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A. Einführung 

Der Mittelstand ist das Herz unserer Volkswirtschaft. Der Mittelstand be-
schäftigt einen Großteil der Arbeitnehmer in allen Wirtschaftsbereichen. Er 
bildet die meisten jungen Menschen aus und ist eifrigster Steuerzahler unse-
res Staates. In vielen Ansprachen unserer Politiker werden diese Stärken des 
Mittelstandes immer wieder betont, doch wenn es ans Eingemachte geht, 
werden die kleinen und mittleren Unternehmen gern vergessen – während 
man sich bei den Großen großzügig engagiert1. 

Dabei braucht gerade der Mittelstand viel mehr Hilfe als die Großen. Er 
steht einsam vor den vielen Fragen des Marktes, der Gesetze und Verordnun-
gen und vieles bleibt auf den Schultern des einsamen Unternehmers hängen. 
Er muss alles wissen, alles verantworten und macht häufig auch alles selbst. 
Hierbei kommt es vielfach zu Schieflagen, weil der Unternehmer nicht alles 
machen kann, sich in Einzelheiten verrennt und den Überblick verliert. 

Der Leiter eines mittelständigen Unternehmens muss lernen, sich auf das 
Wesentliche zu konzentrieren. Planung, Marketing, Organisation u.a. muss 
auf sein Unternehmen abgestimmt sein. Er muss dabei alles Wesentliche 
erfassen können, ohne sich mit Überflüssigem zu belasten. Dabei sind die 
Bedürfnisse des mittelständischen Unternehmensleiters grundverschieden zu 
denen der Großunternehmen.  

Dort gibt es gibt ausgefeilte Planungssysteme für versierte Planungsrech-
ner. Hochkomplexe Rechnungswesen geben Profis Auskünfte über alle fi-
nanziellen Details eines Unternehmen. Rechtsfragen werden von Spezialisten 
mit viel Aufwand detailliert und ausführlich bearbeitet. Dieses alles ist für 
gute Entscheidungen sicher wünschenswert und bei Großunternehmen sogar 
unverzichtbar.  

Ein Mittelständler kann sich aus Zeit- und Kostengründen das oft aber 
nicht leisten. Er muss schnell entscheiden – manchmal leider auch nicht mit 
der optimalen Information2. Der Mittelständler braucht also griffige Instru-
mente für die tägliche Arbeit und für die Planung seiner Zukunft. Mit-
telstandslike ! 

Dieses Buch soll ihm dabei eine Hilfe sein. Es ist von einem Praktiker aus 
der Bekleidungsindustrie geschrieben, der viele Höhen und Tiefen des schö-
nen Unternehmerdaseins erlebt hat und seine Erfahrungen an Kollegen wei-
             
1 Die spektakuläre »Sanierung« von Holzmann mit Zerschlagung des Unternehmens 

nach zwei weiteren Jahren ist ein warnendes Beispiel 
2 Die schnelle Entscheidung ist manchmal auch ein Vorteil der kleineren Unterneh-

men. Beherzt fressen die Kleinen die Großen 
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tergeben möchte, damit das Arbeiten als Selbstständiger weiterhin Spaß 
macht und man nicht der Sklave seiner Umwelt wird. 

Alle Kapitel können selbstständig erarbeitet werden. Es empfiehlt sich  
aber eine systematische Durcharbeitung, da die Kapitel nach Wichtigkeit 
geordnet sind. Viel Spaß beim Lesen. 

 



 

11 

B. Unternehmensziele 

1. Ziele 

Viele Unternehmer lassen die Zukunft auf sich zukommen. Häufig wun-
dert man sich dann, dass die Zukunft anders aussieht, als man sie sich vorge-
stellt hat. Man ist überrascht und reagiert hektisch in die falsche Richtung. So 
sollte es natürlich nicht sein, denn dabei entstehen viele Fehler mit den un-
vermeidlichen zusätzlichen Kosten. 

Deshalb ist es sehr wichtig, dass sich jeder Unternehmer konkrete Vorstel-
lungen macht, wie Zukunft seines Unternehmens aussehen soll. Er muss sich 
Gedanken machen, was aus seinem Unternehmen in fünf oder 10 Jahren 
werden soll.  

Natürlich ist die Zukunft ungewiss. Aber sie ist noch ungewisser, wenn 
man sich darüber keine Gedanken macht. Deshalb ist es wichtig, die Zukunft 
zu planen und die Wirklichkeit dann mit der Planung zu vergleichen und neu 
zu planen. Man wird erstaunt feststellen, dass sich viele Planungsansätze 
tatsächlich verwirklicht haben und aus der Planung Realität wurde. 

Das Unternehmensziel eines Unternehmens ergibt sich häufig allein aus 
dem Produkt, das produziert oder angeboten wird. Dieses Produkt ist in einer 
konkreten Nachfragesituation entstanden und hat dem Unternehmen die ers-
ten Umsätze gebracht. Das kann vor einer oder zwei Generationen, das kann 
aber auch erst vor wenigen Jahren gewesen sei. 

Häufig gerät aber nach Jahren das Produkt als eigentliches Unternehmens-
ziel in Vergessenheit. Man diversifiziert oder konzentriert sich auf andere 
Dinge. Oder das Wachstum des Unternehmens bringt es mit sich, dass das 
Ursprungsprodukt nicht mehr alleiniger Maßstab für die Unternehmenstätig-
keit sein kann.  

Spätestens dann ist es die Aufgabe eines jeden Unternehmensleiters, sich 
wieder genaue Gedanken über die Ziele des Unternehmens zu machen, über 
sein Produkt, seine Marktpositionierung, u.a. – d.h. über das Marketing sei-
nes Unternehmens.3 Er muss sich Gedanken über die Ziele seines Unterneh-
mens machen. Diese Ziele und Wünsche gilt es immer wieder zu aktualisie-
ren. 

             
3 Zum Marketing – als dem alleinigen Maßstab der Unternehmessteuerung – s.u. 

Kapitel 3 


