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Weitblick 
Dass eine Budgetplanung nicht nur bei Unternehmenden, sondern auch Privaten einen Stellenwert 
besitzt, zeigt deren breite Akzeptanz. Für jeden Lebensbereich, sei es im Unternehmen oder Privat-
haushalt, finden wir Budgetberatungen in Form von spezialisierten Unternehmen. 

Es gilt als Binsenwahrheit, wer auch nur über einen minimalen Weitblick verfügt, plant seine Zu-
kunft. Dies gilt insbesondere für Unternehmer, die in der breiten Verantwortung stehen und nicht 
unerheblich viele Richtlinien, Verordnungen und Gesetzeslegungen beachten müssen. 

In diesem Beitrag gehe ich nur rudimentär auf das Grundthema Budget ein und wage einen Ausblick 
in das Jahr 2014 und dessen Herausforderungen. Mit einigen Grundlagen führe ich Sie zu Änderungen 

und Befürchtungen, welche das kommende Jahr prägen könnten. 

Unternehmungsplanung 
Welcher denkt nicht an ein ausgeglichenes Budget? Können die Budgetziele nicht erreicht werden, 
kommt zum Beispiel der Ruf nach einer Angebots – und Strukturprüfung bei Unternehmern. Bei Pri-
vatpersonen wird der Gürtel enger gezogen und der Binnenmarkt „schnauft“ darüber tief auf. Die 
öffentliche Hand ist immer auch, dies meist um ein- oder zwei Jahre verzögert, vom Marktverlauf 
sprich Konjunktur betroffen. Die volkswirtschaftlichen Auswirkungen können bekanntlich in den 
Phasen: Expansive Phase (Aufschwung), Hochkonjunktur (Boom), Rezession (Abschwung) oder bis zur 
Depression (Konjunkturtief), vom jedem Einzelnen gut wahrgenommen werden. 

Mit einer soliden Unternehmensplanung können solche Zyklen frühzeitig erkannt und mir entspre-
chenden Budgets begegnet werden. Die ganzen Konjunkturtheorien nutzen dem typischen schweize-
rischen KMU wenig, da die Konjunkturforschung kaum in die Detailtiefe eines einzelnen Gewerbes, 
in der entsprechenden Region, leuchten kann. 

Der Unternehmer muss das Gras wachsen hören können 
Der eigene Konjunkturbarometer jedes einzelnen Unternehmenden ist seine spezifische Marktkennt-
nis, Kundennähe, die grosse Fähigkeit in den Netzwerken an detailgetreue Informationen zu kom-
men und ein langer Atem. Dieser stützt sich wiederum auf Liquidität ab, die von sorgsamem Umgang 
mit Geldmitteln zeugt. Der Kreis schliesst sich, auch ohne weitere Beispiele aus den betriebswirt-
schaftlichen Abläufen, einbringen zu müssen. 

Wer sich nicht helfen lassen will, dem ist nicht zu helfen 
Für einzelne KMU waren die vergangenen sieben Jahre (Langzeitkonjunkturzyklus) schwere Jahre. 
Rücklagen konnten kaum gebildet werden, Abschreibungszyklen wurden verlängert und Unterhalts-
aufgaben sind verschoben worden. Andere KMU zeigen da ein volatiles Bild, jedoch auch eher 
durchzogen. Zusammengefasst kann heute von 70% KMU’s ausgegangen werden, die seit 2006/7 eine 
pessimistische Vergangenheit hinter sich haben. Substanzieller Gewinn oder gar ein Aufschwung 
liess auf sich warten. 

An dieser Stelle gebe ich eine Warnung durch; bauen Sie nicht auf Wachstumsmärkte, sondern 
wachsen Sie nach Innen. Eine Erholung der Märkte zeigt sich am grauen Himmel und auch die EU-
Märkte zeigen einen Nachholbedarf. Deuten Sie die Signale als KMU korrekt, Investitionen benötigen 
wir in Bildung, Qualitätsmanagement, verbesserten und serviceorientierten Dienstleistungen und 
einer deutlich verbesserten Kundenpflege. 

Bevor Ihnen das Geld ausgeht! Nicht die „Menge“ ist entscheidend. Denn viele Märkte sind überfüt-
tert, umso wichtiger ist es, die richtigen Produkte oder Dienstleistungen anzubieten. Wir Spezialis-
ten der Hirs technische & administrative Dienste können Ihnen da Hilfe zur Selbsthilfe anbieten. 
Unsere treuen Kunden wissen, dass nachhaltige Lösungen mehr mit Arbeit, Fleiss und Ausdauer – als 
mit Inspiration oder Glück zu tun haben. 

Wir sind Motivatoren, Coaches und Strategen zugleich, wann schenken Sie uns für ein Erstgespräch 
Ihr Vertrauen? 
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