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Was macht der Bessere besser?

Warum wachsen einige Firmen in der gleichen Branche
starker als andere? Was ist das Alzerl, das Gute und
Bessere unterscheidet? Ein Mix aus 20 Kriterien. Nicht
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Friedrich Loidl (li.) und Markus

Gahleitner von MCG haben analy-
siert, was Unternehmen in gesat-
tigten Markten um einen Tick er-
folgreicher macht als andere.

darunter sind Marketing und Fordergelder.

Von Sigrid Brandsttter

as macht einen
Wachstumskaiser
(mehr als zehn
Prozent Umsatz-
plus im Jahr) zu ei-
nem solchen? Es
ist eine starke, ef-
fiziente Vertriebsmannschaft mit gut ge-
schulten Handlern, es sind Neuentwicklun-
gen, die schneller als bei der Konkurrenz
auf modernen Maschinen zur Marktreife
gebracht werden, wobei viele Teile aus ei-
gener Fertigung stammen,. Die Filhrungs-
mannschaft ist gleichermafen kommuni-
kativ wie konsequent und zieht rechtzeitig
die ReiRleine, wenn sich eine Strategie als
nicht zielfithrend herausstellt.

Das sind die Hauptkriterien, wie man er-
folgreiche von weniger erfolgreichen Un-
ternehmen unterscheiden kann. Was lo-
gisch und plausibel klingt, ist Ergebnis ei-
ner Untersuchung der MCG Management-
beratung in Kooperation mit dem Marke-
tinginstitut der Johannes Kepler Universi-
tatin Linz. 135 Fithrungskrafte aus der 6s-
terreichischen und deutschen mittelstan-
dischen Industrie wurden dazu befragt.

,n 20 Faktoren unterscheiden sich
wachstumsstarke Firmen von anderen sig-
nifikant*, sagt MCG-Geschaftsfiihrer Fried-
rich Loidl. Der wichtigste Bereich, wo Meter
gutzumachen sind, ist der Vertrieb. Die an-
gesprochene Vertriebsmannschaft ist vor
allem stark in der Neukundenakquise und
hier wiederum in den aufstrebenden Lan-
dern aulerhalb Europas. Wichtig sind auch
die richtigen Héndler, die das Produkt gut
kennen und verstehen miissen, um gut ver-
kaufen zu konnen. Erfolgreiche bieten den
Héandlern auch Plattformen zum Aus-
tausch, stellt Loidl fest. ,Kein Unterschei-
dungsmerkmal ist das Marketing®, sagt der
Berater, der selbst als Vertriebs- und Mar-
ketingvorstand tatig war.

Zweites groles Thema ist die Geschwin-
digkeit, mit der neue Produkte auf den
Markt kommen. Erfolgreiche Firmen sind

dabei tbrigens recht selbstkritisch, wah-
rend der Durchschnitt der Firmen mit den
Ergebnissen ihrer Entwicklungen
durchwegs zufriedener sind.
,Das hat mit einem hoheren
Anspruchsniveau zu tun.”

Interessant ist vor allem,
was im Bereich Innovation
keinen signifikanten Vorteil
bringt: Markus Gahleitner,
Partner in der MCG, nennt
etwa Forschungs- und Ent-
wicklungsnetzwerke und
Fordergelder.

Unternehmen, die sich
Richtung Champions Lea-
gue entwickeln, machen
ubrigens viel selbst, kau-
fen wenig zu. ,Fast die
Halfte der Unternehmen
hat im Beobachtungszeit-
raum von 2010 bis 2012
die Wertschopfung intensi-
viert, keines der starken Un-
ternehmen hat die Zahl der
Zulieferer erhoht”, sagt
Loidl. Hohe Wertschop-
fung im eigenen Haus er-
hohe die Profitabilitat.

Die Fihrungsmannschaft selbst ist fiir
den Erfolg eines Unternehmens natiirlich
auch entscheidend. Hier sei aber weniger
der charismatische Chef ausschlaggebend,
sondern eher, wie das Team miteinander
arbeitet. Ein gutes Management ist ent-
scheidungsfreudig, belastbar und weitbli-
ckend. ,Konkret zieht ein gutes Leitungs-
team Konsequenzen, falls vereinbarte MaR-
nahmen nicht durchgefithrt werden.” Da-
mit in Zusammenhang steht auch, dass die
richtigen Projekte ausgewdhlt werden -
und falls sich ein Weg als falsch heraus-
stellt, auch ohne Umschweife gestoppt
wird. ,Nur 20 Prozent der Projektziele in
Firmen werden erreicht®, sagt Loidl. Zu gu-
ter Letzt gehore auch ein Quéntchen Glick
zum Erfolg, sagen die beiden Berater.

[
BESSER STATT GUT

1 Der gréBte Hebel ist der
Verkaufsbereich. Die Ver-
triebsmannschaft ist ef-

fizient, gut in der Neu-
kundenakquise und er-

folgreich in den aufstrebenden Mark-
ten auBerhalb Europas. Deutliche Un-
terschiede gab es bei der Frage nach
der Anzahl der besuchten Kunden.
Dazu kommt eine starke Anwen-
dungstechnik, die Kundenwiinsche
bestmoglich umsetzen kann.

1 Eine groBe Rolle spielt die Anzahl der
Innovationen und dass diese als erstes
auf den Markt gebracht werden.

I Eine klare Strategie allein ist kein
Charakteristikum fiir Erfolgreiche,
eher konsequentes Fihren.

I Keine guten Nachrich-

ten bringt die Studie fiir

die Marketing- und
Werbeabteilungen gro-

Rer Industrieunterneh-

men: Marketing ist demnach kein Er-
folgsgarant bzw. kein signifikantes
Unterscheidungsmerkmal fiir den Un-
ternehmenserfolg.

I Gleiches gilt fiir Forschungs- und Ent-
wicklungsnetzwerke. Diese Erkenntnis
wird Netzwerke wie das Clusterland
nicht erfreuen. Auch spielen Forder-
gelder wenig Rolle.

1 Ein charismatischer Chef allein ist
auch kein Unterscheidungsmerkmal.
Der spielt in wachstumsstarken und
schwachen Firmen eine wichtige Rolle.

WERBUNG

Lebensmittelhygiene liberall
gro3geschrieben?

Ein Lebensmittelskandal folgte dem anderen und weckte das Interesse
der Offentlichkeit — Der Schrei nach Hygienekontrollen wurde laut

Was bei den Konsumenten erst
jetzt ein Diskussionsthema
darstellt, zahlt bei ISS Facility
Services — Osterreichs markt-
flihrendem Unternehmen im
Bereich sekundarer Dienstleis-
tungen rund ums Gebdude —
schon langst zu den Fachkom-
petenzen.

. Hygiene spielt flir uns, ins-
besondere natiirlich in der Ver-
arbeitung und Produktion von
Lebensmitteln, eine sehr grole
Rolle, denn schon seit Jahrzehn-
ten verfligen wir iber eine eige-
ne Abteilung, die sich rein auf
den ,Food Service' konzentriert.
Dieser Bereich handelt nach den
Prinzipien der GHP (Gute Hygie-
ne-Praxis), welche als einer der
Grundpfeiler fiir ein funktionie-
rendes HACCP gelten. Dieses
Konzept soll dem Konsumenten
garantieren, dass nur fiir den
Verzehr unbedenkliche Lebens-
mittel in den Verkauf gelangen”,
so Peter Mair, ISS-Gebietsleiter.

1SS: Qualitat bereits in der
Ausbildung

ISS hat es zur Philosophie ge-
macht, die Mitarbeiter erst
nach einer eingehenden theo-
retischen sowie auch prakti-
schen Schulung einzusetzen.
Zusdtzlich werden wahrend
der Einarbeitungsphase neue
Mitarbeiter von erfahrenen
Spezialisten begleitet, um die
hohen Leistungsstandards von
Anfang an zu gewahrleisten.

,Der Erfolg bestatigt unser
Denken”, so Mair, ,, denn einer
der wichtigsten Faktoren im
Food Service ist ein Team, das
sich gegenseitig unterstiitzt
und Erfahrungen austauscht.
Was ISS so einzigartig und er-
folgreich macht, sind die Mitar-
beiter — geniale, einfiihlsame
und hart arbeitende Menschen,
die einen Mehrwert fiir die
Kunden schaffen.”

Die ISS-Mitarbeiter tun dies
jeden Tag, durch technische L6-
sungen, aber am Ende durch
Kompetenz, Konsequenz und
Sorgfalt. Sie kiimmern sich mit
der ,Power of the Human
Touch” um die Bediirfnisse der
Kunden, damit diese sich aufs
Kerngeschaft konzentrieren
konnen.

Bewiesene
Lebensmittelhygiene

Tagtaglich beweisen die Profis
von ISS den Kunden — bei-
spielsweise durch aussagekraf-
tige Abklatschproben — die
Arbeitsqualitat. So erhalt jeder
einzelne Kunde Sicherheit in
Bezug auf die erbrachte Leis-
tung und lasst sie jedem Audit
mit einem positiven Gefiihl
entgegentreten. , Offene Ge-
sprdche, Erfahrungsaustausch
und sachliche Diskussionen bil-
den dabei den Kern unserer
Arbeit, um stetig einen Fort-
schritt zu erzielen”, so Mair.
,.Die Ergebnisse der Abklatsch-

Profis am Werk Foto: IS5
proben beweisen mir stets, wie
gut wir in unserem Fachgebiet
sind, doch erst das Lob und die
Anerkennung der Kunden mo-
tivieren uns taglich, unser Sys-
tem auszubauen und zu opti-
mieren.”
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