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/ Warnsignale,
die jeder Unternehmer kennen muss

Wie Sie eine drohende Unternehmenskrise frihzeitig erkennen und wirksam

gegensteuern

Stand Marz 2026

Kernthese: Unternehmenskrisen entstehen selten plotzlich. Wer friihe Warnsignale nlichtern

erkennt, gewinnt Zeit, Handlungsoptionen und Verhandlungsspielraum.
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Vorwort

Krisen gehoren zum unternehmerischen Alltag. Doch wahrend manche Unternehmen eine
wirtschaftliche Schieflage rechtzeitig erkennen und erfolgreich meistern, geraten andere erstin
den Strudel, wenn der Handlungsspielraum bereits dramatisch geschrumpftist. Der
entscheidende Unterschied liegt nicht immer in der Schwere der Krise selbst - er liegt vor allem im

Zeitpunkt des Erkennens und der Reaktion.

Studien zeigen, dass sich eine Unternehmenskrise in den seltensten Fallen Uber Nacht entwickelt.
Vielmehr baut sie sich tiber Monate, manchmal sogar Jahre, durch eine Vielzahl kleiner Anzeichen
auf - Anzeichen, die einzeln betrachtet harmlos erscheinen, in ihrer Gesamtheit jedoch ein klares

Bild zeichnen. Wer diese Muster kennt und versteht, hat einen erheblichen Vorsprung gegentiber
denjenigen, die erst reagieren, wenn die Liquiditat ausgeschopft und das Vertrauen der

Stakeholder erschiittert ist.

Dieses Whitepaper stellt Ihnen die sieben aussagekraftigsten Warnsignale vor, die erfahrene
Unternehmensberater, Insolvenzverwalter und Krisenforscher immer wieder als die frithesten und
zuverlassigsten Indikatoren einer drohenden Schieflage identifizieren. Die Auswahl orientiert sich
dabei nicht an akademischen Modellen allein, sondern an der gelebten Realitat mittelstandischer
Unternehmen - denn dort, wo Ressourcen begrenzt und Entscheidungswege kurz sind, macht

frihzeitiges Handeln den gro3ten Unterschied.

Betrachten Sie die folgenden Kapitel als eine ehrliche Bestandsaufnahme: nicht als Checkliste zur

Krisenbeurteilung von auBen, sondern als Einladung zur selbstkritischen Reflexion von innen.
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Die 7 Frithindikatoren im Uberblick

Warnsignal

Typische
Auswirkung

Schwindende Liquiditat - wenn das Konto
lauter wird als das Geschaft

Umsatzriickgang und sinkende Margen - der

2
schleichende Erosionsprozess

3 Mitarbeiterfluktuation und der Verlust von
Schllisselpersonen

4 Strategische Orientierungslosigkeit - wenn
das Wohin unklar wird

5) Abhangigkeiten von wenigen Kunden oder

6 Zunehmende Kundenbeschwerden und
Verlust von Auftragen

7 Schwaches oder widerspruchliches

Flhrungsverhalten
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WARNSIGNAL1

Schwindende Liquiditat - wenn das Konto lauter wird als
das Geschaft

Management-Implikation: Wer regelmaBig - idealerweise wochentlich - einen Blick auf seinen
Liquiditatsstatus wirft und dabei nicht nur den aktuellen Kontostand, sondern auch die
kurzfristigen Zahlungsverpflichtungen der nachsten 90 Tage im Blick behalt, schafft sich die

Informationsgrundlage, die er braucht, um friihzeitig und kontrolliert gegenzusteuern.

Liquiditat ist der Lebensnerv eines jeden Unternehmens. Sie ist nicht dasselbe wie Gewinn, und
genau darin liegt eine der haufigsten Fallen: Ein Unternehmen kann auf dem Papier profitabel sein
und trotzdem zahlungsunfahig werden. Wenn Rechnungen erst kurz vor oder sogar nach ihrem
Falligkeitsdatum beglichen werden, wenn Skontomaoglichkeiten nicht mehr genutzt werden
konnen, wenn Kreditlinien dauerhaft am Limit ausgereizt sind - dann sind das keine

Schonheitsfehler, sondern ernste Warnsignale.

Besonders kritisch wird es, wenn sich Liquiditatsengpasse verstetigen und nicht mehr als
vorubergehend erklart werden konnen. Verspatete Lieferantenzahlungen, der Aufbau stiller
Zahlungsruckstande gegenlber dem Finanzamt oder den Sozialversicherungstragern sowie das
Ausbleiben von Investitionen - all das deutet darauf hin, dass das operative Geschaft mehr Mittel
verbraucht als es erwirtschaftet. Unternehmer, die dieses Signal ignorieren oder mit der Hoffnung
auf bessere Umsatze im nachsten Monat abtun, riskieren, dass aus einem uberbriickbaren

Engpass eine strukturelle Insolvenzgefahr wird.

Priiffragen fiir die Geschaftsfiihrung

= Ist die Liquiditatsplanung fur die nachsten 13 Wochen belastbar?
= Werden Zahlungsziele bereits systematisch ausgereizt?

= Gibt es offene Verpflichtungen gegenuliber Finanzamt oder Sozialversicherung?
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WARNSIGNAL 2

Umsatzriickgang und sinkende Margen - der
schleichende Erosionsprozess

Management-Implikation: Die regelmaBige Analyse von Deckungsbeitragen je Produkt,
Dienstleistung oder Kundengruppe ist das Mittel der Wahl. Wer nicht weif3, mit welchen
Auftragen er tatsachlich Geld verdient und mit welchen er nur Umsatz macht, tapptim Dunkeln

- und das istin einem schwieriger werdenden Umfeld ein Luxus, den sich kein Unternehmer

Kein Umsatzrlickgang entsteht ohne Ursache. Wenn die monatlichen Erlose liber mehrere
Quartale hinweg stagnieren oder riicklaufig sind, wahrend gleichzeitig die Kosten steigen oder
zumindest konstant bleiben, arbeitet das Unternehmen auf einen Punkt zu, an dem die Substanz
aufgezehrt wird. Dabei ist nicht allein der absolute Riickgang entscheidend - gefahrlich ist vor
allem ein schleichendes Abschmelzen der Margen, das in der Hektik des Alltags leicht ibersehen

wird.

Haufige Ursachen sind ein gestiegener Preisdruck durch den Wettbewerb, veranderte
Kundenbedurfnisse, denen das Angebot nicht mehr gerecht wird, oder eine Kostenstruktur, die
aus besseren Zeiten stammt und nie an neue Realitaten angepasst wurde. Wenn ein Unternehmer
feststellt, dass er immer mehr arbeitet, aber immer weniger verdient, ist das mehr als ein
subjektives Frustrationsgefiihl - es ist ein messbares Zeichen dafiir, dass das Geschaftsmodell

unter Druck steht.

Priiffragen fiir die Geschaftsflihrung

= Welche Produkte, Leistungen oder Kunden tragen den Deckungsbeitrag?
= Sinken Margen trotz stabiler Auslastung?

= Wurde die Kostenbasis an die neue Realitat angepasst?
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WARNSIGNAL 3

Mitarbeiterfluktuation und der Verlust von
Schliisselpersonen

Management-Implikation: Hohe Fluktuation ist zudem kostspielig. Recruiting, Einarbeitung und
der vorlbergehende Produktivitatsverlust belasten das Unternehmen finanziell genau dann,
wenn es sich das am wenigsten leisten kann. Und schlieB3lich strahlt eine hohe Fluktuation auf
die verbleibenden Mitarbeiter aus: Unsicherheit, Mehrbelastung und sinkende Motivation

konnen sich in einem Dominoeffekt ausbreiten, der schwer aufzuhalten ist.

Qualifizierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sind die erste Instanz, die spurt, wennin einem
Unternehmen etwas nicht stimmt. Lange bevor Bilanzen oder Betriebswirtschaftliche
Auswertungen ein klares Bild zeichnen, registrieren erfahrene Krafte instinktiv, ob die
Unternehmensfihrung Orientierung gibt oder sich im Klein-Klein verliert, ob Investitionen
ausbleiben, ob die Stimmung kippt. Wenn gute Mitarbeiter gehen - und zwar gehauft und nicht
aus naheliegenden personlichen Griinden -, dann ist das ein Warnsignal, das unmittelbar

ernstgenommen werden muss.

Besonders alarmierend ist der Verlust von Schliisselpersonen: erfahrene Vertriebler, die das
Kundenvertrauen verkorpern; langjahrige Fihrungskrafte, die das institutionelle Wissen des
Unternehmens tragen; oder technische Experten, die schwer oder gar nicht zu ersetzen sind. Mit
ihnen verlasst oft mehr das Unternehmen als nur eine Stelle - es verlasst auch

Kundenbeziehungen, Prozesswissen und Glaubwurdigkeit nach innen wie auf3en.

Priiffragen fiir die Geschaftsfiihrung

= Verlassen Leistungstrager das Unternehmen gehauft?
= Steigt die Belastung der verbleibenden Mannschaft?

= Geht mit Abgangen kritisches Kunden- oder Prozesswissen verloren?
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WARNSIGNAL 4

Strategische Orientierungslosigkeit — wenn das Wohin
unklar wird

Management-Implikation: Die Gefahr ist nicht allein der Verlust von Marktanteilen. Es ist die
Lahmung, die eintritt, wenn ein Unternehmen keinen klaren Kurs hat und daher auf jede
Veranderung im AuBBen reagiert, ohne je selbst die Initiative zu ergreifen. Wer keine Strategie

hat, wird von den Ereignissen geformt - und das selten zum Besseren.

Jedes Unternehmen, das erfolgreich wachsen und bestehen will, braucht eine klare strategische
Ausrichtung: Wer sind unsere Kunden? Was unterscheidet uns vom Wettbewerb? In welche
Richtung entwickeln wir uns in den nachsten drei bis flinf Jahren? Wenn die Antworten auf diese
Fragen zunehmend vage werden, wenn Entscheidungen reaktiv statt proaktiv getroffen werden,
wenn inimmer kiirzeren Abstanden neue Prioritaten ausgerufen werden - dann fehlt die

strategische Substanz, die ein Unternehmen stabil halt.

Strategische Orientierungslosigkeit auBBert sich oft subtil: in einem Produktportfolio, das tiber die
Jahre gewachsen ist, ohne je hinterfragt zu werden; in Markten, die man besetzt, weil man es
immer so gemacht hat, nicht weil sie profitabel sind; oder in einem Vertrieb, der keine klare
Positionierung kommunizieren kann, weil es schlicht keine gibt. Gleichzeitig werden
technologische Entwicklungen und veranderte Kundenpraferenzen ignoriert, weil die

Auseinandersetzung damit unbequem erscheint.

Priffragen fiir die Geschaftsflihrung

= st die strategische StoBrichtung fiir 3 bis 5 Jahre klar?
= Konnen Vertrieb und Fihrung die Positionierung konsistent erklaren?

= Werden Prioritaten laufend gewechselt, statt konsequent verfolgt?
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WARNSIGNAL 5

Abhingigkeiten von wenigen Kunden oder Lieferanten

Management-Implikation: Das Warnsignal zeigt sich spatestens dann, wenn der Gedanke, einen
bestimmten Kunden zu verlieren, als existenzbedrohend empfunden wird. Wer in dieser
Situation ist, sollte nicht erst auf den Ernstfall warten, sondern systematisch daran arbeiten,
seine Kundenbasis zu diversifizieren - auch wenn das kurzfristig Aufwand bedeutet und

Wachstum in anderen Bereichen erfordert, die zunachst weniger profitabel erscheinen.

Konzentration schafft Effizienz - bis sie Verwundbarkeit schafft. Wenn ein Unternehmen 40, 50
oder gar 70 Prozent seines Umsatzes mit einem einzigen Kunden erzielt, befindet es sich in einer
strukturellen Abhangigkeit, die das gesamte Unternehmen dem Geschaftsgang einer einzigen
Entscheidung eines einzigen Partners aussetzt. Dasselbe gilt auf der Einkaufsseite: Ein einziger
kritischer Lieferant, der ausfallt, kann die Produktion zum Erliegen bringen, wenn keine

Alternativen aufgebaut wurden.

Diese Abhangigkeiten entstehen oft nicht durch Nachlassigkeit, sondern durch Erfolg. Ein groBer
Kunde, der viel abnimmt, ist zunachst eine Freude. Doch mit der Zeit kann diese Beziehung eine
Eigendynamik entwickeln, in der der Lieferant immer mehr Zugestandnisse macht - bei Preisen,
Zahlungszielen, Sonderleistungen -, weil er sich den Verlust des Kunden schlicht nicht vorstellen

will. Was als partnerschaftliche Beziehung begann, wird zur strukturellen Abhangigkeit.

Priiffragen fiir die Geschaftsfiihrung

= Wie hoch ist der Umsatzanteil der drei groBten Kunden?
= Besteht ein Single-Source-Risiko auf der Lieferantenseite?

= \Ware der Ausfall eines Partners existenzbedrohend?
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WARNSIGNAL 6

Zunehmende Kundenbeschwerden und
Verlust von Auftragen

Management-Implikation: Ein systematisches Kundenmanagement, das regelmafige
Nachfragen, aktive Feedbackgesprache und die Auswertung von Wiederkaufquoten beinhaltet,
ist daher keine Kir, sondern eine unternehmerische Notwendigkeit. Wer weil3, wie seine Kunden
wirklich denken, hat die Moglichkeit, rechtzeitig nachzusteuern - bevor aus stiller

Unzufriedenheit endgultiger Abgang wird.

Kundenzufriedenheit ist kein Selbstlaufer, und Unzufriedenheit klindigt sich in der Regel an, bevor
sie zur offenen Kiindigung flihrt. Wenn Reklamationen zunehmen, wenn Kunden seltener oder mit
geringeren Auftragsvolumen wiederkommen, wenn Anfragen ausbleiben oder Bestandskunden
beginnen, Teile inres Bedarfs an den Wettbewerb zu vergeben - dann ist das ein klares Signal, dass

das Unternehmen in der Wahrnehmung seiner Kunden an Attraktivitat verloren hat.

Besonders triigerisch ist dabei die Tatsache, dass unzufriedene Kunden dies selten laut
kommunizieren. Studien zeigen, dass der Grof3teil der Kunden, die nicht mehr kaufen, dies ohne
Erklarung tut. Sie beschweren sich nicht - sie verschwinden einfach. Wer also nur auf explizite
Beschwerden wartet, um die Lage einzuschatzen, Ubersieht die schweigende Mehrheit derjenigen,

die bereits zur Konkurrenz gewechselt haben.

Priiffragen fiir die Geschaftsfiihrung

= Nehmen Reklamationen oder Riickfragen zu?
= Sinken Wiederkaufquoten oder Auftragsvolumina?

= Werden verlorene Auftrage systematisch ausgewertet?
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WARNSIGNAL 7

Schwaches oder widerspriichliches Fiihrungsverhalten

Management-Implikation: Gute Fliihrung in schwierigen Zeiten bedeutet nicht, alle Antworten
zu haben. Sie bedeutet, die richtigen Fragen zu stellen, Transparenz gegenuber den eigenen
Mitarbeitern zu zeigen und bei Bedarf kompetente externe Unterstlitzung einzuholen.
Unternehmer, die diesen Schritt tun, bevor die Krise eskaliert, handeln nicht aus Schwache - sie

handeln mit der Weitsicht, die echte Starke ausmacht.

Von allen Warnsignalen ist dieses vielleicht das schwerste, weil es in der Regel niemand gerne
hort: Krisen entstehen haufig in der Flihrung selbst. Entscheidungen werden hinausgezogert,
Verantwortlichkeiten sind unklar, Konflikte im Fihrungsteam werden unter den Teppich gekehrt,
und die AuBBendarstellung vermittelt mehr Optimismus als die tatsachliche Lage rechtfertigt. Das

Ergebnisist ein Unternehmen, das nach innen wie nach auBen Orientierung vermisst.

Widersprlchliche Aussagen der Geschaftsfiihrung - gegentiber Banken, Mitarbeitern oder
Lieferanten -, haufige Kurswechsel ohne nachvollziehbare Begrindung und eine
Unternehmenskultur, in der schlechte Nachrichten nicht hochgemeldet werden, weil niemand der
Uberbringer sein will: All das sind Symptome einer Filhrungskultur, die Krisen nicht verhindert,
sondern erzeugt oder beschleunigt. Dazu kommt haufig eine fehlende Bereitschaft, externe
Beratung oder Unterstlitzung in Anspruch zu nehmen - oft genahrt durch das Gefuhl, als

Unternehmer Schwache einzugestehen.

Priiffragen fiir die Geschaftsfiihrung

= Werden schwierige Entscheidungen vertagt?
= Gibt es widerspriichliche Botschaften gegenliber Stakeholdern?

= \Werden schlechte Nachrichten offen adressiert oder verdeckt?
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Fazit: Wer frith schaut, gewinnt Zeit

Die sieben Warnsignale, die dieses Whitepaper beleuchtet, haben eine gemeinsame Botschaft:
Unternehmenskrisen kiindigen sich an. Sie fallen nicht vom Himmel, sie entstehen nicht von heute
auf morgen - sie wachsen aus kleinen Nachlassigkeiten, aus Entscheidungen, die aufgeschoben
wurden, aus Trends, die ignoriert wurden. Wer sensibel fiir diese Signale ist und den Mut aufbringt,
ihnen nuchtern ins Gesicht zu schauen, gewinnt das Wertvollste, was es in einer Krisensituation

gibt: Zeit.

Zeit, um mit der Bank zu sprechen, bevor die Liquiditat kritisch wird. Zeit, um das Fihrungsteam zu
starken, bevor Schlisselpersonen kiindigen. Zeit, um die Strategie zu scharfen, bevor der
Wettbewerb irreversibel aufgeholt hat. Und Zeit, um MaBBnahmen zu ergreifen, die nicht unter dem
Druck des Notfalls hastig umgesetzt werden mussen, sondern durchdacht, kommuniziert und

strukturiert.

Unternehmer, die inre Lage regelmaBig und ehrlich analysieren - nicht nur, wenn es brennt -,
schaffen die Voraussetzung dafir, dass Krisen zu dem werden konnen, was sie ihrem Wesen nach
auch sind: zu Wendepunkten, aus denen ein Unternehmen gestarkt und kliiger hervorgehen kann.
Die Grundlage dafir ist Aufmerksamkeit: flr Zahlen, fir Menschen und flir die Zeichen, die das

Marktgeschehen taglich sendet.

Betrachten Sie die sieben Warnsignale daher nicht als Diagnose, sondern als Kompass.

Schlussfolgerung: Nicht die Krise vernichtet Wert, sondern das zu spate Erkennen.

Frihwarnung ist Fiihrungsarbeit.

Hinweis
Dieses Whitepaper dient ausschlie3lich der allgemeinen Information und ersetzt keine individuelle

betriebswirtschaftliche oder rechtliche Beratung. Bei konkreten unternehmerischen

Fragestellungen empfiehlt sich die Hinzuziehung qualifizierter Fachexperten.

WHITEPAPER | 7 Warnsignale, die jeder Unternehmer kennen muss Seite 11



NEXTMAKER
Wenn es ernst wird

Sie haben Fragen? Oder ein Geflihl, das Sie nicht loslasst?

Melden Sie sich. Jedes Gesprach beginnt vertraulich.

+49 (0) 231 95243660

hunkemoeller@udm.de

UDM

Die Werkstatt der nachsten Chance

Manfred Hunkemoller

Geschaftsfuhrer

UDM GmbH
Kettelerweg 18
44141 Dortmund
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