
 

 

FAKTEN:  
Sie bieten Ihren Kunden gute Qualität, um-
fassenden Service und bemühen sich täg-
lich, Ihre Umsätze zu steigern oder zumin-
dest zu halten – aber es gelingt nicht, neue 
Märkte zu erschließen und neue Zielgrup-
pen anzusprechen. Irgendetwas läuft falsch  
- es mangelt an der Präsentation und am 
Marktauftritt. Haben Sie etwa den Zug der 
Zeit „Online-Marketing“ verpasst ? Diese 
Entwicklung ist einfach nicht aufzuhalten 
und ein MUSS für jeden Unternehmer, will 
er nicht mittelfristig auf der Strecke  bleiben. 
 
FOLGEN:  
Sie werden vom Kunden nicht mehr ausrei-
chend wahrgenommen, da Ihr Angebot und 
Marktauftritt in der Geschwindigkeit der Wer-
belandschaft untergegangen sind. Ihre Ho-
mepage ist nicht am letzten Stand, Sie set-
zen Ihre Werbemittel nicht ein, die Zielgrup-
pendefinition ist nicht vorhanden und es gibt 
keine klare Marketing-Geschäftsstrategie     
-  Andere laufen Ihnen den Rang ab und der 
Mitbewerb wird auch nicht weniger.  
 
LÖSUNGEN: „Raus aus der Staubecke“ 
Krempeln Sie Ihr Unternehmen um – vom 
Marktauftritt, über das Design, das Logo bis 
hin zur Produktion. Gehen Sie offensiv in 
den Markt mit einer Marketing-Offensive und 
einer Ausweitung der Zielgruppen - nutzen 
Sie das Medium Internet.  
 
Unser Angebot: Nutzen Sie unser speziell 
für Klein- und Mittelbetriebe entwickeltes 
Marketing- und Vertriebskonzept, wel-
ches von einem hohen Zielerreichungs-

grad geprägt ist. Vor allem ist es leistbar 
und wird für Ihren Betrieb bedarfsge-
recht zugeschnitten. 

 
Das Erstgespräch ist kostenfrei und un-

verbindlich –  
ebenso wie im Rahmen unseres Kennen-

lernpaketes die  
3-monatige Kooperationspartnerschaft 

KOSTENFREI* ist! 

THEMEN 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Christian Bauer 

0676 / 719 22 94 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Arnold Bauer 

0676 / 686 43 57 

Ihre 
 persönlichen 

Ansprechpartner 

WARTEN SIE NICHT AUF DIE KUNDEN -  

GEHEN SIE AKTIV IN DEN MARKT! 

Warten Sie nicht auf die 

Kunden - gehen Sie aktiv in 

den Markt!  

FAKTEN: Sie bieten Ihren 

Kunden gute Qualität, um-

fassenden Service und be-

mühen sich täglich, Ihre 

Umsätze zu steigern …. 
 

Umsatz steigern - Kosten 

senken!  

Die Kosten seines Unterneh-

mens (fixe und variable) im 

Griff zu haben, ist gar nicht 

so einfach. Ebenso wie die 

Entscheidung, wo noch …. 
 

Unternehmensnachfolge-

Chancen und Risiken 

Bei 15 - 20 % der österreichi-

schen Klein– und Mittelbe-

triebe wird es in den nächs-

ten 10 - 15 Jahren zu einem 

Generationswechsel …. 
 

Ein innovatives Dienstleis-

tungsunternehmen stellt 

sich vor:  care:IT 

Die Gesundheit Ihrer EDV-

Anlagen liegt uns am Her-

zen. care:IT ist ein Dienstleis-

tungsunternehmen, das im 

Jahr 2009 vom Geschäfts-

führer Jürgen Giwiser …. 

 

Eigenkapital stabil halten -  

ausbauen - gezielt einset-

zen - macht unabhängig 

In der Finanzkrise 2008 - ob 

nach wir vor anhaltend 

oder nicht sei dahingestellt -  

hatte sich gezeigt, dass die 

international agierenden 

Banken und deren Systeme 

ungenügend qualitativ …. 
 

Vorsorgegespräch?  

Die Werbung suggeriert, 

dass der Begriff „Vorsorge“ 

negativ belastet ist - es 

steckt so viel „Sorge“ darin; 

man sollte es  eher „Vor-

Freude“ nennen. …. 
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*Die im Rahmen des Kennenlernpaketes 3-monatige Koope-

rationspartnerschaft beginnt jeweils mit dem gemeinsam fest-
gelegten Tag und endet genau 3 Monate danach. Innerhalb 
dieses Zeitraumes ist kein Kooperationsbeitrag zu entrichten 
und werden die Leistungen von Seiten der BWKU GmbH in 

Vollem Umfang und zu denselben Bedingungen wie im Rah-
men einer tatsächlichen Kooperationspartnerschaft erbracht. 
Das Angebot richtet sich ausschließlich an neue Interessen-
ten, die bisher noch keine Kooperationspartnerschaft in An-
spruch genommen haben. Die Nutzung des Kennenlernpake-
tes ist pro Unternehmen (Unternehmensgruppe) nur einmalig 
möglich.  

 

Betriebswirtschaftliche Beratung rechnet 
sich dann, wenn es nicht nur bei Lippenbe-
kenntnissen in der gemeinsamen Arbeit 
bleibt, sondern klare Zielsetzungen - mit 
der Begehrlichkeit, die Umsetzung voran-
zutreiben - im Vordergrund stehen. Berater 
und Unternehmer haben in der Sache ein 
gemeinsames Ziel vor Augen – „Erfolg für 
das Unternehmen“. Wesentlich dabei:  “Der 
Unternehmer muss Beratung zulassen und 
mitarbeiten –  betriebswirtschaftliche Bera-
tung in Anspruch zu nehmen um damit sein 
Gewissen zu beruhigen ist kontraproduk-
tiv!“ Arbeiten Sie mit uns – Wir rechnen 
uns! 

BWKU - Tipp



 

 

UMSATZ STEIGERN - KOSTEN SENKEN! 
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Die Kosten seines Unternehmens (fixe 
und variable) im Griff zu haben, ist gar 
nicht so einfach! Ebenso wie die Ent-
scheidung, wo noch gespart werden 
kann / soll.  
 
Ein perfektes Instrumentarium dafür ist 
die unternehmerische Deckungsbei-
tragsrechnung – um die Frage zu klä-
ren, an welchen Produkten oder Unter-
nehmensteilbereichen verdiene ich wie-
viel? Welcher Unternehmer kann dies-
bezüglich wirklich prompte und verbind-
liche Aussagen treffen? 
  
Wenn das Geschäft nicht so läuft, weil 
die Kunden mit ihren Geldmitteln ver-
halten umgehen oder bei Unterneh-
men, die sich im Aufbau befinden, ist 
jeder Unternehmer angehalten mit sei-

nen eigenen Finanzmitteln entspre-
chend zielgerichtet umzugehen – und 
nur allein aufgrund der Deckungsbei-
tragrechnung können die diesbezügli-
chen richtigen Entscheidungen getrof-
fen werden.  
 
Der Vorteil liegt auf der Hand: “Wer 
gute Basisdaten erarbeitet hat und sei-
ne Kostenstruktur kennt, ist bei allen 
Angeboten vorne dabei!“ Weniger Risi-
ko mit mehr Chance auf den Erfolg! 
  
Zwei wesentliche Faktoren und deren 
Zusammenspiel werden dabei oft über-
sehen – Umsatz und Deckungsbeitrag. 
Kostenreduktion hilft in Wahrheit nur 
bedingt, da Einsparungen (z.B. von 
Werbekosten) in der Regel auch Um-
satzeinbußen nach sich ziehen. Die 

wesentliche Frage ist daher, ob die ge-
samten erwirtschafteten Deckungsbei-
träge einzelner Unternehmensteilberei-
che oder Produkte ausreichen, die ge-
samten Fixkosten für das ganze Jahr 
abzudecken.  
 
Die unternehmerische Deckungsbei-
tragsrechnung ist ein Instrument, das 
jeder Unternehmer in wenigen Stunden 
erlernen kann und die richtige Verwen-
dung ist ein Garant dafür, Gewinne zu 
schreiben.  
 
Weniger Spielraum in der Kalkulation 
durch steigende Kosten erfordern umso 
mehr die Konsequenz der Umsetzung 
effizienter – neuer – Methoden.   
  
 

Bei 15 – 20 % der österreichischen 
Klein- und Mittelbetriebe wird es in den 
nächsten 10 – 15 Jahren zu einem Ge-
nerationswechsel kommen. Die Gründe 
dafür liegen auf der Hand, jedoch wird 
dieses Thema von vielen Unternehmern 
verdrängt und im schlimmsten Fall gar 
nicht behandelt. 
 
Dabei ist es doch zu einem Großteil 
erklärtes Ziel, das Unternehmen in Fa-
milienhand erfolgreich in der  nächsten  
Generation weiterzuführen. Schon allei-
ne die Regelung der Nachfolge im Rah-
men eines Testamentes kann im Ein-
trittsfalle vor vielen Stolpersteinen be-
wahren und vor allem bei Gesellschaf-
ten verhindern, dass bei Konflikten in-
nerhalb der Familie Ereignisse eintre-
ten, welche eine Fortführung des Unter-
nehmens erheblich behindern oder un-
ter Umständen sogar verhindern. 
 
Pflichtteile, Anteile, Erfüllung von ge-
setzlichen Mindestansprüchen am Wert 
des Nachlasses können große Engpäs-
se in der Unternehmensliquidität bedeu-
ten und bis hin zur Veräußerung ist al-
les denkbar. Damit wäre der Eigenmit-
telanteil – welcher insbesondere in den 
Klein- und Mittelbetrieben, die auch 
gleichzeitig zumeist Familienbetriebe 
sind, meist sehr hoch ist – ernsthaft in 
Gefahr. 
Um eine möglichst gut verlaufende 

Nachfolgeregelung umzusetzen ist es 
ratsam, rechtzeitig die notwendigen 
Schritte in die Wege zu leiten. Professi-
onelle Zusammenarbeit mit Profis aus 
dem betriebswirtschaftlichen Bereich 
sollte als erste Überlegung in Hinblick 
auf wirtschaftliche Sicherheit gesucht 
werden.  
 
Die gemeinsame Erarbeitung von 
Grundlagen für folgende Gespräche mit 
Rechtsexperten ist als wesentliche 
Komponente für gute Nachfolgeregelun-
gen mit betriebswirtschaftlich fundierten 
und rechtlich abgesicherten Fakten zu 
sehen. 
 
In unserer mehr als 15-jährigen Zusam-
menarbeit mit österreichischen Klein- 
und Mittelbetrieben kennen wir die Her-
ausforderungen, Problemstellungen und 
die für den Unternehmer wesentlichen 
Themen im Rahmen des Generationen-
wechsels in der Führung. Nicht über 
einen Kamm geschoren, sondern nur 
auf persönlicher und individueller Basis 
mit entsprechender Qualität, können 
zufriedenstellende Lösungen erarbeitet 
werden. Wir plädieren für eine rechtzei-
tige Aufnahme der Aktivitäten und für 
gute Vorbereitung aller Schritte und ste-
hen – wie in anderen betriebswirtschaft-
lichen Fragen – gerne für ein kostenlo-
ses Informationsgespräch zur Verfü-
gung. 

UNTERNEHMENSNACHFOLGE - CHANCEN UND RISIKEN 

Die Werbung suggeriert, dass der 
Begriff „Vorsorge“ negativ belastet ist 
– es steckt so viel „Sorge“ darin; man 
sollte es eher „Vor-Freude“ nennen. 
Die Erfahrung zeigt aber, dass es im 
Leben freudvolle und sorgenvolle 
Zeiten gibt. Eine Vorsorge soll Maß-
nahmen setzen, die so rechtzeitig 
gesetzt wurden, dass die Sorgen 
überhaupt nicht aufkommen oder 
zumindest in Grenzen gehalten wer-
den. Man macht sich Gedanken be-
vor die Sorgen entstehen, man sorgt 
vor. Dies sowohl im privaten als auch 
im Unternehmensbereich. 
Ein Vorsorgegespräch ist ein Ge-
spräch,welches so früh wie möglich 
stattfindet, 

in  dem der Unternehmer die 
Risiken, vor denen er Angst 
hat, ganz konkret benennt 
(z.B. plötzlicher Tod, Ge-
schäftsunfähigkeit, Naturka-
tastrophen) 

man mit einem Fachmann Vor-
sorgemaßnahmen überlegt 
(Tes tament ,  Vorsorge -
Vollmacht, Spezialvollmach-
ten, etc.) 

Vereinbaren Sie mit mir ein Vorsor-
gegespräch. 
Ihr Vorsorgenotar 
Mag. Christian Durrani 
öffentl. Notar 
www.vorsorgenotar.at 

VORSORGEGESPRÄCH? 



 

 

In der Finanzkrise 2008 – ob nach wie 
vor anhaltend oder nicht sei dahinge-
stellt - hatte sich gezeigt, dass die 
international agierenden Banken und 
deren Systeme ungenügend qualitativ 
hochwertiges Eigenkapital besaßen 
und damit  für  durchaus a ls 
„desaströs“ zu bezeichnende Umstän-
de sorgten. 
 
Mit dem weiteren Versuch, im Rah-
men von Basel III durch neue Richtli-
nien den Fokus auf das Kernkapital 
zu legen, soll das bereits bestehende 
Regulativ noch verschärft werden.  
 
Das Kernkapital setzt sich bei Aktien-
gesellschaften in erster Linie aus dem 
eingezahlten Gesellschaftskapital und 
aus den Gewinnrücklagen zusam-
men. 
 
Folgende Maßnahmen werden zur 
Stärkung des Eigenkapitals ergriffen: 
 

 Innovatives Hybridkapital mit 

Rückzahlungsanreizen, welches unter 
Basel II bis zu 15% ausmachen kann, 
wird nicht mehr als Tier 1 Kapital 
(Stammkapital , Kapitalrücklagen, Ge-
winnrücklagen, Eigene Aktien im Be-

care:IT   
 
Die Gesundheit Ihrer EDV-Anlagen 
liegt uns am Herzen 
 
Wer sind wir? 
 
care:IT ist ein IT-Dienstleistungsunter-
nehmen, das im Jahr 2009 vom Ge-
schäftsführer Jürgen Giwiser gegrün-
det wurde und sich auf EDV-
Beratung, -Betreuung und –Wartung 
spezialisiert. Das Team umfasst lö-
sungsorientierte, belastbare und 
pflichtbewusste Experten auf diesem 
Gebiet. Kunden profitieren von der 
jahrelangen Berufserfahrung in den 
Bereichen Systemadministration und 
IT-Projektmanagement. Wir verbinden 
Kompetenz mit Know-how.  
 
care:IT ist ein initiativer, zukunftsori-
entierter und verlässlicher Partner für 
Kunden und Lieferanten. 

Was tun wir? 
 
Care:IT bietet Klein- und Mittelunter-
nehmen EDV-Komplettlösungen be-
ginnend bei der Planung bis hin zur 
Implementierung, unterstützt Ihr Un-
ternehmen in allen Fragen des 
IT-Support und bietet Ihnen laufende 
EDV-Betreuung. Wir beraten Sie fach-
kompetent und produktneutral, wenn 
es um die richtige Zusammenstellung 
der Hard- und Software für Ihr Unter-
nehmen geht. Wir stellen dabei die 
Wünsche unserer Kunden in den 
Mittelpunkt. 
 
Wodurch unterscheiden wir uns vom 
Mitbewerb? 
 
Wir zeichnen uns durch Erreichbarkeit 
rund um die Uhr und rasche Reakti-
onszeiten nach Erhalt Ihrer Nachricht 
aus. Wir haben es uns zum Ziel ge-
macht, Ihnen innerhalb einer Stunde 

ab dem Erstkontakt erste Lösungsan-
sätze und Soforthilfe bei Computernot-
fällen bieten zu können. Besonders her-
vorheben möchten wir außerdem die 
Kostentransparenz unserer Leistungen. 
Nach einer ersten umfassenden Be-
standsaufnahme Ihrer EDV-Anlagen 
erhalten Sie eine detaillierte schriftliche 
Dokumentation zum aktuellen Zustand 
Ihrer EDV-Infrastruktur, sowie gegebe-
nenfalls Vorschläge und Empfehlungen 
zur Problembehebung bzw. Optimie-
rung. 
 
Wie erreichen Sie uns? 
 
care:IT – EDV Beratungs- und 
Dienstleistungs-KG 
Jürgen Giwiser 
Martonygasse 7/3 
2351 Wr. Neudorf 
Tel.: 0660/55 97 006 
E-Mail: office@care-it.a 

EIN INNOVATIVES DIENSTLEISTUNGSUNTERNEHMEN STELLT SICH VOR  -  care:IT 

stand) akzeptiert werden. 
 Tier 2 Kapital (Ergänzungskapi-

tal: Hierzu zählen u.a. unrealisierte 
Gewinne aus notierten Wertpapie-
ren, sonstige Wertberichtigungen)  
wird harmonisiert werden, d.h. nati-
onale Definition sollen einem inter-
nationalen Standard weichen. 

 Tier 3 Kapital (Nicht zum haf-
tenden Eigenkapital gehören Dritt-
rangmittel (§ 10 Absatz 2 Satz 1 
und 2 KWG).  wird komplett abge-
schafft werden. 

Insgesamt sollen zukünftig vor allem 
solche Eigenkapitalinstrumente vor-
gehalten werden, die am laufenden 
Verlust partizipieren. Eigenkapitalin-
strumente, die lediglich im Liquidati-
onsfall verfügbar sind (z.B. Nachrang-
darlehen), werden an Bedeutung ver-
lieren.  
 
Verbesserung der Risikodeckung  
 
Erhöhung der Kapitalanforderungen 
für Kredit-  und Marktrisiken durch 
 
 Erhöhte Standards für den ban-

kenaufsichtlichen Überprüfungspro-
zess 

 Erhöhte Standards der Offen-

legung durch Überarbeitung der Be-
stimmungen für das Handelsbuch 
(noch nicht abgeschlossen) 

 Erhöhung der Kapitalanforderun-
gen z.B. aus Wertschriftengeschäften 
und Reduktion der Abstützung auf ex-
terne Ratings 

 
Einführung einer Verschuldungs-
grenze  
 
Die Verschuldungsgrenze stellt ein Al-
ternativmaß für risikogewichtete Mess-
grössen dar. Es stellt die weitgehend 
ungewichtete Bilanzsumme ins Verhält-
nis zum regulatorischen Eigenkapital. 
Dadurch soll verhindert werden, dass 
umfassende, vermeintlich risikoarme 
Geschäfte zu großen Verlusten und 
damit zu einer signifikanten Schwä-
chung der Eigenkapitalbasis führen. 
 
Damit ergänzt die Leverage Ratio die 
Eigenkapitalstandards. Die Ausgestal-
tung der Leverage Ratio ist noch nicht 
final verabschiedet. Sie soll erst ab 
2018 als verbindliche Mindestgröße 
gelten. Übergangsweise ist eine Be-
grenzung der Bilanzsumme vorgesehen  
(Total Tier 1-Quote: 3 % der Bilanzsum-
me). 
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EIGENKAPITAL STABIL HALTEN - AUSBAUEN - GEZIELT EINSETZEN - MACHT UNABHÄNGIG 
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BetriebsWirtschaftliche Kooperation  

für Unternehmer GmbH 

C. M. Ziehrergasse 3 

2542 Kottingbrunn 

Tel.:+43 676 719 22 94 

Tel.:+43 676 686 43 57 

Fax:+43 2236 893 007 

 

Werden auch Sie Kooperationspartner der  

BWKU GmbH! 
Professionelle Betriebsberatung 

ist steuerlich voll absetzbar  

 
ab € 190,— (exkl. Ust) 

 

www.bwku.eu 


