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10 Fallstricke fiur

Unternehmer

Je nach Statistik scheitern 50 bis 80 Prozent aller Unternehmen innerhalb
der ersten funf Jahre. Dies ist eine erschreckende Zahl. Jedoch ist dies nicht
verwunderlich, wenn Sie sich all die Fallstricke anschauen. Wenn Sie jedoch
die Gefahren kennen, konnen Sie sich besser darauf vorbereiten und konnen
sie auf diese Weise entweder vermeiden oder zumindest uiberwinden.

Autor: Alex S. Rusch

1994 habe ich den Rusch Verlag
gegriindet. Und Anfang 2000 die Noch
erfolgreicher! AG. Und daneben noch
zwei weitere Firmen. Da ich rund 80
Stunden pro Woche arbeite, kann man
sagen, dass ich nicht 8 '/;, sondern 17
Jahre Unternehmer-Erfahrung vorzu-
weisen habe. Zudem habe ich mich in
diesem Bereich intensiv weitergebildet
- sowohl in Amerika als auch in der
Schweiz und in Deutschland. Und ich
kenne sehr viele erfolgreiche (und
auch weniger erfolgreiche) Unterneh-
mer personlich. In dieser Zeit sind mir
viele »Fallstricke fiir Unternehmer«
begegnet, hier sind die wichtigsten
zehn:

Fallstrick Nummer 1: Marketing

Viele Unternehmer meinen, dass, wenn
die Dienstleistung oder das Produkt
gut ist, es sich herumspricht und die
Kunden dann beinahe von allein kom-
men. Das Problem dabei ist, dass dies
viel zu lange dauert und dass es in der
Regel nicht gentigend Weiterempfeh-
lungen sind, da jeweils ein bestimmter
Prozentsatz der Kunden abwandert
und ersetzt werden muss. Gutes Mar-
keting ist deshalb sehr wichtig, und
vor allem muss es »resultatorientier-
tes Marketing« sein. Entscheidend ist
auch, dass Ihre Erwartungen real-
istisch sind. Wenn Sie 1000 Leute
anschreiben, dann diirfen Sie nicht
erwarten, dass dann Ihr Bestellkorb
iberquillt. Es kann durchaus sein,
dass Sie nur eine Bestellung, oder
wenn Sie sehr viel Gliick haben, 40
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Bestellungen erhalten. Einen hoheren
Riicklauf erhalten Sie sonst eigentlich
nur, wenn Sie etwas verschenken. Je
nach Branche kann es sein, dass Sie
bis zu 50 Prozent oder mehr [hres Um-
satzes flir Marketing einsetzen miissen.

Fallstrick Nummer 2: EDV

Man nimmt meist die EDV anfangs
nicht so ernst und startet vielleicht mit
einem selbst gemachten oder einem
von einem Freund gemachten Auftrags-
Programm. Oder man kauft sich eine
glinstige Standard-Software. Schon
bald - oder vielleicht auch viel spater
- gibt es jedoch Probleme. Sie kénnen
nicht effizient arbeiten und es gibt
Fehlerquellen. Und selbst wenn Sie
das Gluck haben, eine gute Software
ausgesucht zu haben, besteht die
Gefahr, dass Sie fiir Software-Anpas-
sungen und den Software-Support
abgezockt werden. Oder Ihr Hardware-
Lieferant verkauft Thnen Hardware-
Komponente oder Dienstleistungen,
die Sie gar nicht wirklich brauchen.
Deshalb gilt sowohl bei Hardware als
auch bei Software: Holen Sie sich meh-
rere Angebote ein und priifen Sie die
Referenzen sorgfaltig. Und hinterfra-
gen Sie alles, was Thre EDV-Dienstleis-
ter fiir Sie machen. Wenn Sie die EDV
auf die leichte Schulter nehmen, kann
Thnen dies spater viel Geld, Kraft,
Energie und Effizienz kosten.

Fallstrick Nummer 3:
Buchhaltung/Controlling

Vielleicht machen Sie die Buchhaltung
selber. Wenn Sie dies gut beherrschen,
ist dies toll. Wenn nicht, kann hier

Chaos und eine Zeitfalle entstehen.
Aber auch einen Buchhalter einzustel-
len, ist gefahrlich. Sie verlassen sich
dann auf diesen, obwohl er vielleicht
gar nicht so gut ist, wie man auf Grund
seines guten Auftretens meinen konn-




te. Am Schluss haben Sie woméglich
keine verldsslichen Zahlen, um gute
Management-Entscheide zu treffen.
Oder es hat ein heilloses Durcheinan-
der in der Buchhaltung. Oder Sie erhal-
ten die Zahlen mit zehn Monaten Ver-
spatung. Oder Sie bekommen Pro-
bleme mit Behorden, weil IThr Buchhal-
ter die notigen Formulare nicht abge-
schickt hat. Einem Treuhédnder (oder
Steuerberater, wie dies in Deutschland
heisst) alles zu tibergeben, ist auch
nicht immer die beste Losung, denn
viele Treuhdnder haben die »Treuhén-
der-Krankheit« (= chronische Uberla-
stung) und alles bleibt monatelang
stecken. Wer auch immer die Buchhal-
tung macht - Sie, ein Buchhalter, ein
externer Treuhdnder bzw. Steuerbera-
ter, die Person muss das notige Fach-
wissen besitzen und sehr sorgfaltig
und effizient arbeiten. Mein Tipp: Neh-
men Sie Thre Buchhaltung wirklich

sehr ernst, sodass Sie Thre Firma mit
Zahlen, und nicht mit Vermutungen,
fliihren kénnen und Sie behérdliche
Vorgaben (Mehrwertsteuer-Abrech-
nungen usw.) piinktlich erfiillen kon-
nen. Wenn Sie die Buchhaltung ver-
nachldssigen, wird sich dies spater
rachen.

Fallstrick Nummer 4: Unseriose
Geschiftspartner und Lieferanten
Uberall lauern Leute, die probieren,
Geld aus Thnen herauszupressen fiir
Dinge, die Sie nicht brauchen oder die
nicht optimal fiir Sie sind. Hier ein Bei-
spiel. Es gibt gute Unternehmensbera-
ter, die Thnen viel helfen konnen,
wenn Sie sie richtig und im Mass ein-
setzen. Aber leider gibt es auch viele
Unternehmensberater, die nur abkas-
sieren wollen, ohne Ihrer Firma einen
wirklichen Nutzen zu bieten. Hier ein
anderes Beispiel — Telefoninstallateur.

Wenn bei lhnen eine Telefonanlage
installiert und ein EDV-Netzwerk
gelegt werden muss, fithren viele
Wege nach Rom, und teilweise zu 50
Prozent der angebotenen Kosten,
wenn man den richtigen Weg nimmt.
Auch hier lohnt es sich also, drei bis
fiinf Angebote einzuholen. Mein Tipp:
Suchen Sie sich Thre Geschéaftspartner
und Lieferanten sehr sorgfaltig aus
und priifen Sie regelmdssig, ob die Lei-
stung nicht abgenommen hat.

Fallstrick Nummer 5: Mitarbeiter
Am Anfang haben Sie vielleicht noch
alles selber gemacht. Und dann
irgendwann haben Sie einmal jeman-
den eingestellt. Nach ein paar Monaten
kommt der grosse Schock: Die Person
kommt mit ihrer Arbeit nicht nach, sie
schafft also in 35 oder 42 Stunden
nicht einmal das, was Sie frither in 12
Stunden geschafft haben. Wenn Sie
dann kein gutes Management- und
Controlling-System einfiihren, dann
verbrennen Sie in diesem Bereich viel
Geld. Kennzahlen wie Lohnkosten pro
Bestellung (= die Monatslohnsumme
geteilt durch die Anzahl Rechnungen,
die an Kunden gingen) und derglei-
chen bieten guten Aufschluss.

Fallstrick Nummer 6: Immobilien
Vielleicht begann alles in Threr Garage
oder im Dachgeschoss oder im Géste-
zimmer lhres Hauses. Irgendwann
wollen Sie jedoch ein »richtiges« Biiro
oder eine Werkstatt. Sie schauen sich
um und finden eine Lokalitat, die
Ihnen gefdllt. Wenn Sie dann aber
einen 3-, 5- oder 10-Jahresvertrag un-
terschreiben und die Immobilie ist
nach ein oder zwei Jahren nicht mehr
ideal fiir IThre Firma, dann stecken Sie
dort fest — ausser Sie finden einen
Nachmieter, was gar nicht immer so
leicht ist. Mein Tipp: Wenn Sie keine
Laufkundschaft und keine grossen
Sonderwiinsche was Innenausbau be-
trifft haben, dann schliessen Sie am
besten einen Vertrag mit sechs Mona-
ten Kiindigungsfrist ab. Wenn Sie ndm-
lich expandieren wollen, dann wollen
Sie ja keinesfalls weitere vier Jahre dort
festsitzen. Oder wenn Sie lhre Kosten
herunterfahren miissen, dann wire es
schlimm, wenn Sie dies wegen solch
eines Vertrages nicht tun kénnen.
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Fallstrick Nummer 7: Organisation

Wenn wir uns endlich vom Angestell-
tendasein losreissen konnen, dann
wollen wir natiirlich unsere Traumfir-
ma bauen. Diese soll in etwa aussehen
wie eine Werbeagentur in einem Fern-
sehfilm. Wir wollen gute Stimmung,
schone und frohliche Mitarbeiter,
Spass und Kreativitdt — nicht Burokra-
tie. Nach einer Weile stellen wir fest,
dass vielleicht doch gewisse organisa-
torische Massnahmen unseres friihe-
ren Arbeitgebers Sinn machen. Viel-
leicht braucht es eben dennoch ein
Zeiterfassungssystem, damit auch
wirklich alle Mitarbeiter die Mindest-
stundenzahl erreichen. Und vielleicht
sind auch schriftliche Stellenbeschrei-

Jahren nicht mehr genau erinnern
konnen, was damals vereinbart wurde
— Wunschdenken tiberdeckt dann die
Realitdt. Daher ist ein Schriftstiick
immer gut. Wenn Sie einen Anwalt hin-
zuziehen, missen Sie sich jedoch
auch in Acht nehmen. Bei Stundenan-
satzen, die teilweise horrend sind,
kann [hr eigener Anwalt zum Fallstrick
Nummer 4 (siehe vorherige Seite)
werden. Empfehlenswert wire es
ohnehin, eine Firmen-Rechtsschutz-
versicherung abzuschliessen.

Fallstrick Nummer 9:

Zu hohe Kosten

Wenn Sie vorher bei einer Grossfirma
gearbeitet haben oder bei einer Unter-

bungen notwendig, weil sonst »nie-
mand« zustdndig ist und wichtige Pro-
jekte liegen bleiben. Wenn Sie dann
Thre Organisation nicht in den Griff
bekommen, geht auch in diesem
Bereich viel Produktivitdt und Gewinn-
marge verloren.

Fallstrick Nummer 8:

Rechtliche Aspekte

Achten Sie darauf, dass Sie moglichst
alles schriftlich festhalten, selbst
wenn Sie mit Freunden und Verwand-
ten geschaftlich zu tun haben. So ver-
meiden Sie viel Streit und Gerichtsfal-
le. Das Problem ist, dass sich viele
Menschen nach ein paar Monaten oder
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nehmensberatungsfirma, dann sind
Sie sich gewohnt, Geld auszugeben.
Sie kaufen sich vielleicht schon im
ersten Monat teure Biiromobel, mieten
ein Biiro an exklusiver Lage und leasen
sich einen Luxuswagen. Und Sie
bezahlen natiirlich alles zum Listen-
preis und es muss selbstverstandlich
neu sein. Diesen Schritt bereuen viele
Unternehmer - spatestens nachdem
das Startkapital aufgebraucht ist. In
den seltensten Fillen bekommen Sie
mehr Auftrage, nur weil Sie ein scho-
nes Biiro haben. Deshalb gilt das
Motto des gleichnamigen Horbuches:
»Was zahlt, ist der Gewinn«. Wenn Sie
jeden Monat 3000 Euro Miete sparen,

weil Sie ein Biiro mit besserem Preis-/
Leistungsverhdltnis gefunden haben,
so sind dies pro Jahr 36000 Euro
zusitzlicher Reingewinn. Und wenn
Sie fiir die Biiroeinrichtung nur 3000
Euro bezahlt haben bei einer Biiroli-
quidation, statt 15000 Euro Neupreis,
so haben Sie 12000 Euro mehr Rein-
gewinn. Es kann auch sein, dass Sie
anfangs rigoroses Kostenmanagement
betrieben haben und als dann das
Geschaft hohe Gewinne erzielte, gin-
gen Sie plotzlich lockerer mit dem
Geld um, was sich dann negativ auf
die Marge auswirkte. Wenn dann ein-
mal zwei oder drei schlechte Monate
kommen, kann dies Ihre Firma gefahr-
den. Also - halten Sie Ihre Fixkosten so
tief wie moglich. Zu tief aber auch
nicht, denn es ist sehr wichtig, dass
Sie und Ihre Mitarbeiter sich wohl
fiihlen.

Fallstrick Nummer 10:

Zu wenig Ausdauer

Eine Firma zu fiihren ist wie ein Schiff
auf dem Meer zu navigieren. Es gibt
kleinere und grossere Stiirme, es gibt
gefdhrliche Sandbanke, manchmal hat
es Eisberge und hiufig blast einem ein
kalter Wind ins Gesicht. Als Unterneh-
mer braucht man eine gehorige Por-
tion Ausdauer. Als normaler Angestell-
ter oder auch als Direktor einer Firma
hat man seinen klar definierten Job
und alles ist mehr oder weniger einge-
spielt. Wenn man jedoch eine Firma
griindet, muss man enorm flexibel,
belastbar und ausdauernd sein. Krise
ist der Normalzustand! Bis einmal
alles wirklich funktioniert und einge-
spielt ist, kann dies drei, fiinf oder gar
zehn Jahre dauern. Wenn man sich mit
den beschriebenen Fallstricken her-
umschlagen muss, braucht man auf
jeden Fall sehr viel Ausdauer. Sonst
scheitert man allein schon deswegen.
Mein Tipp: Trainieren Sie Ausdauer —
beginnen Sie mit kleinen Dingen im
Privatleben.

Ich hoffe, ich konnte allen Unterneh-
mern, Managern und solchen, die eines
von beiden werden wollen, auf Pro-
blembereiche sensibilisieren. Umsatz
ist sehr wichtig, aber es ist nicht alles.
Wenn die anderen Faktoren nicht stim-
men, dann verbrennen Sie viel Geld. l



