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Grad der Komplexitat

Die Begriffe Industrie 4.0 und Digitalisierung

\‘ Smart Factory
’ Heute

4. Industrielle Revolution

Erste speicherprogram-
mierbare Steuerung Beruhend auf der
(SPS), Modicon 084 Verwendung von cyber-
1969 physischen Systemen

So00

Er_stels For.derband Verwendung von Elektronik
Cincinnati Slaugtherhouse [IEEY STY- M.

1870 weiter zu automatisieren

3. Industrielle Revolution
Beruhend auf der

#O

2. Industrielle Revolution

Erster mechanischer Beruhend auf Massenproduk-
Webstuhl tion durch Arbeitsteilung
1784 und Energienutzung

1. Industrielle Revolution

Beruhend auf der Einflihrung
von mechanischen Geriten,

angetrieben durch Wasser
und Dampf

Ende 18. Jhd. Beginn 20, Jhd. Beginn 1970er Jahre Heute

Zeit

Grafik entnommen aus: Kreutzer et al., 2017, S. 5; Beschreibung entnommen aus: Barthelmas et al., 2017, S. 39-40; Kreutzer et al., 2017, S. 5-6.
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1. Industrielle Revolution:
Einsatz der Dampfmaschine zum Antrieb von
mechanischen Geraten

2. Industrielle Revolution:
Erfindung des Stroms und der Elektrizitat; Ermoglichung
der FlieRbandarbeit und damit der Massenfertigung

3. Industrielle Revolution:
Computerisierung und damit Einsatz von Elektronik und
IT zur weiteren Automatisierung der Produktion

4. Industrielle Revolution:

Vernetzung von Wertschopfungsprozessen lber die
Grenzen einzelner Unternehmen (Industrie 4.0 oder auch
Wirtschaft 4.0)

Digitalisierung = Schliel3en der Liicken in den System, um
Wege fiir Optimierungen zu erméglichen

(S Castrol
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Warum sollte man sich mit Industrie 4.0 und

() Obereder

Digitalisierung auseinandersetzen? o e s

P Spilirbare Verdnderung vieler Unternehmen und vieler traditioneller Geschaftsmodelle

» Aufbruch der Treiber der Digitalisierung
» Digitale Daten (Big Data, Wearables etc.)
P Digitaler Kundenzugang (Soziale Netzwerke, Mobiles Internet/Apps etc.)
» Automatisierung (Robotik, Additive Fertigung etc.)
» Vernetzung (Cloud Computing, Breitband etc.)
P Veranderung soziodemografischer Merkmale der Gesellschaft
P Offenheit gegentiber Neuerungen und digitale Trends
» Digitale und technische Kompetenz der Bevolkerung

» Zunehmende Verbreitung zum Zugang zu digitaler Infrastruktur (Internet, Gerateausstattung,
Breitband etc.)

P Erhohte Nutzungsintensitat und Nutzungsvielfalt

&S Castrol

In Anlehnung an: Ematinger, 2018, S. 3; Initiative D21, 2016; Roland Berger Strategy Consultants & Bundesverband der Deutschen Industrie e.V., 2015 Authorised Distributor of Castrol



Nutzertypen in der digitalen Gesellschaft
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Entnommen aus: Initiative D21, 2016; S. 28-29.

Nutzertyp 1

Abseitsstehende Skeptiker
[AuBansteharda Skeptikar]

» Durchschnintsalter 66 Jahre
» Ehar weiblich (62 Prozent)
» Gernge formale Bildung
= Grafitells nkcht benofstatlg (BT Prozent)
» unterdurchschnitiiches Haushalsnettoz inkommen
{10 Prozant verdienzn Dber 3.000 Eura)
® Lebt haupt=achlich in Ein- und 2wet-Persanenhaushalten
{42 PrEent brw: 38 Prozent)

&%

2M5: 6%

Nutzertyp 2

[Haushche Gakganhaitsnutzar]

» Durchschnitsalver &7 Jahie

» Laldht erhihiter Artell an Frauen (52 Prozent)

» Gennge bis mittkera farmale Bikdung

= Eher nicht berufstatig (81 Prent)

» Durchschnitliches Haushahsnettoeinkommen
{26 Prozant werdienan bber 3000 Bun)

» Lebt hauptsachlich inZwet bis Vier Personenhaushalten
{Insgesamt 70 Prozent)

39%

A5 33T

2
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Nutzertyp 3
Vorsichtige Pragmatiker

» Durchschnifttsalter 37 Jahre

= Varsiegend welblich (67 Prazent)

» Gennge bis mittlera farmale Bikdung

» Zu pwel Drtttel berufstatg 66 Praent)

» Durchschniitliches Haushahsnettoeinkommen
(2% PrEant werdienan Ober 3000 Bun)

= Lebt vorwlegend In Zwet aderVierPersonenhaushialen
{Insgesamt 56 Prazent)

8%

2015:12%

17 %

2015: 18%

Nutzertyp 6

[Srmartn Mabllistan]

» Durchschnntzalter 36 Jahre

» tark erhbhter Mannerantell {73 Prazent)

= Hahe farmale Bildung

» Hauptsachlich berufstatg 8% Prozent)

= Stark tberdurchschnittliches Haushaltsneticeinkommen
150 Prozent verdienen Uber 2500 Bur)

* Lebt verstakt In Zwet- bis Vier Persanenhaushalien
{Insgesamt 82 Prazent)

Nutzertyp 5

(Passioriarts Onliner]

» Durchachnittsalter 35 Jahre

= ther mannlich (57 Prozent)

» M ittlere bis hithere farmale Bildung

= varwiegand berufstatig (82 Prazent)

» Dberdurchschnittliches Haushaltsnetioeinkommen
(55 Prozent verdienen Uber 2500 Eur)

» Labt verstarkt in Ein- bis Oret Persanenbiaushalien
[Insgesamt &% Prazent)

Nutzertyp &

» Ourchechrittsalter 40 Jahre

» Ehar mannlich (5% Prazent)

» Mitlere bis hihera farmale Bildung

» Eher berufstatig (37 Prozent)

= Leicht bberdurchschittliches Haushaltsneticeinkommen
(43 Prozent verdienen Uber 2500 Eum)

» Lebt hauptsachlich in 2avetbls Vier Personenhaushatien
{Irsgesamt 70 Prazent)
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Demografische Daten der Untersuchung () Obereder

» Fragebogen zur ,Digitalisierung im
Autohaus”

» Aussendung an 4.263 Unternehmen in
Osterreich

P Insgesamt 63 vollstdndig retournierte
Fragebogen

» Wie bei vielen Studien bilden Kleinst-
und Kleinunternehmen die Mehrheit der
Befragten

P 27 % gaben ihre UnternehmensgroRe
nicht an

ADBLUE® M SCHMIERSTOFFE M AGRAR

Verteilung der Befragten nach UnternehmensgréfRe

m Kleinst- und Kleinunternehmen
= Mittlere Unternehmen

Grolle Unternehmen
= N/A

& Castrol

Authorised Distributor of Castrol



Kompetenz und Vorbereitung auf Digitalisierung () Obereder
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Wie schatzen Sie ihre eigene Kompetenz im Bereich Wie gut fiihlen Sie sich mit Ihrem Autohaus auf die
Digitalisierung ein? Digitalisierung im Autohandel vorbereitet?
(1 =sehr hoch; 2 = eher hoch; 3 = eher nicht so hoch; 4 = sehr gering) (1=sehr hoch; 2 = eher hoch; 3 = eher nicht so hoch; 4 = sehr gering)
Kompetenzgrad Haufigkeit Prozent Vorbereitungsgrad Haufigkeit Prozent
sehr hoch (1) 9 14,29% sehr gut (1) 4 6,35%
eher hoch (2) 31 49,21% eher gut (2) 32 50,79%
eher nicht so hoch (3) 20 31,75% eher nicht so gut (3) 24 38,10%
sehr gering (4) 3 4,76% gar nicht gut (4) 3 4,76%
*) keine statistisch signifikanten Unterschiede in der UnternehmensgroRe *) signifikanter Unterschied zwischen Kleinst- und Kleinunternehmen und groRen Unternehmen (5
% Niveau); groBe Unternehmen glauben besser vorbereitet zu sein
Einschatzung zur digitalen Kompetenz Einschatzung zur digitalen Kompetenz
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sehr gut eher gut eher nichtso gut gar nicht gut



Vorhandensein einer Digitalisierungsstrategie () Obereder
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» Ca. 64 % der Unternehmen sagen aus Gibt es fiir lhr Autohaus eine Digitalisierungsstrategie?
) . . L. L. _’ (0 =1Ja; 1 = Nein; 2 = Bin nicht sicher)
dass Sie keine Digitalisierungsstrategie

haben (statistisch signifikant) Digitalisierungsstrategie

» Diese Verteilung bildet die Situation von
KMU sehr gut ab

| Ja

7;11%

= Nein

» GroBe Unternehmen haben eher eine N/A

Digitalisierungsstrategie, wobei auch
hier ein grolSer Teil keine besitzt

n: 63

» Dieses Ergebnis steht nicht in Kongruenz
mit den beiden vorherigen Fragen

& Castrol

Authorised Distributor of Castrol



Wichtige Themenbereiche zur
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,Digitalisierung von Geschaftsprozessen® o oo = s
Welche Themenbereiche sind fiir lhr Unternehmen im » Vernetzung und Informationsaustausch
Rahmen der ,Digitalisierung von Geschaftsprozessen” wurde als wichtigster Themenbereich
besonders wichtig? genannt
(1=1Ja; 2= Nein; 3 = N/A) (fur mittlere Unternehmen am Wichtigsten; Ja = 90 %)
Themen n:63 Ja Ja(%) Nein Nein (%)
Vernetzung und Informationsaustausch 41 65,08% 22 34,92% b IT-Sicherheit ist fir Kleinst- und
IT-Sicherheit 31  4921% 32  50,79% Kleinunternehmen (ja =58,62%) als auch grol3e
Online Verkauf 25 39,68% 38 60,32% Unternehmen (ja =57,14 %) wichtig
Nutzung mobiler Endgerate 21  3333% 42 66,67% (IT als Grundlage fur Flexibilitat, Schnelligkeit und Qualitat;
Papierlose Vertragsabwicklung 20 31,75% 43 68,25% Lehmacher, 2016, S. 191)
Digitale Dokumentation der Verkaufsprozesse 18 28,57% 45 71,43% . ] .
Minschengerechte Arbeitsgestaltungp 17 26,98% 46 73,02% > Online Verkauf ist fur groEe Unternehmen
Innovative Geschaftsmodelle 14  22,22% 49 77,78% gleich wichtig, wie IT-Sicherheit

» Nutzung mobiler Endgerate ist fir groRe
» Als Sonstiges wurde genannt: Unternehmen (ja=57,14 %) ebenfalls wichtig

P Vermeidung von gesteigertem
burokratischen Aufwand . Inkonsistente
Aussagen

»  Jegliche Arbeitserleichterung

&S Castrol

Authorised Distributor of Castrol




. Zwischenfazit (1/2) () Obereder
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P Ca. 64 % der Unternehmen behaupten eine sehr hohe bzw. hohe Kompetenz im Bereich der
Digitalisierung zu besitzen

» Etwa 57 % glauben, dass ihr Autohaus sehr gut bis gut auf die Digitalisierung vorbereitet ist

» 64 % der Unternehmen besitzen jedoch keine Digitalisierungsstrategie, wobei dies primar KMU
betrifft

» Viele genannten Themenbereiche der Digitalisierung erscheinen zudem fiir die Unternehmer
(unabhangig von Unternehmensgrofie) nicht unbedingt wichtig, obwohl diese wesentliche
Beitrage fiir eine Optimierung von Prozessen (inkl. Kundenservice & Vertrieb) in Unternehmen
bringen kdnnen (Binckebanck, 2015; Emonts-Holley et al., 2016)

» Innovative (digitale) Geschdftsmodelle sind (allgemein) wesentlich, um in Zukunft Kunden-
versprechen zufriedenstellen erfillen zu kdnnen (serman, 2012, . 22)

P Geschaftsmodelle missen demnach auf den Priifstand gestellt werden, um aktuelle und
zukiinftige Veranderungen zu verstehen, die Strategie anzupassen, zu kommunizieren sowie zu

lmplementleren (Ematinger, 2018, S. 15-16; Teece & Linden, 2017) ¢$Ca$tl'ol

Authorised Distributor of Castrol



. Zwischenfazit (2/2) () Obereder
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» Eine Umsetzung von Digitalisierung ohne ausreichender Berticksichtigung der ,Mitarbeiter”
fihrt zu Spannungsfeldern (Ludwiget al, 2016) Und damit zu einer erschwerten Umsetzung im Change
Management (wagner, 2017, 5. 207)

» Die moglichen Auswirkungen werden demnach basierend auf den vorliegenden Ergebnisse
unzureichend bzw. zu wenig beriicksichtigt und sollten daher unbedingt aufgegriffen werden

P Es zeigen sich widerspriichliche Ergebnisse, sodass eher nicht davon ausgegangen werden
kann, dass das Thema ,,Digitalisierung” richtig verstanden wurde, die Unternehmen fir die
Bewaltigung des Themas geriistet sind und fur die Zukunft richtige MaBnahmen gesetzt
werden.

P Ungeachtet dieser Inkonsistenzen kann festgehalten werden, dass Digitalisierung nicht nur
Konzernen und groflen Unternehmen betrifft, sondern auch von KMU als relevantes Thema
erkannt wurde (sischoff, 2015, s. 57)

&S Castrol

Authorised Distributor of Castrol



Eingesetzte Instrumente der Digitalisierung () Obereder
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Welche der folgenden Instrumenten setzen Sie wie intensiv ein? » Die Internet-Seite ist das am
(1 = sehr intensiv; 2 = eher intensiv; 3 = weniger intensiv; 4 = gar nicht) |ntenSiVSten genutzte

sehr eher weniger Instrument in Autohdusern
Instrument intensiv  in% intensiv in% intensiv in% garnicht in% n ]
Internet-Seite 26 s200% 13 2600% 7  1a00% 4  soow so P Inanderen Studien konnte
Online-Vermarktungsplattform 15 30,006 15 30,00% 10  20,00% 10  20,00% 50 eine Nutzung zwischen 70 —
CRM-System 12 2449% 9 18,37% 9 18,37% 19  38,78% 49 80 % bei mittelstandischen
E-Mail-Marketing/Newsletter 12 24,49% 11 22,45% 13 26,53% 13 26,53% 49 Unternehmen festgeste“t
Facebook-Auftritt 9 18,37% 14 28,57% 12 24,49% 14 28,57% 49 werden (Lies, 2017, S. 36)
Social Media-Kampagne 8 16,33% 7 14,29% 17 34,69% 17 34,69% 49
Suchmaschinenoptimierung 6 12,24% 12 24,49% 14 28,57% 17 34,69% 49 p 38,78 % der Befragten nutzen
Info-Terminal im Schauraum 5 10,20% 8 16,33% 14 28,57% 22 44,90% 49 gar kein CRM-System! Damit
Google-My-Business 3 6,12% 4 8,16% 12 24,49% 30 61,22% 49 nehmen sie sich die
Prasenz bei Instagram 3 6,12% 3 6,12% 5 10,20% 38 77,55% 49 e .
Eigene App 2 4,08% 5 10,20% 3 6,12% 39 79,59% 49 Gelegenhelt’ ihre Kunden zu
Prasenz bei Snapchat 1 2,04% 1 2,04% 3 6,12% 44  89,80% 49 verstehen bzw. auch

systematisch zu
P Etliche Instrumente des digitalen Marketings (SEO, Social Media etc.), werden kategorisieren (Barnes, 2003, s. 185)
groRtenteils gar nicht bis weniger intensiv genutzt

» Damit nimmt man sich die Chance, mit den Kunden in Interaktion zu gehen als ~
auch Produkte direkt zu verkaufen (Haas & Bowen, 2016, s. 36) s Castrol

Authorised Distributor of Castrol




Wichtigkeit Internetprasenz fiir Geschaft () Obereder
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» Die Internet-Prisenz wird von 66 % der Befragten als Wie wichtig ist Ihre Internet-Prasenz fiir Ihr
sehr wichtig/eher wichtig angesehen Geschaft?

(1 = sehr wichtig; 2 = eher wichtig; 3 = eher unwichtig; 4 = sehr unwichtig)

= sehr wichtig

» Mittlere und groBe Unternehmen sehen es zu 100 % als
sehr wichtig/eher wichtig an

m eher wichtig
eher unwichtig
m sehr unwichtig

P Trotz dieses Umstandes, werden Ansatze fur die A

Optimierung der Webseiten zum verbesserten Zugriff
von Suchmaschinen (SEO: Search-Engine-Optimization)
und die Suchmaschinenwerbung (SEM: Search-Engine- 1; 2% (
Marketing) zu wenig genutzt (Lies, 2017, 5. 36-37) g

Wozu und wie regelmaRig wird lhre Internet-Seite genutzt?

(1 = regelmaRig; 2 = manchmal; 3 = selten; 4 = gar nicht)

Regel- Manch- gar
Nutzungsmoglichkeit maBig in% mal in% selten in% nicht in% n
Anbieten von Fahrzeugen zum Verkauf 34 73,91% 5 10,87% 4 8,70% 3 6,52% 46
Entgegennehmen von Anfragen von Interessenten 24 52,17% 12 26,09% 6 13,04% 4 8,70% 46
Neuwagenkonfigurator 21  45,65% 11 23,91% 3 6,52% 11 23,91% 46
Online-Terminvereinbarung fiir Service-Aufenthalte 9 19,57% 11 2391% 17 36,96% 9 19,57% 46 —~
Online-Terminvereinbarung fiir Probefahrten 9 19,57% 11 23,91% 17 36,96% 9 19,57% 46 %-caStrOI

Verkauf von Zubehér (iber einen Online-Shop 2 4,35% 12 2609% 9 19,57% 23  50,00% 46 Authorised DiStributor of Castrol



Chancen der Digitalisierung () Obereder
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Welche Chancen sehen Sie in der Digitalisierung? » Die Verbesserung der
(1= 423 2= Nein) Kundenzufriedenheit als auch eine

ns0 Chancen der Digitalisierung fur ein Autohaus Steigerung der Effizienz werden als

Verbesserung der Termintreue | —————————— 4 wesentliche Chancen der Digitalisierung
esehen
Hohere Umsstze T — 1 8
Verbesserung der Qualitit —19 31 > Bei Kleinst- und Kleinunternehmen wird

fur diese beiden Variablen die Chance

sessere Transparenz der Ablzulc N 20 nicht so stark gesehen, wie bei den
Deutliche Effizienzsteigerung | L > ¢ anderen Unternehmenstypen
Verbesserung der Kundenzufriedenneit - [t te— 30 » Insgesamt jedoch werden die Chancen
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 unabhangig von der
B Nein HJa UnternehmensgroRe ahnlich gesehen

» Uberraschend ist, dass man nicht unbedingt die Chance in der Verbesserung der
Qualitat als auch in einer besseren Transparenz der Ablaufe sieht, was aber genau
die Ansatzpunkte der Digitalisierung darstellen, weil eben eine Vernetzung von
Prozessllicken erfolgen kann (Hanisch, 2017, s. 44) lithariser] Distbtoriof Gastrol




Risiken der Digitalisierung () Obereder
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» Direktgeschéafte des Herstellers ohne Handlermarge
» Datenschutz & Datensicherheit

» Verkauf nur mehr Gber den Preis; Beratung wird vor Ort in Anspruch genommen und dann beim
billigsten Anbieter gekauft

» Preisdruck wird in jedem Bereich immer starker
» Termindruck nicht steuerbar

» Personliche Starken (Verkauf oder Service) verlieren an Bedeutung, was fiir kleine Betriebe eine
bedenkliche Entwicklung ist

» Verlust des Kundenkontaktes, wenn man sich der Digitalisierung verweigert

» Erhohter Aufwand; sehr hohe Kosten und zu hoher administrativer Aufwand (bspw. hohe IT-Kosten,
Datenverlust)

» Schnelle Verdnderungen bzw. Angst vor Verdanderungen; Uberforderung

» Umsatzrickgang

» Verlust Arbeitsplatze; Rationalisierung; Verlust Mitarbeiter Know-How

» Qualitatsverlust in der Kundenbetreuung

Authorised Distributor of Castrol



Einfluss Digitalisierung auf Kundenbindung () Obereder
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Inwiefern wird die Digitalisierung die Kundenbindung an lhr Autohaus beeinflussen?
(1 = wird starker, 2 = ist unbeeinflusst, 3 = nimmt eher ab)

Einfluss der Digitalisierung auf Kundenbindung » Die Befragten sind sich hinsichtlich des Einflusses der

5o Digitalisierung auf die Kundenbindung uneinig

m wird starker }

Ca. 28 % der Befragten gehen davon aus, dass sich mit
zunehmender Digitalisierung die Kundenbindung
reduziert

| ist unbeeinflusst

nimmt eher ab

» Als Griinde hierfiir kdnnen die in der vorherigen Folie
dargestellten Risiken angesehen werden

» Nach herrschender Meinung kann durch kiirzere
Zyklen flr Geschaftsprozesse eine hohere
Kundenbindung erzielt werden (ematinger, 2018, 5. 10)

& Castrol

Authorised Distributor of Castrol



Die 4 wichtigsten Umsetzungshurden () Obereder

der Digitalisierung e

Ergebnisse einer Studie der Fachhochschule Kufstein bei 197 dsterreichischen Unternehmen
der Branchen ,Herstellung von Waren“ und ,,Handel”

1. Umstellung der IT-Systeme: IT spielt eine zentrale Rolle aus technischer und

organisatorischer Perspektive, um Digitalisierung erfolgreich implementieren zu kdnnen
(Chalons & Dufft, 2016, S. 34; Rai et al., 2006)

2. Mangel an Fachkraften: erforderlich zur Implementierung der digitalen Transformation
(scuotto et al., 2017); Aufbau der erforderlichen Expertise/Kompetenzen; Verbesserung der Aus-
und Weiterbildung als Treiber, um Gestaltungspotenziale der digitalen Transformation
effizient nutzen und umsetzen zu kdnnen (nitiative b21, 2016)

3. Hohe Investitions- und Betriebskosten: Aufbau und Administration eingefiihrter digitaler
Strukturen (Scuotto et al., 2017)

4. Anpassung Organisationsstruktur: Aufbrechen klassischer Strukturen hin zu agilen und

&S Castrol

digitalen Strukturen (srickner & vom Ameln, 2016, S. 383; kreutzer et al., 2017, 5. 110-116)

Authorised Distributor of Castrol



Allgemeine Handlungsoptionen bzw.

Erkenntnisse (1/2) ¢ Obereder

Entwicklung einer Digitalisierungsstrategie und Prifung des bestehenden
Geschaftsmodells fiir das eigene Unternehmen unter Einbeziehung von Experten,

welche nachweislich bereits Erfahrungen in diesem Gebiet haben
(Barghop et al., 2017, S. 8)

Flihrung von Vorabgesprachen mit Kreditinstituten, um die erforderlichen
Investitionsvorhaben sicher stellen zu konnen (sarghop et al,, 2017, 5. 10)

Nutzung von Forderungen als ,begleitendes” Finanzierungsinstrument, um die
Umsetzung digitaler Reife zu ermaoglichen

Fliihrung von Gesprachen mit wichtigen Stakeholdern, um deren Strategie zu kennen als
auch um deren mogliche Einbindung zu priifen

Das volle Potenzial der digitalen Transformation wird kurz- und mittelfristig gesehen noch

nicht ausgeschopft sein; die Umsetzung sollte/wird ,,schrittweise” erfolgen (rorstner & pummier,
2014)

&S Castrol

Authorised Distributor of Castrol



Allgemeine Handlungsoptionen bzw.

Erkenntnisse (2/2) ¢ Obereder

» Begleitung der Implementierung durch im Themenfeld ausgebildete Mitarbeiter (es
braucht demnach Ausbildungen und Weiterqualifizierungen flir Mitarbeiter; cerberich, 2017;
Hermann et al, 2017, 5. 250-251) Und/oder erfahrene Berater (snow et al, 2017)

P Friihzeitige Auseinandersetzung mit der Umstellung von IT-Systemen (zentrale Rolle aus
technischer und organisatorischer Sicht, um Digitalisierung erfolgreich implementieren

ZU kt’mnen) (Chalons & Dufft, 2016, S. 34; Rai et al., 2006)

» Umsetzung im Rahmen eines ,,Change Management“-Projektes, um den Erfolg der
digitalen Veréinderung gewéhrleisten ZU KONNen (edmonds, 2011; Jorgensen et al., 2009; Simones & Esposito,
2014):

» Bekenntnis der Geschaftsfihrung (Barghop et al., 2017, 5. 9-10)

Integration der Mitarbeiter & Kommunikation

v

Formierung eines Change-Teams

Zeitplan mit Meilensteinen & Castrol

v

Authorised Distributor of Castrol
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Prof. (FH) Dr. Dr. Mario Situm, MBA
Department fir Wirtschaft & Management
Fachhochschule Kufstein

Andreas Hofer Stralle 7 | 6330 Kufstein
mario.situm@fh-kufstein.ac.at

Tel +43 (0)5372 - 71 819
www.restrukturierung.fh-kufstein.ac.at
www.dr-situm.com

Finanzierungsstruktur
optimieren

cxnedamer urd Sente

@ springerGatler

*awb.

ist in der Forschung als auch Lehre tatig und leitet den Studiengang Unternehmensfiihrung an der Fachhochschule Kufstein. Die
Forschungsthemen konzentrieren sich auf Familienunternehmen, die Friiherkennung von Unternehmenskrisen, die Unternehmensmarke
als auch Risikomanagement. Neben Tatigkeiten im Bereich Finanzdienstleistungen und Immobilienwirtschaft war er knapp 10 Jahre bei
der Bank fir Tirol und Vorarlberg AG, Innsbruck tatig, in der er nach einer Fihrungsfunktion zuletzt als Firmenkundenbetreuer fir
GrolRkunden und Spezialfinanzierungen tatig war.
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