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8-Stunden-Unternehmens-Analyse

Impulse fiir die Zukunftssicherung des eigenen

Unternehmens

Das wirtschaftliche Umfeld fiir kleine und mittlere Unternehmen (KMU) wird — positiv ausgedriickt — anspruchsvoller. Mancher wird
vielleicht auch sagen: schwieriger. Stichworte dazu sind die Digitale Transformation, die konjunkturellen Unwdgbarkeiten oder auch
die Beschleunigung u.a. mit ausgelést durch die sozialen Medien. Umso mehr kommt es darauf an, sich Zeit flir die Themen der
Zukunftssicherung des eigenen Unternehmens zu nehmen. Die ,8-Stunden-Unternehmens-Analyse” gibt GmbH-Chefs fir diese
Aufgabe eine Struktur und hilfreiche Impulse an die Hand.

Die ,8-Stunden-Unternehmens-Analyse*
wurde entwickelt von Prof. Dr. Kurt Nagel.
Seine Grundidee dabei: Viele Unternehmen
kennen die Themen, an denen sie zur wei-
teren Absicherung und Verbesserung ihrer
Position arbeiten miissten — aber ihnen
fehlen die Werkzeuge oder Instrumente,
mit denen sie das erfolgreich tun kénnten.
Daher hat Prof. Nagel eine Art Fahrplan
entwickelt, den Unternehmen zur Analyse
ihrer Situation und zur Ableitung von Ak-
tivititen zur Stirkung und Verbesserung
nutzen kénnen.

Die Module der 8-Stunden-Unter-
nehmens-Analyse

Nagel empfichlg, fiir die Zukunftssicherung
fiinf Module zu bearbeiten — siche Abb. 1
(Seite 22 unten). Entscheidend dabei: In
jedem Modul wird bei jedem Thema (siche
nichster Abschnitt) tiberlegt, mit welchen
Mafinahmen eine vorhandene Stirke noch
besser genutzt werden bzw. eine nicht so

Abb. 1: Alle fiinf Module an einem Tag

starke Ausgangsposition verbessert werden
kann. Diese iiber alle Module gesammelten
Aktivititen werden dann im Modul , Ver-
netzter Aktivititenplan® zusammengefiihrt.
Dabei kommt es darauf an, die in der jetzi-
gen Situation des Unternehmens wirksams-
ten Mafinahmen zu bestimmen und diese
konsequent zu realisieren.

Alle funf Module an einem Tag — also
in acht Stunden — umfassend zu bearbeiten
mag auf den ersten Blick kaum méglich
erscheinen. Und dieser Blick triigt auch
nicht. Auch hier gilt es in der Vorberei-
tung, Priorititen zu setzen. Die Fragen zur
Vorbereitung: Wo steht das Unternehmen
heute? Wie gut kénnen wir unsere Situation
einschitzen? Wo sehen wir den deutlichsten
Verbesserungsbedarf oder auch den grofiten
Handlungsdruck? Die Antworten auf diese
Fragen bestimmen dann, welche Module
mit welchen inhaltlichen Schwerpunkten
(siche nichster Abschnitt) bearbeitet wer-
den sollen.

Die 8-Stunden-Unternehmens-Analyse
nach Prof. Dr. Dr. habil. Kurt Nagel

Modul 1
Unsere Erfolgsfaktoren-
Situation

Wir nutzen diese am Markt
konsequent fiir unseren Erfolg

Modul 2

Unsere
Problem-Situation

Wir arbeiten an unseren
wettbewerbsrelevanten Schwachen -
mit den anderen kénnen wir ruhig
leben

Modul 5
Unser vernetzter
Aktivitatenplan

Modul 3

Unsere
Markt-Situation

Wir bauen diese in unseren wichtigsten
Kundengruppen zielorientiert aus

Modul 4

Unsere Finanz- und
Kosten-Situation

Wir drehen an den wesentlichen
Stellschrauben, um unser
Unternehmen finanziell zu starken

Wir setzen diesen konsequent
und mit Freude um

22 | gmbh . Marz- April 2019

Das ist ein weiterer Vorteil der ,,8-Stunden-
Unternehmens-Analyse“: Mit den Themen
in den Modulen bietet sie eine Auswahl an
Fragestellungen fiir die Zukunftssicherung
von Unternehmen, aus denen sich jedes
Unternehmen individuell bedienen kann.
Abb. 2 (Seite 23 oben) zeigt diese unter-
schiedlichen Méglichkeiten auf.

Die Themen in den Modulen

In jedem Modul schligt Nagel Themen fiir
die Bearbeitung vor. Die Stichworte dazu
zeigen auf, um welche unternehmerischen
Weichenstellungen es jeweils geht. Dabei
sind die eingangs genannten Herausforde-
rungen wie Digitalisierung und Marktver-
dnderungen immer mit zu bedenken.

Modul 1: Erfolgsfaktoren-Situation

— Die Starken des Unternehmens

— Die sechs generellen Erfolgsfaktoren
fiir ein Unternehmen: Wie schitzen wir
jeweils unsere Situation ein: Strategie/
Organisation/Informationssystem/Mit-
arbeiter/Fiihrungssystem/Kundennihe.

— Branchen-Erfolgsfaktoren: Gibt es in
unserer Branche ganz besondere Er-
folgsfaktoren? Welche sind das? Wie
schitzen wir unsere Position im Ver-
gleich zu unseren z.B. drei wichtigsten
Wettbewerbern ein?

—  Spezifische Erfolgsfaktoren des eigenen
Unternehmens: Ist unser Geschiftsmo-
dell so speziell, dass uns dariiber hinaus
ganz spezifische Erfolgsfaktoren aus-
zeichnen? Welche sind das?

Als Ergebnis der Standortbestimmung:

Welche Mafinahmen wollen wir angehen,

um unsere Erfolgsfaktoren-Situation zu

stabilisieren und auszubauen? Dafiir kann
folgende Uberlegung hilfreich sein: Welche

Erfolgsfaktoren haben bei Verstirkung eine

positive Wirkung auf andere, zichen diese



Abb. 2: 8-Stunden-Analyse als Werkzeugkasten

Die Nutzungs-Alternativen / Der ,Instrumentenkasten*
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zur Verbesserung dieser aktiven Erfolgsfak-
toren sollten dann Prioritit haben.

Modul 2: Problem-Situation — Die

Schwachen des Unternehmens

— Offene Themensammlung: Welche
Schwiichen haben wir? Oder anders ge-
fragt: Was hindert uns im Besonderen
daran, unsere Stirken noch gezielter zu
nutzen?

— Bestimmung der wettbewerbsrelevan-
ten Schwichen: Es kommt nicht darauf
an, alle als Schwachstellen erkannten
Bereiche zwingend anzugehen. Viele
kleine , Unzulinglichkeiten“ nehmen
Kunden durchaus in Kauf. Denn Kun-
den kommen wegen der Stirken Ihres
Unternehmens zu Thnen. Deshalb ist
es wichtig, bei dieser Fragestellung, die
Kundenbrille auf zu haben. Also méog-
lichst aus Sicht der Kunden zu denken.

Als Ergebnis der Standortbestimmung:

Welche wettbewerbsrelevanten Schwichen

wollen wir mit welchen Mafinahmen anpa-

cken? Dabei kann es helfen, die Schwichen
nach den Kiriterien ,wichtig® und ,dring-
lich® einzusortieren und in das ,,Aufgaben-

Portfolio“ einzuordnen — Abb. 3 (Seite 23

unten). So ergibt sich sofort ein klarer

Uberblick tiber die Priorititen.

Modul 3: Markt-Situation — Die

Marktstellung des Unternehmens

—  Wichtige Einzelkunden: Arbeiten wir
mit einzelnen groffen Kunden zusam-

Einzelthemen
Analyse

Bereiche angehen
Analyse

Projekte
MafRnahmen

Projekte
MafRnahmen

Das ganze Unternehmen
Abteilungen / Filialen / Bereiche
Analyse

Aktivitatenplan

Das ganze Unternehmen
Analyse
Erste MaBnahmen ausformulieren

Aktivitatenplan

men, von denen wir abhingig sind?

—  Wichtige Kundengruppen: Wenn das
Unternechmen eine breit gestreute
Kundschaft hat, gilt es diese in Kun-
dengruppen einzuteilen. Zu einer Kun-
dengruppe gehédren alle Kunden, die
an ein Unternechmen die gleichen Er-
wartungen und Anforderungen stellen.
ADbb. 4 (Seite 24 oben) zeigt ein Beispiel
fiir Unternehmen des Handwerks.

—  Wichtige Produkte und Dienstleistun-
gen: Welches sind unsere wichtigsten
Produkte oder Dienstleistungen, die
wir anbieten?

Zu allen drei Themen geht es um folgen-

de Fragen: Welchen Umsatz machen wir

mit den Kunden? Welchen Ertrag erwirt-
schaften wir mit ihnen? Welche Zukunfts-

Abb. 3: Welche Aufgaben zuerst angehen
Das Aufgaben-Portfolio

Wichtig
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aussichten haben diese Geschifte? Welche
Risiken beinhalten sie? Was sind aus Kun-
densicht die Entscheidungskriterien, wo
diese kaufen? Welchen Kunden(-gruppen)
konnen wir am aussichtsreichsten welche
ertragsstarken Produkte/Dienstleistungen
verkaufen?

Zusitzlich kann das Thema Wettbe-
werbssituation wichtig sein: Analyse der
Stirken und Schwichen der vorhandenen
wichtigsten Wettbewerber. Auflerdem die
Frage, welche Wettbewerber kiinftig auftre-
ten kénnten. Diese Frage ist vor allem vor
dem Hintergrund der Digitalisierung mit
dem Stichwort Plattformen zu stellen.

Als Ergebnis der Standortbestimmung:
Mit welchen Maffnahmen wollen wir was
bei Einzelkunden, Kundengruppen oder
Produkten und Dienstleistungen verin-
dern?

Ein erginzendes Thema kann das Er-
arbeiten von Nutzenargumenten sein. Die
Ausgangsfrage dazu: Wenn unser Wettbe-
werber billiger anbietet als wir — was sind
unsere Argumente, warum der Kunde
trotzdem bei uns kaufen sollte? Nutzen-
argumente kénnen Unternechmen fiir das
Unternehmen insgesamt und/oder fiir Kun-
dengruppen erarbeiten.

Modul 4: Finanz- und Kosten-

Situation — Die Stabilitat unseres

Unternehmens

—  Jahresabschluss: Wie sehen unsere Zah-
len aus? Wie ertragsstark ist das Unter-
nehmen? Ist die Eigenkapitalausstat-
tung ausreichend? Ist das Unternehmen
zukunftssicher finanziert?

sehr
[senr I

I: sofort selber tun

Il: terminieren

v

nicht

Ill: delegieren

IV: Uberhaupt tun?

Dringlich
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Abb. 4: Kundengruppen - ein Beispiel

Mogliche Kundengruppen eines Handwerksbetriebes

’ Offentliche Auftraggeber

’ Bautrager u.a.

.

« Wohnungsgesellschaft, -genossensch.
» GroR-Industrie - Investition, Reparatur
» GroR-Industrie - Zulieferer

« Mittelstandisches Gewerbe

’ Industrie, Gewerbe

’ Privatkunden

—  Welche Beitrige konnen alle Mitar-
beiter zur Verbesserung der Situation
leisten? Themen hierfiir sind: Produk-
tivere Arbeitsabliufe/Verringerung von
Ausschuss und Nacharbeiten und Re-
klamationen/Reduzierung von Materi-
alkosten/Reduzierung von allgemeinen
Kosten/Steigerung der Umsiitze.

Als Ergebnis der Standortbestimmung:

Welche Mafinahmen zur Verbesserung lei-

ten wir ein, wer arbeitet daran wie mit?

Modul 5: Vernetzter Aktivitaten-

plan — Jetzt geht's los!

Die erarbeiteten Mafinahmen aus den ein-

zelnen Modulen/Themen werden jetzt pri-

orisiert:

Sie listen die MafSnahmen auf und bewerten

jede Mafinahme mit folgenden drei Schrit-

ten und vergeben dabei jeweils die Note 0,

1 oder 2:

— Operationalitit: Ist die Aufgabe von
uns gut zu beeinflussen? 0 = gering, 1 =
mittel, 2 = hoch.

—  Schnelligkeit: Wie lange dauert es, die
Aufgabe zu realisieren? 0 = sechs Mona-
te, 1 = drei Monate, 2 = vier Wochen.

— Effizienz: Wie ist das Verhiltnis von
Aufwand zu Nutzen? 0 = gering, 1 =
mittel, 2 = hoch.

Sie addieren fiir jede MafSnahme die verge-

benen Punkte: Die Mafinahmen mit den

hochsten Punktesummen haben die Priori-
tit. Diese setzen Sie zuerst um. Als Grund-
lage legen Sie fiir jede Mafinahme fest:

—  Wer = hat die Verantwortung fiir die
Durchfithrung
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« Eigentiimer Einfamilienhaus
« Eigentimer Mehrfamilienhaus
« Eigentimer mehrerer Objekte

= Junge Erstmals-Neubauer
» Mittelalte Renovierer
« Senioren mit Renovierungs-,

Sanierungsbedarf

—  Was = ist die genaue Aufgabe

— Mit wem = wer sind weitere Mitarbei-
tende

—  Bis wann = Wann muss die Aufgabe ab-
geschlossen sein

Thre Aufgabe als GmbH-Chef: Die Einhal-

tung von ,bis wann“ zu kontrollieren und

zu steuern.

Die Arbeitsweise mit der 8-Stun-
den-Analyse

Unabhingig davon, welche Themen aus
welchem Modul Sie mit welcher Zeitin-
vestition angehen: Wichtig ist, dass Sie
Thre Gedanken und Uberlegungen jeweils
schriftlich festhalten. Das kann auf einem
Blatt Papier sein, in einer Datei auf PC
oder Tablet, auf einem Flipchart oder einer
Pinnwand. Nutzen Sie die Instrumente, die
Thnen liegen. Die Schriftlichkeit ist die Vo-
raussetzung dafiir, dass Sie spater Ihre Uber-
legungen wieder nachvollzichen kénnen.
Vor allem aber: Ohne Aufschreiben werden
Sie bei der Umsetzung Threr Mafinahmen
mit hoher Wahrscheinlichkeit nicht so er-
folgreich sein wie mit Aufschreiben.

Die Beteiligten bei der Arbeit mit

der 8-Stunden-Analyse

Sie kénnen diese Themen auf zwei Wegen

bearbeiten:

— Alleine im Chefzimmer oder

— gemeinsam mit lhren wichtigsten Mit-
arbeitern— oder in kleineren Unterneh-
men mit allen Thren Mitarbeitern.

Die zweite Variante ist meist die erfolgrei-

chere. Denn mehrere Kopfe bringen mehr

Ideen und vor allem verschiedene Blickwin-
kel mit ein. Nehmen Sie nur folgendes Bei-
spiel: Im Modul Marktsituation arbeiten Sie
an der Frage, von welchen groflen Kunden
das Unternehmen abhingig ist. Dazu bringt
der Auflendienst mit Sicherheit andere Ar-
gumente ein, als die Produktion oder das
Rechnungswesen. Aber alle drei Blickwin-
kel sind berechtigt und wichtig.

Aber Vorsicht: Wenn Sie Mitarbeitende
einbeziehen, dann miissen Sie die daraus
entstehenden Vorschlige fiir Mafinahmen
auch zu mindestens 80% akzeptieren und
umsetzen. Warum? Weil sonst die Moti-
vation der Beteiligten in den Keller geht:
»Erst fragt er uns und dann interessiert ihn
unsere Meinung doch nicht.“ Seien Sie be-
ruhigt: Die Beratungserfahrung zeigt: Die
Vorschlige Threr Mitarbeiter/innen werden
ganz iiberwiegend gut und realistisch sein.

Externe Unterstiitzung nutzen

Vielleicht méchten Sie fiir diese Arbeit
gerne externe Beratung nutzen. Weil Sie
so einen erginzenden unbefangenen Blick
auf Thr Unternehmen erhalten und weiteres
Methodenwissen. Fragen Sie andere Unter-
nehmer/innen nach erfolgreichen Erfahrun-
gen. Oder fragen Sie Thren Steuerberater,
ob er das auch macht oder einen Netzwerk-
partner daftir empfehlen kann. Bedenken
Sie, dass Sie fiir eine solche Beratung einen
Zuschuss aus dem Bundesprogramm ,For-
derung unternehmerischen Know-hows®
beantragen kénnen. Thr Berater muss dann
allerdings fiir dieses Programm akkreditiert
sein. Akkreditierte Berater/innen finden Sie
u.a. auf www.kmu-berater-boerse.de. M
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