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Unternehmensfiihrung

TESTEN SIE IHREN BETRIEB IM INTERNET

Die Wirtschaftskammer Wien bietet einen
kostenlosen 20-Minuten-Test fiir kleine Firmen mit
Risikobewusstsein

Der Online-Unternehmens-Check, den die Wirtschafts-
kammer Wien mit dem Schulungsunternehmen

Wifi Wien entwickelt hat, richtet sich in erster Linie an
Inhaber kleiner und mittlerer Betriebe. Er eignet sich
flir junge, aber auch bereits bestehende Firmen. Die
Unternehmensanalyse ldsst sich anonym durchfiihren.
Der Test dauert 20 bis 30 Minuten.

Als Ergebnis erhalten Sie sofort und online Hinweise
auf mégliche Risikofaktoren, ebenso Vorschldge, wie
Sie die Risiken begrenzen kénnen. Im Firmenpool
kénnen Sie Ihre Antworten mit denjenigen anderer
Unternehmer vergleichen.

Den Check finden Sie unter der Internet-Adresse
www.unternehmer-in-not.at/kmu_check.php

einfach. Vor einigen Jahren erlebte die Firma, die damals in
erster Linie Werkzeugmaschinen fiir die Industrieprodukti-
on vertrieb, einen Absatzeinbruch. ,Anlass genug, um unser
Unternehmen auf Herz und Nieren zu durchleuchten — und
neu auszurichten®, kommentiert der Firmenchef. Das Er-
gebnis kann sich sehen lassen: Glisener + Schmidt vertreibt
heute nicht nur Maschinen, sondern versteht sich als Dienst-
leister fiir Industriefirmen. Von der Beratung bis zur Finan-
zierung und zum Transport bicten Schmidt und seine 40
Mitarbeiter umfassenden Service rund um die Produktion
an. Auch die betriebsinterne Struktur hat Schmidt gestrafft,
sodass nur noch zwei Hierarchieebenen iibrig blieben.

Der neue Kurs hat sich bewihrt: Glisener + Schmidt
wichst seit Jahren wieder stetig. Um Marktverinderungen
frithzeitig zu erkennen und um rasch darauf reagieren zu
kénnen, analysieren der Chef und seine Mitarbeiter bei ih-
ren monatlichen Treffen die Daten aus Kundengespriichen
und Marktbeobachtungen. Auch die betrieblichen Kenn-

zahlen nehmen sie unter die Lupe. ,Wir haben eine Art

Frithwarnsystem aufgebaut, mit einem eindeutigen Fokus

auf Kundeninformationen®, erklirt der Mittelstindler. Auf

diesem Weg erfihrt er schnell, wenn sich Bediirfnisse dn-
dern — und kann rechtzeitig darauf reagieren.

» Beispiel Gebrauchtmaschinen: Angesichts der Konjunk-
turflaute schreckten die meisten Industriefirmen davor
zuriick, in neue Maschinen zu investieren. , In diesem Risi-
ko sahen wir zugleich eine Chance®, erzihlt Schmidt: , Wir
bauten unser Angebot an Gebrauchtmaschinen aus — und
die Kunden nahmen es an®, sagt er erfreut.

» Beispiel Standortverlagerungen: Wenn Firmen Werke ins
giinstigere Ausland outsourcen, fragen sie hierzulande we-
niger Maschinen nach. Schmidt machte aus der Not eine
Tugend. Er und seine Mitarbeiter beraten jetzt Industrie-
firmen bei der Verlagerung, sie organisieren die technische
Abwicklung und exportieren Maschinen sogar nach Indi-
en. Schmidt resiimiert: ,Dank unserem Frithwarnsystem
erkennen wir inzwischen schneller die Chancen, die Ver-
inderungen mit sich bringen.*

Rasch und flexibel zu reagieren, wird besonders fiir klei-
ne und mittlere Firmen immer wichtiger. Denn der Konkur-
renzkampf verschirft sich angesichts der Globalisierung in
fast allen Branchen. ,Viele Unternehmer sehen sich heute
— nach Jahrzehnten des Wachstums — einem Verdringungs-
wettbewerb ausgesetzt®, weiff Michael Minnchen, Inhaber
der MLM Consulting in Fiirstenfeldbruck. , Sie kénnen ihre
Preise nicht mehr durchsetzen und miissen daher neue Stra-
tegien entwickeln.“ Zugleich kennt der Berater das klassi-
sche Selbststindigen-Dilemma: Die meisten Firmenchefs
stecken so tief im operativen Geschiift, dass thnen kaum Zeit
bleibt, um systematisch Kennzahlen zu priifen oder struktu-
riert Entscheidungen abzuwigen.

Das unternchmerische Bauchgefiihl scheint einen Aus-
weg zu bieten, doch oft triigt es auch — und das bése Er-
wachen kommt viel zu spit. , Viele Mittelstindler nehmen
Auftrige an und investieren in der Hoffnung auf den kiinf-
tigen Umsatz in spezielle Maschinen, ohne zu berechnen,
ob sich dies iiberhaupt lohnt", erzihlt Minnchen. ,Hiufig
denken sie auch nicht daran, die pessimistischen Szenarien
durchzuspielen: Was passiert zum Beispiel, wenn der Auf-
trag nicht den erhofften Umsatz bringt oder Folgeauftrige

Schatzen Sie die Schadenshohe, die Kosten der
Gegenmafnahmen, die Wahrscheinlichkeit des
Eintretens. Gehen Sie dhnlich bei den Chancen
vor: Prognostizieren Sie potenzielle Umsatze,
den Aufwand etc. Notieren Sie all diese Informa-
tionen auf der Risikolandkarte —sie dienen als
Grundlage fur kiinftige Entscheidungen.

ERSTELLEN SIE EINE RISIKOLANDKARTE.

Machen Sie sich klar, wo |hr

Unternehmen besonders ver-
letzlich ist. Legen Sie zudem die
Top Ten und damit Prioritaten
fiir Risiken und Chancen fest.

SUCHEN SIE DIE
NEURALGISCHEN PUNKTE.
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