Insolvenzen betreffen nicht mehr
nur Start up’s, sondern greifen
auch immer mehr auf alt einge-
sessene Unternehmen (ber. Tra-
gisch sind hierbei nicht nur die
wegfallenden Arbeitspldtze son-
dern auch das Know-how, was
Stiick fiir Stiick aus dem Markt
gezogen wird und von neuen Un-
ternehmen erst wieder langsam
erworben werden muss.

Der Hauptgrund fiir die Insolven-
zen liegt nicht zwingend in der
finanziellen Schwache der Unter-
nehmen, sondern vielmehr in der
mangelhaften Auftragslage. Das
Problem ist ein allgemeines Leid
geworden.

Wege aus der Pieite

.Der Schliissel liegt in der Kunst
die Bedirfnisse des Kunden rich-
tig aufzunehmen und den Kun-
den mit der eigenen Leistung zu
begeistern”, so Frau Eckenbach,
Leiterin den Bereichs Corporate
Communication der HOMERAN
Unternehmensberatung in Bonn.
Der Kunde hat ein konkretes An-
liegen und der Berater prasen-
tiert sein Lieblingsthema. Leider
am Bediirfnis des Kunden vorbei...
Das Ergebnis ist, beide sind un-
zufrieden und es kommt zu kei-
nem neuen Auftrag. Nur wer sein
Angebot gezielt am Bedarf des
Kunden ausrichtet und auch ent-
sprechend kommuniziert, hat Er-

folg bei der Neukundenakquise
und Ausbau seiner Stammkunden-
zahl.

Die Vorbehalte gegeniiber Unter-
nehmensberatern wachsen. Viele
arbeiten mit standardisierten Me-
thoden, die nicht immer den An-
forderungen der Unternehmen
entsprechen.

HOMERAN hat ein auf den Markt
stimmiges Konzept und will mit
den neuen Ldsungsmethoden
dem Image der Unternehmens-
beratung neuen Glanz verschaf-
fen. Dies erreicht HOMERAN durch
ein gezieltes Angebot in die Tiefe.
.Wir sind der Meinung, dass Spe-
zialisierung der Schliissel zum Er-
folg ist. Unser besonderes Kon-
zept bietet dem Kunden neue
Mdglichkeiten fiir sich auf dem
Markt zu entdecken”, so Frau
Terrail-Mignon, Geschéftsfiihre-
rin. ,Viele Unternehmen sind
nicht nur durch die globalen
Entwicklungen verunsichert. Es
reichen nahere Betrachtungen
der europdischen Entwicklun-
gen. Die Aufnahme der neuen
Beitrittslander in die EU lassen
Unternehmer beflirchten, dass
sie in die Preisfalle treten und
ihre Produktkosten mit den aus-
léndischen EU-Partnern nicht
mehr konkurrierbar sind. Wir un-

Anzeige

terstiitzen unsere Kunden, diese
Befiirchtungen abzubauen, neue
Chancen zu sehen und einen
Wettbewerbsvorsprung zu erzie-
len. Das Vertrauen unserer Kun-
den ist unsere Motivation!”
Interessierte Unternehmen kon-
nen sich jederzeit zu einem un-
verbindlichen Erstgesprach an-
melden. Im dbrigen prift
HOMERAN auf Wunsch auch ger-
ne die entsprechenden Projekte
auf Forderfahigkeit durch offent-
liche Mittel. Weitere Informatio-
nen finden Sie unter:
www.homeran.de




