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Der Sprung ins digitale Zeitalter:
Tipps fur Klein- und Mittelbetriebe

Viele Klein- und Mittelbetriebe gehen mit dem Thema Digitalisierung
immer noch zégerlich um, sagen die Wiener Unternehmensberater und
geben fiinf Tipps, wie man eine digitale Vertriebsstrategie startet.

,Meiner Erfahrung nach sind es oft kleine,
familiengefithrte Gewerbebetriebe, die sich
der Moglichkeiten der Digitalisierung noch
nicht voll bewusst sind”, erzahlt Unterneh-
mensberater Dieter Puganigg aus der Praxis.
Puganigg hat sich auf digitale Vertriebswege
spezialisiert und ist Mitglied im Arbeitskreis
Vertriebsberatung der Fachgruppe Unterneh-
mensberatung, Buchhaltung und Informati-
onstechnologie (UBIT) Wien. Fachgruppenob-
mann Martin Puaschitz empfiehlt den betrof-
fenen Unternehmen, die Chancen zu nutzen:
,Mit ein paar einfachen Tipps und dem Einsatz
digitaler Tools konnen kleine Unternehmen
bereits grofie Vorteile generieren.”

Geschidftsmodell an die digitalen
], Vertriebsstrategien anpassen

Egal ob Facebook, Google oder die
eigene Website, digitale Vertriebswege sind
im Prinzip nichts anderes als Kommunikati-
onskandle. Und diese Kandle miissen ins ge-
samte Geschdftsmodell eingebettet sein. ,Eine
Anderung der Vertriebsstrategie ist daher oft
eine gute Gelegenheit, um das Geschdftsmo-
dell und alle Prozesse eines Unternehmens auf
den Priifstand zu stellen und
gegebenenfalls anzupassen’,

sagt die Berufsgruppenspre- Tipps der
cherin der Wiener Unter- Expe rten
nehmensberater, Claudia M.

Strohmaier. Dabei sei es wich-

tig, das Geschdftsmodell nieder-

zuschreiben, um es konkreter und greifbarer
zu machen. Hilfreich sei auch eine grafische
Aufbereitung. Hierzu gibt es einige digitale
Tools, wie zum Beispiel das Business Model
Canvas, das vor allem bei Start-ups sehrbeliebt
ist. Mit diesem gratis im Internet erhdltlichen
Hilfsmittel lassen sich Geschdftsmodelle
visualisieren, um eine erste Einschdtzung zu
bekommen, ob eine Idee iiberhaupt realistisch
ist. Eine detaillierte Analyse bei einem Unter-
nehmensberater kann im Anschluss wertvol-
len Input,von aufien” liefern, um eingefahrene
Denkmuster aufzubrechen.

, Altere Mitarbeiter ins Boot holen
2« ,Vor allem bei dlteren, lang gedien-
ten Mitarbeitern kann es manchmal
schwierig sein, sie von den Vorteilen der Digi-
talisierung zu tiberzeugen. Fiir diese muss der
Nutzen erkennbar sein. Nehmen Sie ihnen die
Angst, dass ihnen der PC den Job wegnimmt”,

sagt Puganigg. Schliefllich mache ein Com-
puter die Arbeit ja nicht alleine. Vor allem fiir
anspruchsvolle Aufgaben seien menschliche
Kreativitdt und Kombinationsgabe weiterhin
unerldsslich. Die Unternehmen sollten daher
die Moglichkeiten herausstreichen, dass die
Mitarbeiter kiinftig spannendere Tatigkeiten
verrichten koénnten. Freilich sei damit lebens-
langes Lernen verbunden.

Einfache Losungen sind relativ
5 kostengiinstig umzusetzen

Wer im ersten Schritt nicht viel Geld
fiir seine digitalen Vertriebskandle in die Hand
nehmen will, kann mit kostenlosen Content
Management Systemen wie etwa WordPress
dafiir sorgen, dass das eigene Unternehmen im
Internet prasent wird. Denn am Schlimmsten
istes, wenn ein Unternehmen iiber Google und
andere Suchmaschinen nicht gefunden wird.
Die Kosten fiir eine Domain und das Webhos-
ting sind tiberschaubar. Auf langere Sicht und
bei komplexeren Websites sei es ratsam, etwas
Budget in die Betreuung und Beratung von
IT-Profis zu investieren, um einen sicheren Be-
trieb und ein professionelles Erscheinungsbild
zu gewdhrleisten.

Fir den Anfang kann auch eine
Facebook-Seite alles bieten, was
es braucht, inklusive Shop. Bevor
man sich fiir einen Social Media-

Kanal entscheidet, ist allerdings ein
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wenig Recherche vonnéten, um jenen Kanal
zu wadhlen, wo sich der Grofiteil der eigenen
Kunden befindet. Fiir die Konzepterstellung
und Umsetzung sollte man einmalig rund zehn
bis 15 Stunden einplanen. Fiir Postings, Beant-
wortung von Kommentaren und Wartung sind
meist nicht mehrals 30 Minuten pro Tag notig.

Kundendaten datenschutzkonform
4 in die Vertriebsstrategie integrieren
Ist einmal ein Social Media-Auftritt,
eine Website oder ein Newsletter eingerichtet,
fallen jede Menge Kundendaten an, die daten-
schutzkonform in die eigene Marketing- und
Vertriebsstrategie einzubinden sind. Ein wich-
tiger Punktist hier Datensicherheit. Ein-Perso-
nen-Unternehmen (EPU) hétten zuweilen zwar
via externer Festplatten ein Backup eingerich-
tet; bei Diebstahl, Feuer oder Wasserschdden
konnten diese Daten aber verloren gehen.
Eine Remote-Desktop-Architektur kdnne hier
Abhilfe schaffen.

Durch Kooperationen die
5 Schlagkraft erhohen

Vor allem kleinere Betriebe kénnen
durch Kooperationen ihre Schlagkraft deutlich
erh6hen. Welche Kooperationspartner im je-
weiligen Fall geeignet sind, ist je nach Branche
sehr unterschiedlich. Kooperationspartner er-
moglichen den Betrieben, ihr Angebot breiter
aufzustellen und dabei auf die eigenen Stdrken
und Kompetenzen fokussiert zu bleiben. Auch
der Zugang zu neuen Kundengruppen wird
durch Kooperationen erleichtert. Die WK Wien
unterstiitzt bei der Suche nach Kooperations-
partnern: wko.at/wien/pool
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