alter Krug
* Hinweis auf Teilbetrieb

* Hinweis, welche Leistungen es im Teilbetrieb gibt

Dahlem

SAISONALES

m Alte

Unser Abholservice ab 02.11.20

ANFAHRT

WOCHENKARTE TISCH RESERVIEREN

Konigin-Luise-Strafie 52
14195 Berlin - Zehlendorf

. +49 30 832 7000

Jede Woche neu. Jedes frisch zubereitetes
Gericht fur nur € 11
ONLINE RESERVIEREN

ROUTENPLANER

[® WOCHENKARTE OFFNEN

Webseiten von: Luise Dahlem, Alter Krug Dahlem



Kommunikation mit Kunden

Beispiele flir aktive Kommunikation in Steglitz-Zehlendorf

Blumenfisch Gastehaus Lindemannhotel Steglitz / Anna 1908

* Hinweis auf Einhaltung der Hygiene und besondere * Hinweis, Hygiene & Schutz werden Ernst genommen
Filteranlage
* Hinweis, welche MaBnahmen es gibt und welche

Anderungen es wihrend des Aufenthalts gibt

Informationen fiir Sie (ORONA ([UVID'H)

0]

Die Gesundheit und Sicherheit von Dir und unseren Kollegen liegt uns selbstredend am Herzen

Veranstaltungen — Mit Sicherhert oSttt it s i e St e ot s
Virenfreie Raumluft dank

besonderer Luftreiniger-Technik
Zum Threm Schutz nutzen wir in unserem Riumlichkeiten Trotec- UNSERE SCHUTZMABNARMEN

Hochfrequenz-Luftreiniger, um auch die Raum- und Atemluft frei von Viren

oder Bakterien zu halten. Diese Technologic — cigentlich in medizinischen und ﬁ“ﬁ
hygienesensiblen Bereichen zur Reinluftherstellung eingesetzt — bietet beste asst uns alle einen wir desinfizieren regelmabig wir wiirden uns freuen, auch

N . : . . Mindestabstand von 1,5 m alle Oberflachen, Knopfe, Griffe, Dich mit Mund-Nasen-Maske
Voraussetzungen zum Schutz Threr Gesundheic fiir Thren nichsten Besuch bei uns. einhalien Kiinken, etc 2u sehen
Bitte beachten Sie dazu auch unsere Hygieneinformtionen vor Ort.

1o}
Mehr zum Trotec-Hochfrequenz-Lufireiniger nutze die ven uns in den geniefie unser neves
= offentlichen Bereichen Fruhsttckskonzept Fruhstick
installierten togo”

Handedesinfektionsspender

Webseiten: Blumenfisch Gastehaus, Lindemann Hotel Steglitz



Kommunikation mit Kunden

Beispiele flir aktive Kommunikation in Steglitz-Zehlendorf

Botanischer Garten

Botanischer Garten und Botanisches Museum Berlin

Startseite »» CORONAVIRUS (COVID-19) Information: Garten gedffnet (Gewachshauser behdrdlich geschiossen) // wichtige Infos zum Besuch

CORONAVIRUS (COVID-19) Information: Garten geoffnet (Gewachshauser

behordlich geschlossen) // wichtige Infos zum Besuch
Montag, 2. November 2020

Liebe Besucherinnen und Besucher,
herzlich willkommen im Botanischen Garten!

An dieser Stelle mdchten wir Sie Uber die aktuellen Regelungen fur unsere Gaste angesichts der Ausbreitung des Coronavirus
informieren (Stand 2. November 2020).

Die Regelungen beruhen auf den Berliner Senatsbeschllssen und Sofortmalknahmen gegen die Veroreitung des Corenavirus (vom
11.+13.+17.03, 21.04, 07+ 28.05., 23.06., 20.10. und 27.10.2020).

Griine Erholung - aber sicher!

Die Sicherheit und die Gesundheit unserer Gaste und unseres Personals stehen im Vordergrund — unter Einhaltung der geltenden
behdrdlichen Hygiene- und Verhaltensrichtlinien zur Einddmmung des Coronavirus

Wir danken Ihnen far Ihr Verstindnis und [hre Mithilfe. Sie leisten damit einen Beitrag, dass alle gesund bleiben und der
Publikumsbetrieb im Botanischen Garten auch in dieser Zeit ermaglicht wird!

Hier finden Sie alle Informationen im Uberblick - bis auf Weiteres gilt:

OFFEN / GESCHLOSSEN:

= Das Freigelande ist gedfinet.

= Die Gewachshauser sind geschlossen (behdrdlich; Coronamaknahme).
« Das Botanische Museum ist geschlossen (Modemisierung).

« Die Bibliothek ist gedffinet - Details

= Die Pilzberatung ist gedffnet - Details

Was es bei lhrem Gartenbesuch zu beachten gilt:

Hinweis was konkret geoffnet / geschlossen ist
Gesundheit wird ernst genommen, solidarisches Handeln
Hinweise zum Verhalten bei einem Besuch

Hinweis auf Umstellung auf Online Tickets

Hinweis auf Spende

Webseiten: Botanischer Garten



Kommunikation mit Kunden

Beispiele flir aktive Kommunikation in Berlin

Deutsche Oper Berlin Bar jeder Vernunft

« Ubersichtlicher Hinweis zur Riickgabe von Tickets aufgrund * Hinweis auf Umgang mit gekauften Karten

Vorstellungsausfall im November
 Aufruf, die Karten zu spenden

* Aktuelles GruRBwort des Intendanten

* Neuer Online Shop des Restaurants der Oper und AuRer-Haus-

. . . AUF EIN WIEDERSEHEN
Service, insbesondere wegen Weihnachtessen

Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Gaste,

wir richten uns nach den Vorgaben der verantwortlichen Politiker und stellen wiederholt den
Spielbetrieb ab dem 2. November bis einschlieRlich 30. November 2020 ein.

Bereits erworbene Eintrittskarten fur Vorstellungen bis 30. November 2020 kénnen gegen einen
Gutschein oder Tickets fiir weitere Veranstaltungen eingetauscht werden. Sollten Sie die Tickets tGiber
eine andere Vorverkaufsstelle erworben haben, wenden Sie sich bitte direkt an diese.

Als Theater ohne staatliche Férderung trifft uns die erneute SchlieBung hart. Wir wiirden uns freuen,
wenn Sie die Tickets spenden, um unsere finanziellen Verluste in Grenzen zu halten und unseren
Fortbestand damit zu sichern. Sollten Sie sich fiir diese Geste entscheiden, so verwenden Sie bitte
folgende Kontoverbindung mit dem Betreff "Spende™: DE87 1005 0000 0190 4265 60. Leider sind wir
nicht berechtigt Spendenquittungen auszustellen.

Wir informieren Sie an dieser Stelle, telefonisch unter 030. 883 15 82 und iiber unsere Social-Media-

DEUTSCHE OPER BERLIN Kanale gern tiber Anderungen.

Kulinarischer Genuss fiir zu Hause! Wir danken Ihnen fir Ihr Verstédndnis und freuen uns auf ein Wiedersehen!
Das rdo startet seinen AuBer-Haus-Service

Webseiten: Deutsche Oper, Bar jeder Vernunft



Leistungswirtschaftliche Optimierung
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Vertrieb — Kundengewinnung

Kunden, vor allem Alt-/Stammkunden, sind gezielt zu bewerben

© Bestandskunden sind die Stiitzen in der Krise. Dieser Kunde wurde bereits Uberzeugt, kommt wieder und hat aktuell
= eine hohe Bereitschaft seine Lieblingsorte zu unterstitzen.

Vorgehen: Bestehende Gaste-/Abonnent-/Jahreskarten-Datenbank analysieren,
.;; = Gaste-Segmente bilden,

= gezielte Angebote fiir diese Segmente entwickeln und nur bei diesen bewerben. Sie konnen fir das Fillen von
Belegungsliicken eingesetzt werden.

= Beispiele:

— Gaste, die bereits gebucht hatten und aufgrund Covid-19 absagen mussten (,,sie wollten uns im ... 20 besuchen,
aufgeschoben ist nicht aufgehoben, gerne bieten wir ihnen im ..... 21 die gleichen Konditionen..)

— Gaste, die positive Bewertungen abgeben haben

= Je kleiner die Segmente, desto einfacher ist eine Personalisierung der Angebote.



Vertrieb — Umsetzung Rabatte

Rabattaktionen zum Wiederankurbeln des Geschafts, sind mit Bedacht zu wahlen

Sind Rabatte/Preissenkungen aktuell ein sinnvolles Vertriebsinstrument?

Ziel von Rabatten ist es, den Umsatz anzukurbeln (neue Kunden oder mehr Umsatze je Alt-Kunde generieren).

Aber: Kunden gewdhnen sich schnell an giinstige Angebote, andern ihre Erwartungshaltung und kommen oft nur
wegen der glinstigen Preise.

Daher:
— Nur Rabatte fur bestimmte Produkte und fir einen kurzen Zeitraum anbieten.

— Nur Rabatte anbieten, wenn sie genau kalkuliert wurden. Wenn maglich, die eigenen Kosten so anpassen, dass
die Rabatte ausgeglichen werden.

— Nur Rabatte anbieten, wenn Neukunden auch als Bestandskunden gewonnen werden sollen, d.h. er wird mit der
Qualitat vor Ort / Attraktivitat der Einrichtung / optimalem Service Uberzeugt.

Anstelle von Rabattaktionen alternativ Spontan-Rabatte gewadhren. D.h. dem Gast etwas gratis dazugeben oder einen
Mengenrabatt gewahren, wenn eine bestimmte Umsatzhdhe erreicht wird.



Vertrieb — Kalkulation Rabatte

Beispiel der Auswirkung eines rabattierten Mittagsmenis

Mittagsmenils ohne Rabatt In Euro Mittagsmenis mit Rabatt In Euro

Umsatz Mittagsmenu 12 Umsatz Mittagsmend mit Rabatt 10

- Wareneinsatz 6 - Wareneinsatz 6

= Deckungsbeitrag pro Meni 6 = Deckungsbeitrag pro Meni 4

Anzahl Menis 40 Anzahl Mendis 40

Deckungsbeitrag alle Menis 240 Deckungsbeitrag alle Menis 160
rabattiert

Anzahl Menus zum Erreichen nicht 60

rabattierter DB
Deckungsbeitrag alle Meniis 240



Vertrieb — Gutscheine

Gezieltes Gutschein-Marketing ist vor allem fiir die Hotellerie ein wichtiges Instrument

Kreative Ausarbeitung der Gutscheine
— Zielgruppenorientierte Gutscheine (flr Parchen, fir Familien, fir Geburtstagskinder....)

— Belohnung / Zusatzgeschenk (wahrend der Besuch noch nicht moglich ist, erhalt der Kaufer aber einen Vorgeschmack
und macht den Gutschein greifbar) (lokale Spezialitaten (Berliner Schokolade), einen QR-Link mit Ausflugstipps, etc.)

= Umfassende Kommunikation und Bewerbung (nicht nur auf der Webseite, sondern zielgruppengerecht bewerben Uber
Newsletter, Social Media, Anzeigen)

= vollautomatisierter und einfacher Verkauf und Bezahlung tber die Internetseite reduziert Arbeitsaufwand, geringe Kosten flr
eine Gutschein-App machen Gutschein-Marketing auch nach COVID-19 sehr attraktiv

Auswahl an vorhandenen Spenden- und Gutschein-Plattformen:

— alle Geschéafte (https://helfen-shop.berlin/)

— Gastronomie (www.paynoweatlater.de/; https://lokalfreun.de/)

— Kultur (www.coronakuenstlerhilfe.de/)


https://helfen-shop.berlin/

Vertrieb — Social Media

Kunden, vor allem Alt-/Stammkunden, sind gezielt zu bewerben

Z

Social Media Nutzung (Instagram, Youtube, Facebook)

Erfahrungswert: Jene Einrichtungen, die diese Kanale seit langerem aktiv nutzen, sind
vergleichsweise gut durch die Krise gekommen.

Es reicht fUr kleine Anbieter meist ein Kanal, aber dieser sollte regelmaRig, mit interessanten Inhalten
bespielt werden.

Interessante Inhalte = keine pauschale Werbung, sondern Informationen mit Mehrwert und
Geschichten liefern.
Bspw. Zubereitung eines Gerichts, Rundgang durch das Hotel/Theater/Kino, Einblick hinter die

Kulissen, konkrete Ausflugstipps, Tipps flr Spaziergange/Rundfahrten/etc., personalisierte Spotify-
Playlist.



Vertrieb — Google/Bing

Vorhandene Eintrage aktualisieren, Sichtbarkeit erweitern

= Die meisten Unternehmen nutzen fir ihre Geschaftseintrage die Plattformen Google Maps, Google My
Business, Google Ads, Bing Place for Business oder ahnliche.

Business

= Die Eintrage sollten aktualisiert und erweitert werden, bspw. verfiigbare Lieferservices/ Reservierungspflichten/
gednderte Offnungszeiten / Speisekarten / Ausstattungsmerkmale

= Professionelle Fotos konnen hinterlegt werden, so dass ein positiver Eindruck vermittelt / aufgefrischt wird.

" Google Ads u.d.: es lasst sich ein Budget und eine regionale Begrenzung festlegen. Insgesamt ldsst sich die
Sichtbarkeit erh6hen, bei Uberschaubaren/steuerbaren Kosten.



Vertrieb — Auswertung Buchungskanale / Kooperationen

Datenqualitat der Software-Systeme und Vertragsdaten prifen

Buchungs-/Vertriebskanale

= Sind die Daten der Buchungssysteme zuverlassig? D.h. sind die Buchungsdaten tatsachlich mit den richtigen Codes erfasst?
Die Buchungsquellen missen richtig den Kundengruppen/-segmenten zugeordnet sein. 2 Stammdatenpflege

= Auswertung der Buchungs-/Vertriebskanale:
— Uber welche Kanile kommen welche Kunden (direkt (online/Telefon/personlich); indirekt iber Buchungsportale)?
— Wie hat sich das Kauf-/Buchungsverhalten seit Marz 20 geandert?
— Welches sind die Top-XX Verkaufskanale?

— Inwieweit kdnnen Direktbuchungen forciert werden, um unabhangiger von Kooperationspartnern zu werden?

Kooperationspartner

= Kooperationspartner (Online Travel Agencies (OTA), Touristiker, Reiseunternehmen usw. )
— Welche Konditionen haben sie?
— Wie wurden die Konditionen aufgrund Corona geandert? (!)
— Welche Alternativen gibt es zu bestehenden Vertriebspartnern?

— Sollten neue Kooperationspartner gewonnen werden?



Vertrieb — Online Vertrieb ausbauen

Online Vertrieb ist mit hohen Kosten verbunden, erhéht aber die Reichweite deutlich

Eigene Homepage
Eigenes ,Schaufenster” zur
Direktbuchung

Hotel-Metasuche BUEER
Vergleich von Buchungsraten Ubernachtung /
verschiedener Buchungsseiten Arrangement
OTA

Suche und Vergleich ey | Drittanbieter, Uber die
Trivago Reisedienstleistungen gebucht
Triadvisor werden Hotels.com Groupon
Google Booking.com Ferienwohnungen
Ebay }O—_Cm - Expedia.com Fewo-direkt
Opodo HRS Tourist-online
Kayak * 2 2 % Priceline Touridat
Holidaycheck Daydreams Traveldgo

Ebookers * * 1 Familienhotels  Kurzurlaub



Vertrieb — Webseite

Nutzerfreundliche, interaktive und aktuelle Webseiten helfen, Kunden zu binden und Direktbuchungen zu generieren

Grundsatzliches
@ = |Immer hinterfragen: Wer liest das, wer ist der Adressat?

= Aktuelle Daten, aussagekraftige Fotos, keine Rechtschreibfehler, einheitliche Schriftgroe/—farben

= Responsiv gestalten, direkte, einfache Buchungsmasken implementieren

Gliederung

= So einfach und Ubersichtlich wie moglich

= Dopplungen rausnehmen

= Anfrageformular notwendig? Wird dies wirklich genutzt?

= Punkt , Aktuelles” tatsachlich aktuell halten oder eben streichen

Produkte / Dienstleistungen

= Falls Gutscheine beworben werden, dann sollten diese direkt online zu kaufen oder eine Telefonnummer/
Mail-Adresse zur direkten Nachfrage vorhanden sein

= Falls mit Bestpreis-Buchung geworben wird, dann sicherstellen, dass der Gast wirklich die glinstigsten
Konditionen erhalt und nicht in einem Buchungsportal glinstiger buchen kann
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Einkauf

Analyse Beschaffung
=  Produkt- und Lieferantenanalyse

= Benchmarking Konditionen und Prozesse in der Value Chain (bspw. Prifen von Technologie und Qualitat von
Convenience-Food), Bestellprozesse mit digitalen Kassensystemen als Teil eines Gastronomie-ERP-Systems

= Permanente Suche nach neuen Lieferanten

= Effizienzsteigerung der Informationsbasis

Analyse Wareneinsatz
= Richtig portionieren, Wareneinsatz muss richtig sein, Top 5 Produkte definieren und deren Verbrauch genau tracken

= Anbruch als Teil des Warenverbrauchs tracken. Lebensmittelrechtlich zuldssig Anbruch von Waren Abends = Brunch
weiterverwenden bzw. in Suppen verarbeiten usw.

Verhandlung
= \Verbesserung der Einkaufspreise und Bonusregelungen gegentber Lieferanten

= Lieferantengesprache



Leistungswirtschaftliche Optimierung
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Personal

Operative MalRnahmen

=  Kommunikation mit Personal Uber den Krisenverlauf

= |nterne Personalanpassung (Kurzarbeit, Abbau Uberstunden, Flexibilisierung Arbeitszeit)

= Personalabbau

= Mitarbeiterbeitrage (Grundlohn, freiwillige Sozialleistungen, unbezahlte Uberstunden, Anfahrten ...)
= Personaldifferenzierung

= Qutsourcing / Insourcing

Strategische MaRnahmen
= Personalfihrung
= Personalentwicklung

= Mitarbeitergesprache
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Produktpalette — Umsetzung Lieferdienst

Viele bieten eine Take away L6sungen, ein eigener Lieferdienst kann nach Priifung sinnvoll sein

Einrichten eines Lieferdienstes (einfache Abwicklung, schnell und zuverlassig) — notwendige Mallnahmen:

Anzahl méglicher Kunden im erreichbaren Umkreis hoch genug?

Entscheidung Gber Bestellsystem: Telefon (begrenzte Reichweite) und/oder Online-Bestellsystem (Anlaufkosten,
Lernkurve, monatliche Kosten), beides so einfach wie moglich.

Eigener Lieferdienst

— Eigene Fahrten organisieren: Gerade zu den Stol3zeiten schwierig, aber ggf. Kooperation mit Taxis, Uber, Kuriere
(Portal fur Direktkontakt: Radkurier24) moglich.

Externer Lieferdienst

— Die meisten Anbieter arbeiten mit einer Provision, Platzhirsche wie Lieferando bestimmen den Markt und sind
teuer. Vorteil: man muss sich nicht um die Abwicklung kimmern, dafir hat man keine Rickgriff auf die Qualitat
(schnelle, einwandfreie Auslieferung)

— Lieferdienste leiden durch das Ansteigen der Nachfrage unter Fahrermangel!
Verpackungen mussen von Anfang an hochwertig sein, d.h. gute Isolierung und nachhaltige Stoffe

Werbung ausrichten, d.h. Google MyBusiness aktualisieren, Plakate im Schaufenster



Produktpalette — Speisen / Getranke

Der Mehrwert der Leistung und der Gerichte / Getranke ist starker herauszustellen
= Speisen-/Getrankeangebot anpassen, bspw.

— teure Gerichte:

o Hochwertige Gerichte mit nachhaltigen, regionalen Produkten kochen; der Mehrwert dieses Gerichts
(gesunde Produkte, mit kurzen Lieferwegen) muss/darf sich im Preis widerspiegeln.

o Diese teuren Gerichte kann man explizit nur auf Vorbestellung anbieten. Durch die Vorbestellung ist der
Wareneinsatz genau zu steuern (im Prinzip Weiterfihrung des aktuellen Ganseessens).
— neue/innovative Food-Produkte und selbstgemachte Produkte
o Micro Greens, Kombucha Getranke und ahnliches (nahrstoffhaltig, wenig Zucker) sind beliebt
o Vegetarische/vegane Angebote ausprobieren
o Business Lunches fur Zuhause
o Hausgemachte Getranke: im Wareneinsatz extrem gunstig, beliebt bei Kunden.

= Mehrwert herausstellen (bspw. Informationen Uber Lieferanten/Lieferwege, Speisekarte Uberarbeiten/ saisonal
anpassen, Menuls werden in Care Baskets bereitgestellt).

= Ausweitung des Angebots: Tastings u/o Workshops vormittags/tagsiiber anbieten (nach der Wiedereroffnung)



Produktpalette — Mehrwerte schaffen / alternative Umsatze

Maoglichst breit denken, wie die Einrichtung anderweitig genutzt und welche Angebote erganzt werden kann/kdnnen

= Angebote entwickeln, Mehrwerte schaffen

— Angebote in Verbindung mit Kooperationspartnern anbieten — Musiker, die Konzerte im Hof spielen; Fotografen,
die Kurse vor Ort anbieten

— Kundenbindungsprogramme etablieren
— Safeguard-Label / Hygienezertifizierung durchfihren

— Vorbereiten der Nachkrisen-Reisen: Angebot fir bisherige Stamm-/Firmenkunden, besonders flexible, einfache
Buchung

= R3aume anderweitig vermieten, sofern zul3ssig
— Langfristig an Unternehmen, Studenten, Geschaftsreisende

— Kurzfristig an Personen mit Bedarf an Home Office Unterkunft (ByHours ist die erste Buchungsplattform mit
Mikroaufenthalten, wo Hotels stundenweise gebucht werden kénnen)

— Raume umwidmen in Apartments, sofern moglich. Zusatzlich kdnnen Wasche-/Einkaufsservices angeboten
werden



Produktpalette — Optimierung bestehende Angebote

Das vorhandene Angebot sollte optimiert werden

= Beispiele fiir Potenziale im vorhandenen Angebot:

— Preissenkungen genau kalkulieren und tberlegen, ob man diese anbietet. Anstatt einer Preissenkung, kann auch
Mehrwert beworben werden (besondere Ausstattung, Lieferservice mit benachbartem Supermarkt)

— Restriktionen einsetzen: bei guter Belegung am Wochenende einen Mindestaufenthalt setzen oder am
Wochenende nur mit Halbpension verkaufen

— Portfolio an Arrangements ,,aufraumen”

— Zimmerraten nur inklusive Frihstlck verkaufen



Produktpalette — Mehrwert herausarbeiten

Nicht nur neue, auch die bewadhrten Mehrwerte kénnen in Erinnerung gerufen werden

Ein Beispiel fur Kino / Theater

= Gewachsener Wettbewerb, denn die Nutzung von Online Streamingdiensten ist 2020
Uberproportional gewachsen, ihre Bedeutung wird weiterhin hoch bleiben.

T ARER 0O—0—0O
— Streamingdienste bieten keine Orientierung, keine Vorauswahl an Filmen / Sticken, Q Q Q
keine verninftigen Filteroptionen, wenig hochqualitatives Angebot.
— Der Austausch ist eingeschrankt, gemeinsames Erleben, Publikumsveranstaltungen,
Festivals u.a. finden nicht statt.

— Filme/Stlcke, die nicht auf Festivals waren, finden ggf. gar nicht mehr ihren Weg
zum Publikum.

Dieser bestehende Mehrwert ist alten wie neuen Kunden zu verdeutlichen:

,Bei uns finden sie ....... Minuten lang ausgewdhlte Unterhaltung, erleben die Weiterent-
wicklung von Regisseur xy, lernen Nachwuchsakteure kennen, knlipfen/intensivieren
Bekanntschaften mit Gleichgesinnten, erhalten Hintergrundinformationen zum

4

Gesehenen und verbringen einen erinnerungsreichen Abend”.....
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Technik — Luftung

Loésungen zum Reinigen der Luft gibt es einige - Fragen sind offen. Heizpilze noch nicht zugelassen

Von der Gesundheitsverwaltung gibt es keine Empfehlung zu Luftfilteranlagen zur Nutzung in Innenraumen. Die Gastronomen und

Veranstalter kdnnen nur selbst Anlagen ausprobieren. Ausnahme: Fir Schulen wird empfohlen: Reinigung mit Geraten ab Stufe
HEPA 13, mindestens 6-fache Luftumwalzung / h, <50db, CO2-Messgerate sowie Stol3liften.

Mobile Raumluftreiniger wurden durch universitare Einrichtungen fir Stromungsmechanik und Aerodynamik getestet. Das
Ergebnis, sie sind gut geeignet sind, um Aerosolpartikel aus der Luft zu filtern, wenn sie drei Kriterien erfillen:

= Volumen: Das Gerdt muss mindestens das sechsfache Volumen des Raumes in einer Stunde filtern (bspw. 20 gm Raum = 50
Kubikmeter Luft x 6 = 300 Kubikmeter/h)

= Filter: nur ein Hepa-Filter (High Efficiency Particulate Air/Arrestance) der Klasse H 13 oder H 14 ist effizient, geprift nach der
europaischen Luftungsnorm EN 1822-1.

= Lautstarke: Die Gerate muissen leise sein. Faustregel: Je groRer das Gerat, desto grolRer der Lifter und desto geringer die
Drehzahl und damit der Larm.

= Der Standort des Gerates ist egal, solange es guten Zugriff auf die Raumluft hat. Manueller Betrieb ist dem Automatikmodus
vorzuziehen.

Mit Investitionskosten ab 500 Euro aufwarts bis zu mehreren 1000 Euro ist zu rechnen.

= Der Einsatz von Heizpilzen ist aktuell in Steglitz-Zehlendorf nicht gestattet. Aullenbereiche bleiben daher beschrankt nutzbar.



1 Risiko und Krisen
= Krisenmanagement

= Covid 19 Krisensprung und Liquiditatskrise

Risikofaktoren und Prifung Insolvenzreife
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Leistungswirtschaftliche Optimierung
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Krise als Chance

= Finanzplanung auf langere Sicht

= Beispiele umgesetzter Mallnahmen



Wie kann das Geschaftsmodell stabil aufgestellt werden?

Grundliche Beobachtung des Marktes: was hat sich verandert und was wird voraussichtlich dauerhaft bleiben?

— Wie gut funktionieren eingefiihrte Anpassungen bei Ablaufen/Produkten?
Wett-

Wi i i Kund Li
Wie verhalten sich die Kunden? unden ieferanten bewerber

— Wie haben sich die Preise fir Waren/Material/Fremdleistungen verandert?

— Welche Kooperationspartner/Lieferanten haben sich als zuverlassig erwiesen?

Welche sollten neu gewonnen werden? Produkte/
) _ Dienst- Personal Investoren
— Welchen anderen/neuen Absatzmarkte sind entstanden? leistungen

— Wie ist die Fachkraftesituation?

— Wie reagieren Banken/Geldgeber in der Krise?

Ressourcen Immobilien

— Kann man die bisherigen Raumlichkeiten so nutzen wie bisher? Gibt es freie
Standorte, die man belegen kann?

— Welche Marktbereinigung hat stattgefunden? Wie geht es Wettbewerbern?



Gestarkt aus der Krise — Trends |

Geandertes Kundenverhalten der letzten Monate wird auch (in Teilen) die Zukunft pragen

Reservierungsverhalten deutlich gestiegen
- Nicht nur aufgrund behordlicher Vorgabe, Kunden sind derzeit vorsichtiger; es ist moglich, dass sich die Vorteile einer
Reservierung (garantierter Platz, Platzauswahl, schnellere Abwicklung Gber App/Online) auch kinftig verstarken

Kunden reservieren spontaner
- Bspw. in Restaurants sank der Reservierungsvorlauf von 5,3 Tagen auf 3,9 Tage
- Reservierungsgrinde sind eher Sicherheitsgrinde als ein besonderer Anlass

Gruppengrolle
- Kunden kommen temporar in Kleingruppen; ggf. gibt es Kundengruppen, die dies kiinftig beibehalten

Digitale Instrumente in der Customer Journey sind inzwischen gut eingelibt:
- Reservierungen, kontaktloses Zahlen, Essensbestellungen vor Ort am Tisch via QR-Code
- Weiteres: Kundenbeziehung pflegen, Unternehmensprozesse vereinfach, digitale Geschaftsmodelle einfihren

Stornobedingungen
- GrofRzigige Stornobedingungen werden vor allem in Hotels/Kultureinrichtungen inzwischen erwartet
- Kunden wollen nur mit hoher Flexibilitat buchen - die Menschen planen auf Sicht und weniger langfristig

Kiinftige Gastentwicklung
- Bestimmte Umsatze sind ganz weggebrochen (Mittagstisch, groRere Gruppen, internationale Gaste etc.). Es wird
unterschiedlich lange dauern, bis diese Kundensegmente wieder vorhanden sind.



Gestarkt aus der Krise — Trends Il

Lieferketten werden neu bewertet, Digitalisierung wird starker die Prozessablaufe pragen

Beschleunigte DigitalisierungsmaRnahmen

- Buchungs-/Reservierungs-/Bestellsysteme
- Konferenzen / Besprechungen

- Online-Events

- Bezahlvorgange

- USW.

Regionalisierung

- Umdenken bei Verbrauchern hin zu regionalen Produzenten

- Bei Lieferketten wird eine Neubewertung weg von reinen Kostenaspekten hin zum héheren Einbezug von Risikoaspekten
erwartet

- Neubewertung strategisch unverzichtbarer Giter (bspw. Wirkstoffe von Arzneimitteln) und regionale Verteilung der
Produktion

- Urlaubs-/Freizeitaufenthalte finden stark regional statt

- uUsSw.



Gestarkt aus der Krise — Chancen |

Kundenbindung
= Vom Kunden her denken: Was mochte er, welchen Qualitatsstandard, welchen Preis, welche Dauer, welche Flexibilitat?

=  Welche Kundensegmente werden bald, welche erst in ein, zwei Jahren zurtickkehren sein? Welche Kundensegmente konnen
in der Zwischenzeit bespielt werden?

= Gedndertes Kundenverhalten ist in das Geschaftsmodell zu integrieren (gestiegene Online-Bestellungen, kontaktlose
Bezahlungen/Check-in/Check-out, Nachfrage nach nachhaltigen Produkten etc.):
— entsprechend sind Webseiten/Apps anzupassen oder einzurichten

— entsprechend ist die Produktpalette anzupassen (Online-Ausstellungen, virtuelle Rundgange, andere Gerichte, etc.)

— entsprechend sind Konditionen zu Uberarbeiten

= Aktive Nutzung von Bewertungsportalen (falls bislang nicht geschehen):

— Eine Mehrheit der Gaste informiert sich inzwischen vorab online. Eine Reaktion auf positive wie negative Bewertungen

zeigt eine hohe Kundenorientierung. Allerdings sollte man nur reagieren, wenn Antworten hoflich und sachlich erfolgen,
auch auf negative/falsche Bewertungen.



Gestarkt aus der Krise — Chancen |l

Wertschopfungsstufen

= Gestiegene Online-Affinitat bietet die Chance, Wertschopfungsstufen durch die Nutzung von Online-/Social-Media-Kanalen mit
direkten oder indirekten Einkaufs- und Verkaufsmethoden zu Uberspringen. Bezugs- und Vertriebswege kdnnen tUberdacht, neu
aufgebaut und im Wege von trial&error optimiert werden.

=  Bspw. unterstitzt die Plattform ,Einzelheld” Geschafte dabei, einen Lieferservice aufzubauen. Uber die Plattform kann die Ware
angeboten werden, ohne einen eigenen Onlineshop einrichten zu mussen.

=  Welche Moglichkeiten gibt es, den Standort anderweitig zu nutzen: kann ein Abendrestaurant vormittags seine Kiiche flr Pop-up
Veranstaltungen / fir Caterer zur Verfligung stellen?

Investitionen
= Gesunde Unternehmen kdonnen die Pause nutzen und notwendige Investitionen nachholen, ohne Unterbrechung des
Betriebsablaufs.

Einkauf
= |m Einkauf sollten sich erhebliche Einsparungen in sehr vielen Branchen ergeben; anno 2008/2009 konnte man temporar in sehr
vielen Segmenten etwa 10 % Preisreduktionen durchsetzen.



Gestarkt aus der Krise — Chancen Il

Wettbewerb und Markt
= Die Krise wird die Spreu vom Weizen trennen.

=  Gesunde und geschickte Unternehmer kdnnen von den Schwachen und Fehlern der Mitbewerber profitieren.

= |nvielen Branchen werden einige Unternehmen vom Markt ausscheiden, so dass Unternehmen ganz gezielt Kunden von
bekanntermalien schwachen Wettbewerbern angreifen konnen und diese neu zu akquirieren versuchen sollten.

= Auch werden sich zahlreiche Opportunitaten bieten, vergleichsweise preiswert Marktbegleiter zu kaufen — vermutlich nicht
mitten in der Krise, doch ab dem Beginn des Auslaufs der Krise. Denn dann werden sich die Folgen in den Blchern auch fir die

Banken und Kreditversicherungen niedergeschlagen haben und die schwachen Wettbewerber immer knapper an Liquiditat und
damit Leistungsfahigkeit werden.

Lieferanten / Kooperationspartner
=  Moglichkeit Lieferanten / Kooperationspartner zu wechseln, andere Vertragsbedingungen aushandeln

Personal

= Sind Fachkrafte besser verflgbar (Servicekrafte, Koche, Marketingfachleute, Schulungsleiter, Gestalter, ....), die man gewinnen
kann?
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3 Mittelfristige Wege aus der Krise

Krise als Chance

" Finanzplanung auf langere Sicht

= Beispiele umgesetzter Mallnahmen



13-Wochen Liquiditatsplanung

Die 13-Wochen Liquiditatsplanung ist das anerkannte Tool fir die mittelfristige Sicht

Ziel ist es:
= Eine mogliche Unterdeckung friihzeitig zu erkennen und entsprechend reagieren zu kénnen.

= Denn die Frist zur Insolvenzantragsstellung bei Zahlungsunfahigkeit fir Kapitalunternehmen betragt 3 Wochen. Es ist bereits
Wochen vorher sicherzustellen, dass diese Frist nicht eintritt.

= Daher gilt es, Transparenz Gber die mittelfristige Entwicklung zu schaffen, um so frihzeitig Risiken zu erkennen und
geeignete Mallnahmen zu ergreifen.

= |n der Praxis ist hierfir eine rollierende, detaillierte Liquiditatsplanung tiber 13 Wochen ein gangiges Instrument.
= Dieser Zeitabschnitt ist gut planbar und erlaubt eine adaquate Reaktionszeit bei drohender Unterdeckung.

= Ausgangspunkt fir die 13-Wochen-Planung: aktueller Liquiditatsstatus.

Eine Liquiditatsplanung ist nicht dasselbe wie eine Gewinn- und Verlustrechnung, denn sie berlcksichtigt nur jene Erlése und
Kosten, die tatsachlich mit einem Zahlungsstrom verbunden sind.

Ganz grob: GuV minus AfA plus Tilgungsraten = Liquiditatsplanung




13-Wochen Liquiditatsplanung: Ermittlung

Feststellung des Finanzstatus:

— Verfiigbare liquide Mittel den kurzfristigen Verbindlichkeiten gegenilberstellen. Dies umfasst die Kontostande der
Banksalden, Kasse, fallige und einbringliche Verbindlichkeiten und verfligbare Kontokorrentlinien.

— Es ergibt sich die verfligbare Liquiditat.

— Zu beachten ist: Forderungen werden nur eingerechnet, wenn sie sicher beglichen werden. Unsichere Forderungen
werden im Finanzstatus nicht eingerechnet.

Erste Ergebnisse:
— Ergibt sich ein positiver Betrag bei der verfligbaren Liquiditat, ist die Zahlungsfahigkeit zumindest aktuell gesichert.
— Ist er negativ, sollten direkt liquiditatssichernde Malinahmen ergriffen werden.

— Der Finanzstatus gibt jedoch keine Auskunft Gber die standige Zahlungsbereitschaft.

Ermittlung mittelfristige Zahlungsfahigkeit:

— Planung der Ein- und Auszahlungen je Kostenart innerhalb der kommenden 13 Wochen mit allen Einzahlungen,
Auszahlungen, Investitionen sowie Darlehnsaufnahmen/-tilgungen.

— Die Daten hierfir ermitteln sich aus Vertragen, offenen Posten-Listen, Auftragsbestanden, Gehaltsabrechnungen etc.

— FUr die Auszahlungen ist planungsrelevant, ob und wann eine Verbindlichkeit fallig ist.




13-Wochen Liquiditatsplanung

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
30.11.20 07.12.20 14.12.20 21.12.20 28.12.20 04.01.21 11.01.21 18.01.21 25.01.21 01.02.21 08.02.21 15.02.21 22.02.21 01.03.21
KW 49 KW 50 KW 51 KW 52 KW 53 KW 1 KW 2 KW 3 KW 4 KW 5 KW 6 KW 7 KW 8 KW 9

Kasse / Bank Anfangsbestand 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Einzahlungen (netto) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Umsatz aus Forderungseingéngen (netto)

Barumsatz / -einzahlungen (netto)

sonstige Einzahlungen (Zuschisse, Hilfen, KuG usw.)

Ertrage aus Anlageabgang

Darlehn - Zufluss

Steuererstattung (ESt, Gewerbe)

Privateinlagen

erhaltene Umsatzsteuer (UST) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Auszahlungen (netto) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Personalkosten - Gehalter / Lohne

Personalkosten - Sozialversicherung, Lohnsteuer

Material / Wareneinkauf

Raumkosten (Miete und Nebenkosten)

Versicherungen (nur betriebliche)

Fahrzeugkosten

Reise- und Ubernachtungskosten

Werbung/Vertrieb

Buromaterial, Telefon, Porto

Steuerberater/Rechtsanwalt

Beitrage

sonstige Kosten

Zinsen

Ausgaben fir Anlagezugang

Darlehn - Tilgung

Steuervorauszahlung (ESt, Gewerbe)

Privatentnahmen

MwSt Zahllast (UST-VST) 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

gezahlte Vorsteuer (VST) 0€" 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

Differenz Einzahlungen - Auszahlung 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

verfugbare Liquiditat / Liquiditatslicke pro Woche 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€




Finanzplanung der Folgejahre

Die Finanzplanung muss in einem Folgeschritt auch fiir 2022 / 2023 projiziert werden

Fortschreibung bis mindestens Ziel ist es, die Falligkeiten mittel-/ Kann der kinftige hohe Kapitalbedarf
Ende 2022 oder sogar 2023 langfristiger Verbindlichkeiten beglichen werden? Wenn nein, dann
abzubilden: ) . )
* muss Uber eine weitere Streckung
* Vorhandene Kredite/Darlehn der Fristen verhandelt,
e Stundungen aus dem Jahr 2020 * neue Geldgeber gewonnen oder
* Notwendige Investitionen, die 2020 * neue Umsatzstrome generiert
verschoben wurden, aber werden.

nachgeholt werden missen



Finanzplanung besteht aus GuV, (Bilanz und Cash Flow)

GuV

IST-ZAHLEN

o ,Beschleunigen”der Buchhaltung, so dass
die BWA zeitnah nach Monatsende und
belastbare Ist-Zahlen vorliegen

PLANUNG

o Wesentliche Positionen sind in Monats-
scheiben fur die kommenden 12 Monate
zu planen

o Szenarien (base und stress case) erstellen
und monatlich aktualisieren

o Bewilligte Corona-Zuschsse / Hilfen sind
ZuU zeigen

Nur bei Kapitalgesellschaften

Bilanz

IST-ZAHLEN

o Erstellen einer monatlichen
Zwischenbilanz. Kritische Positionen sind
Vorrate, Forderungen, Verbindlichkeiten.

PLANUNG

o Wesentliche Positionen sind in Monats-
scheiben fur die kommenden 12 Monate
zu planen

o Szenarien (base und stress case) erstellen
und monatlich aktualisieren

o Bewilligte Corona-Stundungen (Miete, SV,
Steuern, Tilgung) sind zu zeigen

o Freies verflgbares Vermdgen zeigen, z. B.
Guthaben auf Konten, nachhaltig nicht
genutzte Kreditlinien

Cash Flow

o Durch GuV und Bilanz ist die Ermittlung
eines aussagekraftigen Cash-Flows moglich

o Darstellung in Monatsscheiben fir die
kommenden 12 Monate

o Damit ist ein Tool vorhanden, um Cash-
Abfluss zu minimieren und parallel den
richtigen Zeitpunkt flr das Hochfahren des
Geschaftes abzupassen: Nicht zu frith volle
Kosten ,,auf der Uhr” ohne vollen Umsatz,
nicht zu spat und ,Geschaft dem
Wettbewerb Uberlassen”

o Abgleich mit direkter 13-Wochen-
Liquiditatsrechnung (Anfechtungsrecht!)

o Das Hauptsteuerungstool in Krisenzeiten
ist der Cash-Flow




1 Risiko und Krisen
= Krisenmanagement

= Covid 19 Krisensprung und Liquiditatskrise

Risikofaktoren und Prifung Insolvenzreife

2 Kurzfristige Wege aus der Krise

Liquiditat sichern

Behdrdliche Vorschriften umsetzen

Steuerung durch transparente Daten und Finanzplan
Gesunder Kern des Unternehmens

Leistungswirtschaftliche Optimierung

3 Mittelfristige Wege aus der Krise

Krise als Chance

= Finanzplanung auf langere Sicht

= Beispiele umgesetzter Malinahmen



Beispiele Gastronomie

Lokale Kooperation
o Eine behordlich geschlossene Eisdiele im Rhein-Main Gebiet darf fir die Dauer der SchlieBungen ihr Eis in den lokalen
Supermarkten verkaufen. Auch im zweiten Lockdown lauft diese Kooperation weiter.

Gourmetmendis zum Selbstfertigstellen
o Vorbereitete Elemente und Zutaten werden als Take away angeboten, inklusive einer Anleitung zum Fertigstellen zu
Hause. Dies wird in Berlin bspw. von Tim Raue oder vom Tomasa aktuell mit der ,,Gans to go”.

Shop im Restaurant

o Ausgewahlte Speisen, die es sonst nur im Restaurant zu bestellen gab, werden jetzt portionsweise abgepackt tber
,Aus-dem-Fenster”“-Verkauf vertrieben. Dies setzt bspw. das Restaurant “Lode&Stijn“ mit Backwaren und inzwischen
auch Hauptspeisen um.

Picknick meets Gastro

o Die Region Munsterland promotet besondere Kulinarik-Erlebnisse. Picknick ist fur Ausflugsgastronomen eine Chance,
zusatzliche Gaste zu verkdstigen. Es ist individuell, dezentral und hat die Moglichkeit, viel Abstand zu halten.
Unterschiedliche Anbieter bieten unterschiedliche Picknick-Kisten an.

Quelle:
www.muensterland.com/presse/picknick-meets-gastro-muensterland-e.v-unterstuetzt-gastronomen-bei-neuen-angeboten/
www.op-online.de/region/obertshausen/obertshausen-eis-eisdiele-mia-verkauft-edeka-13667264.html
www.tagesspiegel.de/berlin/so-kreativ-sind-berlins-restaurants-da-koechelt-sich-was-zusammen/25772082.html



Beispiele Hotels

Umstellung des Geschaftsmodells

o Loftstyle Hotel Hannover: Eine ganze Etage sowie die Flache flr GrolStagungen wurden in Blroraume umfunktioniert und fir die
kommenden zwei Jahre an ein Unternehmen vermietet. Zudem bietet das Haus Co-Working-Platze an, baut diverse Zimmer zu
Apartments um und setzt auf Langzeitgaste.

Crowdfunding-Kampagne
o Koncept Hotel KéIn: Unterstitzer konnten zwischen unterschiedlichen Gegenleistungen auswahlen, so gab es Zimmerpatenschaften, bei
denen Unterstltzer einmal gratis in einem nach ihnen benannten Zimmer Ubernachten konnten

Live-Kultur trotz Kontaktbeschrankung
o Living Hotel de Medici in Dusseldorf: Bei den Courtyard Concerts finden Veranstaltungen verschiedenster Kinstler im Hinterhof statt,
wahrend Hotelzimmer mit ihren Fenstern zu Logen werden.

Geblindelte Promotion von Hotel-/Gastro-/Kulturangeboten
o Die Stadt Karlsruhe hat eine Webseite mit allen speziellen Angeboten in Karlsruhe, verbunden mit dem Zusatz ,@home”. Hier werden
alle Anbieter Ubersichtlich beworben, die ihre Angebote angepasst haben.

Vorbereitung der Erholung von Geschaftsreisen

o Marriott Bonvoy Business Ready ist eine Plattform fur KMU, mit der Geschaftsreisen zu den Hotels der Gruppe, die sich zu strengen
Reinigungs- und Gesundheitsmallnahmen verpflichten, zu Vorzugstarifen zu buchen: ErmaRigung auf Standardtarife einschlief3lich
Frihstick, Sammlung von Bonuspunkten, Keine Vorauszahlung erforderlich, Firmenverfolgung und Buchungsibersicht, Mobile Check-
in/Mobile Key, spater Check-out, erweitertes W-Lan und Zimmer-Upgrades.

Quelle:

www.tageskarte.io/hotellerie/detail/loftstyle-hotel-hannover-mit-neuausrichtung.html
www.startnext.com/koncepthotels

www.living-hotels.com/courtyard-concerts/

www.karlsruhe-erleben.de/smartathome/
https://www.tophotel.de/speziell-fuer-kmusmarriott-international-lanciert-neues-geschaeftsreiseangebot-74167/



Beispiele Kultur und Freizeit

Weinfest flr zuhause

o Das Weinfest der Stdlichen WeinstralRe ,Pfalzer Weinfest fir deham® wurde 2020 virtuell organisiert und man konnte per
Livestream teilnehmen. Damit das richtige Weinfest-Feeling aufkommen konnte, konnte vorab passende Wein- und
Spezialitatenpakete bestellt werden.

Ein digitales Zuhause fiir Arthouse Cinema
o Kino Pod Baranami (Polen), gemeinsam mit Ship72 wurde eine umfassende Online-Plattform geschaffen. Sie bieten online
sorgfaltig ausgewahlte Leihinhalte an, organisieren ,Screenings” und Filmdiskussionen.

Unterhaltung fir Filminteressierte
o Cinémas Chaplin in Paris organisiert jedes Wochenende ,,Blind Test Quiz“, indem sein Publikum, Filmmusik und Dialoge aus
Filmen erkennen muss.

o Das Arsenal-Kino in Tibingen initiierte eine Filmplakat-Challenge fir sein Publikum und forderte es auf, seine
Lieblingsfilmplakate an die Corona-Zeit anzupassen, um sie im Kino zu veroffentlichen.

o Das Queen's Film Theater in Belfast, GroRbritannien, hat #WeAreQFT gestartet, eine Reihe von Kurzinterviews mit
Mitgliedern des Kinoteams, Filmemachern, Partnern und Zuschauern, die jeweils 5 Filme empfehlen und Fragen zu QFT
und ihren Kino-Erfahrungen beantworten.

Quelle:

www.weinfestfuerdehaem.de/
www.wko.at/site/innovate-austria/unternehmerfrage/Kino-in-Corona-Zeiten.html
http://cicae.org/de/coronavirus/recommendations-for-cinemas



Beispiel Kundenbindung

Kochen lernen

o Wagama: Die Schnellrestaurantkette startete ab April eine kostenlose Videoserie, um ihren Gasten zu zeigen, wie man
einige der erhaltlichen Hauptgerichte, selbst zubereiten kann.

Sofa Weinprobe

o Das Weingut Roth aus Kinheim (Mosel) bietet seinen Kunden eine exklusive, personliche Weinprobe auf dem heimischen
Sofa an. Daflir wird ein Probierpaket bestellt, bei dem Karten mit QR-Codes beiliegen. Nachdem Scannen erscheint ein
Video mit dem Winzer, der den Wein erlautert.

Loyalty Programme
o Die Punkte des Loyalty Programms der Hilton Hotels werden um volle zwei Jahre bis 2022 verlangert.

o Gutscheine der Vabali Wellness-Center, die eigentlich auslaufen, werden um ein volles Jahr verlangert.

Quelle:
www.datalab-crm.de/best-practice-beispiele-in-krisenzeiten/



Beispiele Distanz wahren

Einhaltung der Abstandsregeln und Nachverfolgbarkeit
Das Dusseldorf Convention Bureau hat sensorbasierte Armbander ins Portfolio aufgenommen, um auf Kongressen, Tagungen und
Events eine prazise Nachverfolgbarkeit sowie eine Erinnerung an die Abstandsregeln zu ermdglichen.

Waéhrend Besucherfrequenzen, Stand- und Flachennutzung bereits seit einigen Jahren auf Events / Messen digital aufgenommen und
ausgewertet wird, ist diese Technologie nun erweitert auf Nachverfolgbarkeit (wer hat mit einer Infizierten Person wie lange Kontakt)

und Abstandsregeln (Distanzmessung).

(@)

Quelle:
www.touristiker-nrw.de/corona-virus/best-practice-beispiele-fuer-die-krise-und-danach/



Zusammenfassung — aktiv der Krise begegnen

Bestandsaufnahme Kurzfristige MaRBnahmen Langfristige Malinahmen
Vorbereitung / * Risikofaktoren einschatzen * Rentable Leistungen identifizieren, * Geanderte Kunden- und Markt-
Information * Insolvenzreife prifen Vertragsdetails kennen bedingungen wahrnehmen
* Voraussetzungen flr Corona-Hilfen — Finanzdaten aufbereiten * 13 Wochen-Liquiditatsplan
prifen und einhalten — Liquiditat kennen * Langfristige Finanzplanung
* Einhalten Hygienevorschriften — Gesunden Kern ermitteln

— Vertrage sichten

Agiles Arbeiten * Liquiditat sichern, schnelle Beantragung * Leistungswirtschaftliche Optimierung: * Langfristige Finanzierung klaren
* Schnelle Umsetzung der Vertrieb, Einkauf, Personal, Angebot, * Prozessabldufe, Angebot und
Hygienekonzepte und dies Technik/Raume Ausstattung auf geanderte Kunden-/
kommunizieren » Uberlegen, was anders gemacht werden Marktbedingungen anpassen

kann, um neue/alte Kunden zu
gewinnen, um Kosten zu sparen, um
alternative Erlosquellen zu generieren
und dies ausprobieren/umsetzen.

Regelmallige Kommunikation mit Mitarbeitern, Geldgebern, Lieferanten, Geschaftspartnern, Familie ............



Zeit tur lhre Fragen |
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Kontakt zu den Referenten

Referent - Online Seminar 1 Referent - Online Seminar 2
Gunter von Leoprechting Matthias Beyer

Leo-Impact Consulting GmbH mascontour GmbH

Am Heidehof 33 Schwiebusser Str. 9

14163 Berlin 10965 Berlin/ Germany

T 030 809 61 609 T 030 6162 5747

M leo@leo-impact.de M beyer@mascontour.info
www.leo-impact.de www.mascontour.info

7. LEO-IMPACT CONSULTING GMBH @ mass[ﬁﬂﬂt,ﬂ.ﬂf Moﬁ ﬂaﬁﬁ-ﬁo\ﬂﬁ:y/




Herzlichen Dank fur lhre Teilnahme !

Vielen Dank fur Ihren Einsatz in dieser schwierigen Zeit |
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