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Grüne Aussichten? 
Cash is King!
Management Methoden für eine bessere Liquidität
Angesichts steigender (Ener-
gie-)Kosten und rückläufiger 
Umsätze geraten bei vielen 
Herstellern und Händlern in der 
Grünen Branche nicht nur die 
Ergebnisse, sondern auch die 
Liquidität unter Druck. Wer 
weiterhin unternehmerische 
Unabhängigkeit und Hand-
lungsfähigkeit wahren will, für 
den gilt aktuell mehr denn je 
die Regel: Kapital ist zwar nicht 
alles, aber ohne Kapital ist alles 
nichts. Cash ist King!
Gesunde und refinanzierungs-
fähige Verschuldungsrelatio-
nen? Das ist das wesentliche 
Ziel unternehmerischer Tätig-
keit – nicht nur in der Grünen 
Branche. Neben einer soliden 
Eigenkapitalausstattung (Ei-
genkapitalquote mindestens 
30 Prozent), gehört dazu auch 
ein gesundes und resilientes 
Verhältnis von Fremdkapital 
zu EBITDA (<3). Entsprechen-
de Maßnahmen zur Liquidi-
tätsstärkung sollten deshalb 
jetzt auf die Agenda des Ma-
nagements. Wie diese ausse-
hen können? 

Bessere Liquidität 
durch Kostensenkung
Neben der Optimierung von 
Einkaufskonditionen, die sich 
aktuell bekanntermaßen 
kompliziert gestalten, sind 
auch Effizienzsteigerungen in 
der Lieferkette, wie beispiels-
weise eine Reduzierung der 
Lieferanten – statt 5 nur 3 – ei-
ne Möglichkeit zur Kostensen-
kung. Auch in der Produktion 
beziehungsweise auf der Han-
delsfläche kann angesetzt 
werden, indem Energie- und 
Personalkosten auf den Prüf-
stand kommen. Eine Optimie-
rung des Bestands-/Lagerma-
nagements stellt weiteres Ein-
sparungspotenzial dar: Lang-
sam drehende Produkte müs-
sen identifiziert und kritisch 
hinterfragt werden. Dieser 
Prozess ist aktuell beim Bran-
chenprimus OBI in vollem 
Gange: Ziel ist, die Lagerkos-
ten möglichst gering zu hal-
ten, da sich dieser Faktor der 
vor allem auf die Liquidität 
und nur nachgelagert auf das 
EBITDA auswirkt.

Bessere Liquidität durch 
Umsatzsteigerung
Umsatzsteigerungen durch ei-
ne Erhöhung der Absatzvolu-
mina, beispielsweise durch in-
tensiviertes Marketing, soll-
ten idealerweise mit mög-
lichst ertragsträchtigen Pro-
dukten geschehen. Wer lang-
fristige Umsatzsteigerungen 
anvisiert, sollte sein Ange-
bot grundsätzlich überden-
ken beziehungsweise um-
strukturieren. Konkrete 
Ansatzpunkte sind zum 
Beispiel:
○ Die Evaluation von Ange-

botserweiterungen im 
Service-Bereich: Auch 
hierfür liefert Obi ein in-
teressantes Beispiel. Die 
Expertise einzelner Mit-
arbeitender wird ge-
nutzt, um Kunden ein 
deutschlandweites digi-
tales Angebot zur Pla-
nung ihrer Bauvorha-
ben in Haus und Gar-
ten, beispielsweise ei-
ner Terrasse, zu bieten. 
Dies holt nicht nur 
Kunden in die eigenen 
Märkte, sondern er-
möglicht auch weitere 
digitale Interaktionen 

und besseres Werbe-Targe-
ting. Auch wenn eine Im-
plementierung dieser um-
fassenden Option sicher 
nur für die wenigsten Un-
ternehmen der Grünen 
Branche realistisch ist – eine 
Erweiterung der Servicean-
gebote ist allemal eine 
Überlegung wert. Denn wer 
den Kunden künftig „ena-
beled“, erhöht nicht nur 
den Umsatz, sondern 
gleichzeitig auch die Kun-
denbindung. 

○ Die Erweiterung der Ver-
triebskanäle: Gerade Direct-
to-Consumer Kanäle sind 
für Produzenten der Grü-
nen Branche auf Grund der 
verfügbaren Kundendaten 
und dem direkten Kunden-
kontakt interessante Optio-
nen, um neue Produkte ab-
seits der etablierten Kanäle 
an den Endkonsumenten 
zu bringen. Das Sortiment, 
beispielsweise eines On-
lineshops, sollte sich aber 
von dem Angebot auf der 
Fläche unterscheiden, um 
höhere Margen zu erzielen. 
Um sowohl online als auch 
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offline nicht in die Ver-
gleichbarkeit mit großen 
Händlern zu kommen, soll-
ten für die direkten Kanäle 
spezielle Produkte bezie-
hungsweise Angebotsfor-
men (Packungsgrößen) 
oder Bundles entwickelt 
werden.

Bessere Liquidität 
durch WCM
Working-Capital-Manage-
ment (WCM) sollte vor allem 
ein Ziel verfolgen: Die Kapital-
bindung durch effiziente 
Steuerung von Forderungen, 
Verbindlichkeiten und Bestän-
den reduzieren. Denn dies 
mündet in einer Freisetzung 
von Liquidität und trägt so zur 
Reduzierung der Finanzie-
rungslücke aus restriktiver 
Fremd- und Eigenkapitalverga-
be bei. Im Rahmen eines 
„Cash-Desk“ werden dabei 
klassischerweise vor allem die 
Maßnahmen Zahlungszielop-
timierung, Senkung des Lager-
bestands sowie Bestandsver-
wertungen durchgeführt. Ge-
rade für die Betreiber großer 
Gartencenter ist dies eine inte-
ressante Option, weil das Ge-
schäft somit unabhängiger 
von saisonalen Schwankun-
gen betrieben werden kann 
und die knappen finanziellen 
Ressourcen besser allokiert 
werden können.

Bessere Liquidität 
durch Umfinanzierung
Finanzielle Restrukturierungs-
maßnahmen sind ein wesent-
licher Bestandteil und die Ba-
sis erfolgreicher Sanierungen 
auch in der Grünen Branche. 
Sie eröffnen finanzielle Spiel-
räume für die operative Re-
strukturierung und strategi-
sche Neuausrichtung, die zum 
Teil hohen Investitionsbedarf 
oder temporäre Ergebnisbelas-
tungen mit sich bringen kön-
nen. 

Eine Reihe außergerichtli-
cher Instrumente wie bei-
spielsweise Debt-to-Equity-
Swaps, Mezzanine-Finanzie-
rung, Forderungsverzicht oder 
die Hebung stiller Reserven 
können helfen, die Passivseite 
für den Finanzierungsprozess 
zu stärken. Darüber hinaus 
können gerichtliche Instru-
mente der finanziellen Re-
strukturierung genutzt wer-
den, wenn eine konsensuale 
Lösung aus rationalen oder 
emotionalen Gründen nicht 
erreicht wird. 
Fazit

Deutlich wird: Wer in turbulenten Zeiten unterneh-
merische Unabhängigkeit wahren will, kommt um 
Maßnahmen zur Liquiditätsverbesserung nicht vor-
bei. Kleinere und größere Stellschrauben sind zahl-
reich, verlangen aber bei Umsetzung eine verlässli-
che Liquiditätsplanung. Denn neben einer szena-
rienbasierten Unternehmensplanung ist sie die 
Grundlage zur Gestaltung und Modellierung der Fi-
nanzierungsarchitektur sowie der Abbildung von 
umsetzungsorientierten Handlungsoptionen. Wenn 
Branchenplayer diese Aufgabe jetzt proaktiv und 
mit professioneller Unterstützung angehen, ist klar: 
Cash sorgt künftig zwar nicht allein für rosige Aus-
sichten, aber was den Fortbestand in der Branche 
angeht, auf jeden Fall für grüne! 
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