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Marketing hief} im frilheren Sprochge-
brauch , Absatzwirtschalt™. Heute warden
die Aufgaben des Marketings in graferen
Unternehmen in einem eigenstandigen
Unternehmensbereich wahrgenammen.
Dort werden die Leistungen des Unterneh-
mens vermarklet. Morketing im Handwerk
soll und muss anders dargestellt werden,
dao im Handwerk kleinere und mittlere
Unternehmen das Marketing in den fagli-
chen Unternehmensprozess des Chefs und
der Chefin mit einbinden missen. Mnrkehng
beginnt bereits beim Aufireten, bei der
Aullenwirkung des Unternehmens, zu dem
immer auch die Mitarbeiter gehdren. Wie
ist der Chef oder die Chefin des Unterneh-
mens aufgestelli? Ist in der Unternehmens-
h',ihrung ein hoher Grad an Management-
und Fochwissen gebiindelt? Wird diese
Kompetenz auch ausreichend nach oufien
kommuniziert? Hat sich das Unternehmen
erFolgreich in einem Geschafisbereich spe-
zialisiert und verfigen die Mitarbeiter Tber
die notwendigen Kompetenzen - fachlich
und persénlich? Marketing im Handwerk ist
daher eine umfassende Konzeption, die
alle Unternehmenshereiche, wie die

Marketing im Handwerk

Die Zeiten, in denen das Handwerk lediglich gerufen wurde, sind definitiv vorbei. Klaus
Steinseifer erldutert, wie der Fachbetrieb von heute sich auch richtig verkauft.

Unternehmensleitung, das Personal und die
Verwaliung, mil einbeziehen. Damit alle
Prozesse raibungslos funktionieren, wird ein
effektives Uniemehmensmunugemenl
[Planung, Zielsetzung, Crganisation

und Filhrung) vorausgesetzt
Murkehng besteht aus

dem unternehmensinter-
nen Marketing [Vor
aussetzungen) und
dem unternehmens-
axternan Marketing
[Konzeption und

Du:ci\ﬁ'_’;hrungl.

Richtiges Verkaufen
Marketing ist gleichbe
deutend mit Verkaufen! In
Devtschland kommt der Beruf
des Verkawfers in der Negativiang:

liste unmittelbar hinter dem Taschendieh!
Verkaufen heil’t aber auch, dem Kunden zu
halten, in die richlige Lésung zu investieren
Werkaufen Sie nur das, was |hr Kunde
tatsdchlich braucht! Jetzt schrillen alle
Alarmglocken: ,Das Handwerk verkouft

» Expertentipps

dach nicht, dos Handwerk wird gerufen!”
Das mag im 19, und zum Teil nech im 20,
Johrhundert gegolten haben. Die Zeiten
haben sich auf jeden Fall gedndert,
Trotzdem ist fiir viele Verkaufen noch
gin zwielichtiges Tun. Man ver-
sucht, Menschen zu beein-
flussen”, irgendetwos zu
erwarben, das viel zu
teuer ist oder man
nicht braucht.
Verkaufen, das ist
doch Betrug, sagen
einige. Und ganz
drinnen steck! das
Ego-Teufelchen, das
segh: Nerkoufen, das
heifit, auf fremde
Menschen zugehan und
sie anzuguatschen - wie ein
Betiler. Mein, das ist nichts Fir

mich.” Ein Urteil vor Gericht bringt Sie im
schlimmsten Falls ins Geléngnis. Ein
gepflegtes Varurteil” gagen das
Verkaufen bringt Sie um Ihre Existenz!
Meine l:lbr:rzeugung: Kein Verkiufer?
Kein Geschaft!

Ihr Experte

Elaus Steinseiber it Bankkaufmann, Maler
und Lackierermeister, Unternehmer und
Inhober des Quolifizierungsunternehmens
.Die Steinseifer-Seminare”. Im nédchsten Jahr
laitet er on mindestens drei Terminen das
#Club Farum zum Thema Markefing im
Handwark”, Mehr Informaticnen unber
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Controlling fiir kleine und mittelstdndische Unternehmen im Handwerk, Teil 1

Steuern Sie lhr Unternehmen
planvoll und zielorientiert

JIch verdiene mit der Bearbeitung von Auftrdgen mein Geld und nicht mit Biirotatigkeiten.” Das
mag friiher mancher Schreinermeister gedacht haben. Heute weiB jeder, dass sich ein Unternehmen
ohne Planung nicht den Herausforderungen der Zeit stellen kann. In der neuen BM-Serie erldutert
unser Autor die Schritte zu einem effektiven Controlling und erklart, wie Sie dieses mit geringem
Zeitaufwand in lhrem Unternehmen einfiihren kénnen.

Auf den Punkt gebracht bedeutet
Controlling im Handwerk: die tag-
lichen Herausforderungen eines
Unternehmens geplant anzuge-
hen und zu fest definierten Zeit-
punkten mit eigens gesteckten
Zielen abzugleichen. Dieser Bei-
trag will lhnen eine Vorstellung
Uber die Bereiche Planung und
Controlling verschaffen und gera-
dezu ,Lust” darauf machen, diese
hoch effizienten Instrumente auch
in Threm Unternehmen zu etablie-
ren - egal ob es sich dabei um ein
kleinstes, kleines oder mittelstan-
disches Unternehmen handelt.
Ob One-Man-Show cder ein 100
Mann starker Handwerksbetrieb:
In beiden UnternehmensgroBen
gibt es viele innovative, rasch
wachsende und wirtschaftlich gut
positionierte Unternehmen. Doch
auch diese Unternehmen sind sich
manchmal nicht bewusst, dass
sich durch Planung und ein an-
schlieBendes, effektives Control-
ling der Erfolg am Markt noch
schneller einstellen kénnte.
Controlling heit nicht auto-
matisch, dass lhre Unternehmung
eine  Kostenstellen- und De-
ckungsbeitragsrechnung  vorhal-
ten, in Cost-, Profit- oder Service-
center unterteilt sein muss. Jedoch
gilt es festzuhalten: kein Control-
ling ohne eine Planung. Die gute
Nachricht: Sewohl Planung als
auch Controlling lassen sich ohne
zusétzliche  Personalkapazititen

_Der Autor

dazu (Foto: Marko Greitschus/pixelio)

umsetzen und entfalten dennoch
enorme Wirkung.

Mit effektivem Controlling
auf der Erfolgsspur

Das folgende Beispiel zeigt, wie
wichtig es fir Unternehmen ist, ein
effektives Controlling zu betreiben:
Die Schreinerei A setzt ein effekti-

Seminaren.

Dipl.-Betriebswirt (BA)
Heiko Geiger ist Steuer-
berater sowie Referent,
Berater, Moderator und
Trainer im Handwerk
bei den Steinseifer-

www.steinseifer.com

Unternehmen, die einen exakten Plan flr die Zukunft haben, sind deutlich erfolgreicher. Effektives Controlling gehért

ves Controlling-System ein. Sie
kalkuliert jeden Auftrag bei An-
nahme und nach Abschluss, ob
dieser einen Gewinn erwirtschaf-
tet hat. Es wird jeden Monat die
BWA analysiert, Kennzahlen aus-
gewertet und Vergleiche mit den
vorherigen Monaten und dem Vor-
jahr gemacht.

Die Schreinerei B verzichtet auf ein
Contrelling. Der Inhaber dieser
Schreinerei meint: ,Ich verdiene
mit der Bearbeitung von Auftra-
gen mein Geld und nicht mit Blro-
tatigkeiten.”

Im Jahr 2009 starten beide in ein
sehr schwieriges Jahr. Die Schreine-
rei B bearbeitet mehr Auftrége als
die Schreinerei A und der Meister
stellt neue Mitarbeiter ein. Die
Schreinerei A bearbeitet weniger
Auftradge und sieht im Voraus durch
ihr Controlling, dass das Jahr 2009

nicht so gut werden kann wie die
vorherigen Jahre, da die schlimms-
te Wirtschaftskrise seit 1930 bevor
steht. Deshalb prift die Schreinerei
A die Auftrége, die sie annimmt,
genau, kalkuliert Materialkosten
und Personalausgaben. Der Inha-
ber verwendet hierflr inzwischen
kaum naoch zusétzliche Zeit, er hat
dies als Nebenprodukt des Rech-
nungswesens eingeflhrt. Durch
diesen geringen zeitlichen Auf-
wand kann er seinen Betrieb deut-
lich effizienter und erfolgreicher
fUhren und steuern.

Die Schreinerei B macht im Jahr
2009 einen deutlichen Verlust, da
die Personalkosten stiegen und vie-
le Auftrage bearbeitet wurden, die
nicht wirtschaftlich waren oder na-
he an der Grenze der Wirtschaft-
lichkeit lagen. Der Unterschied ist
so deutlich, dass die Schreinerei B
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ihr Bankkonto Uberziehen muss,
um die Kosten fir Waren und Per-
sonal zu begleichen. Die Aufnahme
des neuen Kredites gelingt ihr aber
nur durch zéhe Verhandlungen mit
der Bank, da diese von einem Un-
ternehmen ein Controlling oder
mindestens eine Kalkulation erwar-
tet, Durch den zusétzlichen Kredit
steigen die Fremdkapitalkosten
und die notwendigen Investitionen
in Maschinen mussen unterblei-
ben.

Im Gegensatz hierzu kommt die
Schreinerei A gut durch das Jahr
2009. Sie kann sogar problemlos
zusétzliches Kapital von der Bank
aufnehmen und in innovative Ma-
schinen investieren und ist somit
gut geristet fur das kommende
Jahr und die anstehenden Auftrage
und Aufgaben.

Fazit: Diese Situation spielt sich in
vielen Handwerksbetrieben ab. Es
ist unumganglich ein effektives
Controlling einzufiihren. Dieses
sollte nicht erst eingefihrt werden,
wenn es einer Firma schlecht geht,
sondern in einer Zeit, wo Kapital
und Zeit noch verfligbar sind.

Transparente Kosten,
steuerbare Risiken

Es gibt also viele Griinde, die dafir
sprechen, ein effektives Controlling
einzufihren:

+ Sie wissen jederzeit, ob sich lhr
Unternehmen auf dem richtigen
Weg befindet.

+ Die Kosten in Ihrem Unterneh-
men werden transparent und steu-
erbar, so dass oftmals ein deutlich
splrbarer Betrag eingespart wer-
den kann.

+ Sie kdnnen jederzeit die flussigen
Mittel lhres Unternehmens Uber-
wachen und wissen jederzeit, ob
Sie noch zahlungsfahig sind oder
Investitionen verschieben sollten.

= Sie kénnen Risiken fur Ihr Unter-

_Die Serie ,,Controlling im Handwerk*
Die Lust am effektiven Controlling wecken

Die Serie ,Controlling im Handwerk"
ist in folgende vier Teile gegliedert:

+ Im ersten Teil wollen wir bei Thnen
die Lust am effektiven Controlling we-
cken. Testen Sie mit einer Checkliste,
wo Sie heute stehen.

« Im zweiten Teil zeigen wir lhnen die
sechs Schritte zu einem effektiven
Controlling und erklaren, wie Sie diese
optimal auf Ihr Unternehmen anwen-
den kénnen.

« Im dritten Teil erkldren wir lhnen an

nehmen frihzeitig erkennen und
im Vorfeld versuchen, diese zu be-
grenzen.

+ Sie kénnen Ihre Strategle frithzei-
tig verandern, sobald Sie bemer-
ken, dass die alte Strategie nicht
mehr Ihren Erwartungen ent-
spricht.

+ Sie kdnnen |hre Bonitat und so-
mit lhre Rating-Ergebnisse bei Ban-
ken deutlich verbessern und somit
Fremdkapitalkosten einsparen.

Eine Gewinn- und Verlust-
rechnung ist zu wenig

Eine Gewinn- und Verlustrech-
nung, beziehungsweise eine BWA
reicht nicht aus, um den Erfolg Ihres
Unternehmens zu ermitteln oder
Ihr Unternehmen zu steuern. Daflr
sind drei Griinde verantwortlich:

1. Die Gewinn- und Verlustrech-
nung ist immer eine Betrachtung
der Vergangenheit. Sie wiirden sich
doch beim Autofahren auch nicht
nur am Ruckspiegel orlentieren.
Anderungen sind nicht mehr mog-
lich. Im Marz, April oder Mai des
Folgejahres, wenn Ihr Steuerbera-
ter, lhnen lhren lJahresabschluss
Ubergibt, ist es oftmals schon viel
zU spat, den Hebel umzulegen.

2. Eine Gewinn- und Verlustrech-
nung zeigt lhnen nicht die verfig-
baren flussigen Mittel Ihres Unter-
nehmens. Hierzu ist eine separate
Liquiditatsrechnung  notwendig.
Der Gewinn in der Gewinn- und
Verlustrechnung ist niemals wirk-
lich in greifbarer Form vorhanden,
Grinde hierflr sind Abschreibun-
gen und spezielle steuerliche Pos-
ten. Abschreibungen sind Posten in
der Bilanz, die dber einen langeren
Zeitraum verbraucht werden. Die
Ausgabe fur die Betriebsmittel ist
aber normalerweise sofort zah-
lungswirksam.

3. Die Gewinn- und Verlustrech-
nung gehort zum externen Rech-

einem praxisnahen Beispiel, wie Sie
mit geringem Zeitaufwand eine Pla-
nung in Ihrem Unternehmen einfiihren
kénnen.

« Im letzten Teil zeigen wir lhnen, wie
Sie mit minimalem Aufwand eine Pla-
nung erstellen kénnen, die lhren indi-
viduellen Anforderungen entspricht
und Sie zukunftssicher bei allen anste-
henden Aufgaben begleitet. Hierzu
stellen wir lhnen ein Excel-Tool zur
Verfiigung.

Um die ungeliebten Zahlen nicht ge-
nauer in Augenschein nehmen zu miis-
sen, werden manchmal Argumente ins
Feld gefilhrt, die sich jedoch rasch ent-
kraften lassen:

«Ich verdiene mit der Bearbei-
tung von Auftrdgen mein Geld
und nicht mit Biirotatigkeiten.”
Nicht der Umsatz ist entscheidend,
sondern das, was davon nach Abzug
aller Kosten librig bleibt, namlich der
Gewinn. Es sollte immer daran ge-
dacht werden, den Umsatz, die Kosten
und den Ertrag gemeinsam zu be-
trachten. Sich die Zeit fiir ein effektives
Controlling zu nehmen, kann oftmals
verhindern, dass viel Zeit mit unwirt-
schaftlichen Auftragen verschwendet
wird oder Kosten zu hoch ausfallen.
«Bei Entscheidungen kann ich
mich auf meine Intuition und auf
meine Erfahrung verlassen. Ma-
nagementinstrumente brauche
ich nicht.”

Entscheidungen im betrieblichen Um-
feld miissen oftmals auch fiir auBen-
stehende Personen nachvollziehbar
sein. Zum Beispiel muss eine Bank wis-
sen, auf welchen Grundlagen ein Un-
ternehmen Auftrége bearbeitet. Eine
Bank gewichtet harte Fakten, die
nachvollziehbar sind und aus einem
effektiven Controlling des Unteneh-
mens stammen, stets hoher als die Er-
fahrung und die Intuition eines Unter-
nehmers. Auch zeugt es von personli-
cher Verantwortung, Entscheidungen
nur aufgrund von Fakten zu treffen.

Verlassen Sie sich nicht auf lhre Intuition

«Ich habe mich fiir einen Hand-
werksberuf entschieden, weil
ich die Ergebnisse meiner Arbeit
unmittelbar sehen méchte.”
Wenn Sie selbst ein Unternehmen fiih-
ren, sind Sie nicht nur Handwerker,
sondern auch Unternehmer. Sie sind
verantwortlich fiir Ihr Unternehmen,
dazu zdhlen zum Beispiel Mitarbeiter,
Kunden und auch Lieferanten. Aus die-
sem Grund sollten Sie Schreibtisch-
tatigkeiten nicht von Anfang an abge-
neigt sein, sondern sich der Verant-
wortung bewusst stellen.

nDer Nutzen von Management-
instrumenten fiir Handwerks-
betriebe ist gering, da diese fiir
Industrieunternehmen ent-
wickelt wurden.”

Tatsachlich war Controlling anfangs
hauptsachlich auf industrielle Unter-
nehmen zugeschnitten. Doch dies hat
sich in letzter Zeit deutlich geandert.
Inzwischen ist das Konzept des Con-
trollings auch an kleine und mittlere
Unternehmen angepasst worden.
oFiir den Einsatz von Manage-
mentinstrumenten zur Planung,
Steuerung und Kontrolle meines
Betriebes fehlen mir die not-
wendigen Kenntnisse.”

Die Grundlagen des Controllings zu er-
lernen ist nicht schwer, und es gibt vie-
le Méglichkeiten, sich diese anzueig-
nen. Hierzu gehdren Fachbiicher, Zeit-
schriften und auch Seminare. Die ef-
fektivste ist jedoch immer noch eine
persdnliche Beratung.

nungswesen. Das heiBt, dass Sie
hauptsachlich fur externe Interes-
senten gedacht ist, wie zum Bei-
spiel fUr den Staat zur Ermittiung
der Steuer oder fiir die Bank zur Er-
mittlung der Kreditfahigkeit. Fir
die interne Gewinnermittiung und
Planung ist die Gewinn- und Ver-
lustrechnung jedoch nur bedingt
geeignet. Ein Unternehmer wird ei-
nen Computer zum Beispiel oft-
mals nicht Gber finf Jahre nutzen,
wie die gesetzliche Abschreibungs-
frist vorsieht, sondern nur Uber drei
Jahre. Deshalb sollte er sich in sei-
nem Controlling, auch internes
Rechnungswesen genannt, an dem
tatsachlichen Verbrauch orientie-
ren.

Checkliste: Wo steht
Ihr Unternehmen heute?

Wenn Sie wissen wollen, wo lhr
Unternehmen aktuell steht und cb

Ihr Unternehmen Handlungsbedarf
im Bereich des Controllings hat,
helfen thnen die Fragen auf der fol-
genden Seite.

Wenn Sie alle Fragen mit 1 oder 2
beantwortet haben, haben Sie Ih-
ren Betrieb im Griff. Es ist unwahr-
scheinlich, dass Sie kurzfristig in ei-
ne Krise geraten werden. Sie sollten
jedoch langfristig versuchen lhr
Controlling auszubauen.

Bei allen Fragen die Sie mit 3 oder 4
beantwortet haben, sollten Sie un-
bedingt darlber nachdenken, ob
Veranderungen mdglich sind. Um
Ihren Betrieb wieder fit zu machen,
hilft Ihnen ein Gesprach mit lhrem
Steuerberater oder anderen Bera-
tern, wie beispielsweise den Exper-
ten der Steinseifer-Seminare (siehe
Autorenhinweis). Haufig sind es
nur scheinbar kleine, nicht auffal-
lende Mangel, die zur Ursache fur
ernsthafte Krisen in fachlich und
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1. Wissen Sie zu jeder Zeit, wie es fi Il in lhrem Unternet

Unterschatzen Sie die Bedeutung der regelmaBigen Analyse Ihrer Zahlen aus dem
Rechnungswesen nicht. Sie miissen zu jeder Zeit wissen, ob lhre Auftrage wirt-
schaftlich sind und ob Ihr Unternehmen den laufenden Iahlungsverpﬂlgmngen
nachkommen kann,

2. Sind Sie mit einer Plan-Ist-Analyse iiber die finanzielle Situation und
die Ertragslage in Ihrem Unternehmen informiert?

In Ihrer Finanzplanung sind alle Ihre Plan-Zahlen integriert, damit Sie zu jeder Zeit
und ohne groBen Aufwand Ihre Plan-Zahlen mit den Ist-Zahlen vergleichen kannen,
Nur so kénnen Sie Abweichungen feststellen, um zeitnah darauf zu reagieren, bevor
die Probleme unlgsbar werden.

3. Sind Sie fiir Bankgespréche mit einer ,Bankenmappe” geriistet?
Werden Sie dabei von lhrem Steuerberater unterstiitzt?

Y i o lz l3

Vor lhrem Bankengesprach ist eine umfassende Vorbereitung unerlasslich. Sie
kénnen so die richtigen Weichen stellen und Entscheidungskriterien schon mit auf
den Weg geben, um immer tiber die notwendigen Fremdmittel in lhrem Unterneh-
men zu verfiigen. Mit der richtigen Aufbereitung Ihrer Unterlagen erzielen Sie ein
besseres Rating-Ergebnis und senken damit hren Zinsaufwand erheblich.

4. Kalkulieren Sie lhre Auftrdge mit den tatséchlichen betrieblichen
Kosten?

il | 1 ' l 3l
Kalkulieren Sie lhreAuﬂrég;z mit den tatsachlichen Kosten und nicht {iber den
Ldicken Daumen". Auftrage werden oft auf den ersten Blick filr rentabler gehalten,

als sie es am Ende tatsachlich sind. Sie brauchen eine Zwischen- und.Nachkalkulati-
on, damit Sie Ihre Auftrége in Zukunft besser kalkulieren kannen.

3

4 | nein

5. Ist Ihre Auftragslage im Vergleich zum Vorjahr besser geworden?
ja | s | 2 | 3

Der Riickgang des Auﬁragsbeswmies ist ein Alarmsignal und signalisiert Ihnen, dass
Sie das | [i ot Ihres Unterneh neu {iberdenken milssen.

|4 nein

6. Haben Sie einen ausreichend groBen Kundenkreis?

|

ja nein
Achten Sie darauf, dass der Kundenbestand nicht nur aus wenigen GroBkunden
besteht, da ein Wegfall nur eines Kunden erhebliche Auswirkungen auf den Erfolg
Ihres Unternehmens hat.

7. Bilden Sie sich in betriebswirtschaftlicher Unternehmens-
fithrung weiter?

o

Als Inhaber eines Handwerksunternehmens diirfen Sie sich nicht ausschlieBlich auf
Ihre handwerklichen Fachkenntnisse fokussieren, Auch betriebswirtschaftliche
Grundkenntnisse sind fur lhren Erfolg wichtig.

s

i

8. Verfiigen Sie iiber ein funktionierendes Mahnwesen?
Uberpriifen Sie vor dem Auftrag die Zahlungsféhigkeit Ihrer Kunden?

ja

.1;

it

g

4 |ngm

Priifen Sie die Zahlungsfahigkeit des Kunden, bevor Sie einen Auftrag annehmen.
Bankenauskiinfte und die Zusammenarbeit mit Auskunfteien helfen Thnen, Ihr
Unternehmen zu sichern. Ihr Forderungsbestand wird mit einem funktion jerenden

Mahnwesen gering gehalten.

9. S:nd Sie zu |eder Zeit in der Lage, Ihre Verbindlichkeiten zum

"

gstermin zu begleichen?

nein

| 4

Ihre Liquiditatsplanung sichert Ihnen die termingerechte Zahlungsfahigkeit hres
Unternehmens. In Ihrer Liquiditétsplanung erkennen Sie einen eventuellen Finanz-

mangel und kdnnen rechtzeitig agieren.

10. Sind lhre Investitionen mit einem Investitionsplan vorbereitet?

2

ja ‘ il

=it 1 4 ' nein

Langlebige Wirtschaftsgiiter miissen langfristig finanziert werden, Eine GroB-
maschine darf nicht mit einem Kontokorrentkredit finanziert werden.

11. Richten Sie Ihre Privatentnahmen am Gewinn oder Verlust aus?

1 2

ja

I )

4 nein

Bnngen Sie lhr Unternehmen durch Ihre Privatentnahmen niemals in Zahlungs-
Ihre P men oder lhr Geschaftsfiihrer-Gehalt sind immer
der Ertragslage Ihres Unternehmens angepasst. Das gewahrleisten Sie durch eine

nachvollziehbare Planungsrechnung.

handwerklich hervorragend arbei-
tenden Betrieben werden.

Michelangelo hat es
gezeigt: Planung ist alles

Folgende kurze Geschichte iiber
zwei Bildhauer wird Ihnen die Vor-
teile eines Controllings nochmals
bewusst machen: Zwei Jahre lang
ruhte ein kolossaler Marmorblock
im Innenhof der Kirche von Santa
Maria del Fiore in Florenz. Simone,
ein erfahrener Bildhauer und Zeit-
genosse Michelangelos, hatte be-
gonnen ihn zu behauen, dann ent-
nervt aufgegeben und einen grob
behauenen Block zuriickgelassen.
Nicht, weil das Material zu hart
oder die Proportionen ungiinstig
waren. Der einzige Grund bestand
darin, dass er die Vorstellung des im
Stein ,schlafenden” Davids ver-
loren hatte.

Michelangelo, damals gerade 30
Jahre alt, unbefangen und ehrgei-
zig, sah den Stein und fertigte aus
Wachs ein Modell eines Davids an,
das die MaBe des Steins und seine

schon behauene Form berlicksich-
tigte. Mit Holzbrettern baute er ei-
nen Verschlag gegen allzu neugie-
rige Blicke und arbeitete drej Jahre
lang wie besessen an der Verwirkli-
chung. Im Jahre 1504 stand auf der
Piazza della Signoria die vollendete
Skulptur: weiB, machtig und voll-
kammen. Die 5,17 m hohe Figur
wiegt schdtzungsweise sechs Ton-
nen. Das Original befindet sich
heute in der Galleria dell’Accade-
mia und ist Anziehungspunkt far
immerhin mehr als zwei Millionen
Besucher jahrlich. Der Unterschied
in der Herangehensweise beider
Bildhauer war zwar gering, aber
entscheidend: Michelangelo hatte
eine exakte Vorstellung.

Genauso ist es auch im Bereich des
Handwerks. Die Unternehmen, die
eine exakte Vorstellung, also einen
Plan fr die Zukunft haben, werden
deutlich erfolgreicher sein. Sie wer-
den sich nicht durch kleine Proble-
me aufhalten lassen. Sie sehen im-
mer das GroBe und Ganze lhres Un-
ternehmens. m
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Damit Gespréche nicht aus
dem Ruder laufen: nehmen Sie sich
die Zeit zur Vorbereitung

Magische Satze
und Erfolgskiller

Mit ein paar Minuten Vorbereitung flihren Sie bessere
und erfolgreichere Gesprache, meint Klaus Steinseifer,
Managementberater im Handwerk.

ehen Sie immer noch unvor-

bereitet in ein Gesprdch, telefo-

nieren Sie ohne jegliche Noti-
zen? Falls ja, verschenken Sie die Gele-
genheit, Gesprache zu Ihren Gunsten zu
lenken. Unvorbereitete Gesprache sind
Erfolgskiller! Machen Sie es besser und
legen Sie sich eine Checkliste an:

Ich weiB es nicht.
Nein.
Das gehdrt nicht zu meinen Aufgaben.
Das ist nicht meine Schuld.
Sie wollen es wann haben?
) Beruhigen Sie sich.

* Wann rufe ich am besten bei meinem
Gesprachspartner an? Notieren Sie sich
die Uhrzeit in Ihrem Tagesplan.

« Was soll das Ziel des Gespréches sein?
Schreiben Sie sich Ihr gewiinschtes Ziel
auf. Gehen Sie das Gesprdch unter die-
sem Gesichtspunkt gedanklich durch
und machen Sie sich Ihre Notizen dazu.

Ich werde es fiir Sie herausfinden.

Was ich filr Sie tun kann ist ...

Dieser Kollege kann Ihnen damit weiterhelfen.

Wir wollen mal sehen, was wir da machen kénnen.
Ich werde mir die griiBte Miihe geben!

Es tut mir leid.

¢ Welche Einwidnde konnte mein Ge-
sprachspartner auffithren? Schreiben Sie
sich diese Einwinde auf und finden Sie
die richtigen Satze fiir Ihre Erwiderung.
* Muss ein Termin vereinbart werden?
Halten Sie drei Termine parat, um sie Ih-
rem Gesprachspartner vorzuschlagen.
Wenn Sie sich an die Gesprdchsvorberei-
tungsregeln halten, werden Sie feststel-
len, dass Thre Gesprdche effektiver und
erfolgreicher verlaufen,

Und hier noch fiinf magische Sitze,
die Ihre Gesprdchspartner gerne horen:
* »Ich kiimmere mich um Sie.«
* »Ich iibernehme die volle Verantwor-
tung dafiir.«
* »Wir mdchten den Auftrag von Thnen
bekommen.«
* »Danke, dass Sie an uns gedacht ha-
ben.«
* Betrachten Sie es als erledigt.«

Klaus Steinseifer

Klaus Steinseifer ist Seminarleiter, Refe-
rent, Berater, Coach und Fachautor im
Handwerk. Er ist gelernter Maler- und
Lackierermeister und beréat Betriebe in
allen Fragen der Unternehmensflihrung.

Klaus Steinseifer
Die Steinseifer-Seminare
71282 Hemmingen

Ich habe jetzt keine Zeit. Ich bin gleich fiir Sie da. Tel.: (0174) 2493577

www,steinseifer.com

Bitte rufen Sie mich zuriick. Ich rufe Sie zuriick.

dds im Februar 2011
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Die wichtigsten Zahlen |hres Unternehmens sollten Sie immer kurz nach Ende des Monats abrufen kénnen. Deshalb milssen Controlling und Rechnungswesen
zur Chefsache gemacht werden (Foto: Pixelin'Marke Greitschus)

Controlling fiir kleine und mittelstindische Unternehmen im Handwerk, Teil 2

In sechs Schritten
zu mehr Planungssicherheit

Controlling ist die riickblickende und vorausschauende Kontrolle der Unternehmenszahlen.
In diesem Teil erldutert Ihnen unser Autor die sechs Schritte eines effektiven Controllings
und gibt einen Uberblick iiber die wichtigsten Finanzplanungsinstrumente: Kennzahlen,
Deckungsbeitragsrechnung, Auftragskalkulation und die Liquiditdtsrechnung.

Die folgenden sechs Schritte sind
die Grundlage eines effektiven
Controlling. In diesen Schritten
nehmen Sie den aktugllen betriebs-
wirtschaftlichen Status Ihres Unter-
nehmens  auf, analysieren das
Marktumfeld, formulieren Ziele,
analysieren Starken wund Schwé-
chen, planen strategisch und kon-
trollieren anschlieend die Ziele.

In der Praxis stimmen Planung und
Realitit oft nicht vollig Gberain,

Der Autor

Seminaren.

16 Bm 3201

v steinseifer.com

weshalb die sechs Schritte des Con-
trollings immer wieder von vorne
beginnen. 5o kommen Sie lhren
Ziglen immer naher und verbessern
permanent lhren Soll-Ist=-Viergleich

1. Die Aufnahme

des aktuellen Status

Im ersten Schritt missen Sie zu-
nachst einen Blick nach innen wer-
fen. Um so effektiv wie maglich
agieren zu kénnen, brauchen Sie

Dipl.-Betriebswirt (BA)
Heiko Geiger ist Steuer-
berater sowie Referant,
Berater, Moderator und
Trainer im Handwerk
bel den Steinseifer-

einen Uberblick Ober lhre aktuelle
Situation. Dies kiénnen Sie durch
die Bewertung lhrer Zahlen aus [h-
rer betriebswirtschaftlichen  Aus-
wertung erreichen. Instrumente
der Finanzplanung sind:

+ Kennzahlen

+ Deckungsbeitragsrechnung

+ Auftragskalkulation

« Liguiditatsrechnung

Diese Instrumente werde ich lhnen
im Anschluss an die sechs Schritte
genauer vorstellen,

2, Die genaue Analyse lhres
Marktes

Im rweiten Schritt werfen Sie einen
Blick nach auBen. Hier ist es flr Sie
wichtig, Ihren Zielmarkt genau zu
kennen und zu analysieren. Wie
wiele Kunden sind auf dem Markt,
fr die mein Unternghmen interas-
sant ist? Wie kann mein Unterneh-
men noch mehr Kunden erreichen?
Was erwarten die Kunden ven mei-
nem Unternebmen? Es st aber

auch wichtig, die Wettbewerbssei-
te z2u betrachten. Hier sollten ins-
besondere die unmittelbaren Wtt-
pewerber unter die Lupe genom-
men werden. Was machen diese
anders? Hierzu gibt es aus Sicht des
Controlling ein einfaches aber sehr
nitzliches Instrument: den Bran-
chenvergleich. Hier vergleichen Sie
Ihr Unternehimen mit dem Durch-
schinitt der Branche und kénnen so-
mit herausfinden, ob Sie Umsatz
oder Kosten werandern missen
oder ob Sie bersits auf einem guten
Weg sind. Die nétigen Zahlen hier-
tiir liefert Innen gerne |hr Steuerbe-
rater, ein Experte der Steinserfer-Se-
minare ader Ihr Fachverband

3. Wo soll mein Unterneh-
men in Zukunft stehen?
Machdem Sie den aktuellen Status
hres Unternehmens kennen und
den Delmarkt analysiert haben,
felgt ein wichtiger Teil des Control-
lings: Das Formulieren von Zielen,
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Die Steinseifer-Seminare
www.steinseifer.com
Seite 6 von 32

Unternehmen Handwerk
Seminare | Beratungen | Experten- und Fachvortrdge



Dazu analysieren Sie nun die Wer-
te, die von threr Finanzplanung ab-
weichen (zum Beispiel steigende
Kosten pro Auftrag, Rickgang der
Auftrage). Zusatzlich sollten Sie
aber auch die Ergebnisse aus dem
‘ergleich mit anderen Unterneh-
men analysieren, Hieraus kdnnen
Sie dann Ziele erstellen, die genaue
Angaben enthalten missen Gber
Zeitraum, Hohe und Verantwort-
lichkeiten. Beispiel: Wir wollen un-
sere Einkaufskosten innerhalb der
nachsten drei Monate um zwei Pro-
zent senken, verantwortlich ist die
Arbeitsvorbereitung.

4. Stédrken und Schwichen
des Unternehmens

Im vierten Schritt ermitteln Sie die
Starken und Schwichen lhres Un-
ternehmens. Hierbei handelt es
sich zum einen um Faktoren, die
unternehmensintern sind und von
Ihnen selbst beeinflusst werden
kinnen, aber auch um externe
Chancen und Risiken, die der
Markt Ihrem Unternehmen bietet.
Die so genannte SWOT-Analyse
fengl. Strengths (Starken), \Weak-
nesses (Schwachen), Opportunities
{Chancen) und Threats (Risiken)) ist
ein Werkzeug des strategischen
Managements.

5. Ziele und Mafinahmen:

Die strategische Planung
Um thre Ziele zu erreichen, bendti-
gen Sie einen roten Faden, an dem
Sie sich orientieren kénnen, eine
Strategie. Wenn Sie lhre Ziele fest-
gelegt haben, sollten Sie entspre-
chende MaBnahmen benennen,
um diese in die Tat umzusetzen.
Beide Komponenten sind eng mit-
einander verknOpft und ergeben
Inre strategische Planung. Strategi-
sche Planungen kénnen das ge-
samte Unternehmen oder einzelne
Fuhrungsdisziplinen wie Finanzen,
Controlling, Personal oder Marke-
ting betreffen.

Beispiel: Wir wollen unsere Ein-
kaufskosten bis 2012 um flnf Pro-
zent senken (Ziel), Wir schulen da-
zu einen Mitarbeiter in der Arbeits-
vorbereitung, der durch eine pro-
fessionelle  Lieferantenauswah!
glnstigere Preise erreichen kann
{MaBnahrme und Strategie),

6. Kontrolle — Habe ich
meine Ziele erreicht?

Im letzten Schritt Oberprifen Sie
den Erfolg der geplanten MaBnah-
men mit einem Sell-lst-Vergleich.
Diesen stellen wir Innen im dritten
Teil unserer Sefie vor.

Finanzplanungsinstrumente
im Uberblick

Mun werden wir lhnen, wie oben
angekindigt, die Finanzplanungs-
instrumente vorstellen: Kennzah-
len, Deckungsbeitragsrechnung,
Auftragskalkulation und die Ligui-
ditétsrechnung.

Kennzahlen jeden Monat
vergleichen

Betriebswirtschaftliche Kennzahlen
sind wichtige GréBen, um ein Un-
ternehmen 2u beurteilen. Sie die-
nen als Basis fiir die Ermittlung von
betrieblichen Starken und
Schwachstellen, zur Kontrolle und
zur Steuerung. Diese Kennzahlen
sollten mindestens monatlich ver-
glichen werden, um die Unterneh-
mensentwicklung abschdtzen und
die notwendigen Malinahmen ein-
leiten zu kbnnen.

Leistungen des Unternehmens:
- Auftragsbestand  (Euro-Summe
aller verbindlich erteilten Auftrage,
die noch nicht ausgeliefert sind)

+ Auftragseingang (Euro-Summe
aller verbindlich erteiltan Auftrige)
+ Durchschnittliche Kosten pro
Auftrag (Alle Kosten geteilt durch
die Anzahl der Auftrage)

« Durchschnittlicher Preis fir Auf-
trag (Alle Einnahmen geteilt durch
die Anzahl der Auftrage)

+ Umsatzrentabilitat (Gewinn des
Unternehmens geteilt durch den
Umsatz).

Kunden des Unternehmens:

+ Zahl ,kaufende" Kunden

+ Zahl Neukunden

» Zahl Umsatz und Gewinn pro
Kunden (Umsatz oder Gewinn ge-
teilt durch Anzahl der Kunden).
Finanzen des Unternehmens:

» Bestand offene Forderungen

+ Laufende Kosten {Kredite, Lea-
sing und Mietkosten)

+ Lagerbestand (Material, das sich
im Lager befindet, in Euro bewer-
tet)

« Frei werflgbare Mittel {, Cash-
Flow" = Gewinn + Abschreibungen
+ Rickstellungen)

« Gewinn je Beschaftigtern.

Die Zahlen sind aus der Betriebs-
wirtschaftlichen Auswertung und
der Summen- und Saldenliste lhrer
Buchhaltung zu entnehmen, gerne
hilft Ihnen hierbei auch Ihr Stever-
berater,

Deckungsbeitragsrechnung:
Fixe und variable Kosten

Die Deckungsbeitragsrechnung ist
ein sehr effizientas Instrument, um
herauszufinden, ab welchem Zeit-

punkt ein Unternehmen wirt-
schaftlich arbeitet, Das heiBt, wie
viele Auftrige ein Unternehmen
ausfihren muss, damit alle anfal-
lenden Kosten gedeckt werden.
Hierzu werden die Kosten des Un-
ternehmens aufgeteilt in fixe und
variable Kosten, Fixe Kosten sind
Kosten, die sich nicht verdndern,
auch wenn der Betrieb mehr Auf-
trage bearbeitet. Hierzu gehéren
zum Beispiel die allgemeinen ‘er-
waltungskosten, die Kosten fir die
Geschaftsleitung und die Kosten
fir das Rechnungswesen. Die va-
riablen Kosten verandern sich im
Gegensatz dazu mit der Anzahl der
Auftrage. Hierzu gehéren beispiel-
haft Material, Strom und Personal.
Flr eine effektive Auftragskalkula-
tion ist es notwendig, alle Kosten
Ihres Unternehmens zu kennen,
damit alle Kosten an lhre Kunden
weiterberechnet werden kénnen,
Ein Schema zur Berechnung der
Auftragskosten und des Auftrags-

erfolges ist in der Ubersicht unten
beispielhaft dargestelit.

Die Gemeinkosten kénnen Sie mit
Zuschlagssatzen berechnen, die im
Werhaltnis 2u den Einzelkosten er-
mittelt werden. Betrugen die Ein-
zelkasten im varherigen Jahr insge-
samt 77 000 Euro und die Gemein-
kosten 13000 Euro, so ergibt sich
ein Gemeinkostensatz in Hohe von
16,88 Prozent (13000 : 77 000 Eu-
ro). Der Gemeinkostensatz kann
anschlieBend im Verhaltnis der ent-
standenen Gemeinkosten werteilt
werden. Das heiBt: Wenn die Ge-
meinkosten insgesamt 13000 Euro
betrugen und die Zinskosten hier-
von 500 Euro waren, muss zuerst
500 Euro durch 13000 Euro geteilt
werden und anschlieBend mit dem
Gemeinkostensatz multipliziert
werden (50013000 16,88 % =
0,65%). Somit betrdgt der Auf-
schiag fiir die Zinskosten 0,65 Pro-
2ent,

Wenn man den Stundensatz eige-

Reparatur Instandhaltungskosten 1 Prozent
Sonstige beriebliche Kosten 0,5 Prozent
Zinskosten 0,65 Prozent 17
Stevem 1,73 Pent 3
Zwischensumme Gemeinkosten 303,84
* Gewinnauischlag (50 Prozent der Gesamtkosten) 1051,92
BMGRAFK
2ot em 17
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ner Mitarbeiter berechnet, ist es
wichtig, mur die produktive Arbeits-
zett des Mitarbeiters 2u hehmen,
also nur die Zeit, in der der Mit-
arbeiter Auftrage bearbeitet, Zei-
ten fir Urlaub, die Rist- und Repa-
raturzeiten missen  abgezogen
werden. Durch diese Methode wer-
den alle Kosten, die fur einen Auf-
trag anfallen, erfasst und nicht nur
die Kosten, die auf den ersten Blick
relevant erscheinen.

Die Liguiditdtsrechnung:
wCash in der Kasse*

Die bisher beschriebenen Mittel der
Gewinn- und Verustrechnung rei-
chen nicht aus, um einen Uberblick
dber die Zahlungsfahigkeit Ihres

Unternehmens zu erhalten. Die Ge-
winn- und Verlustrechnung zeigt
Ihnen namlich nicht, ob Sie geni-
gend ,Cash in der Kasse" haben,
Beispielsweise gehen Zahlungen
von Kunden meist erst spater ein,
Material- und Personalkesten mis-
sen aber bereits im Viorfeld bezahit
werden. Deshalb kann es gesche-
hen, dass lhre Gewinn- und Verlust-
rechnung einen Gewinn ausweist,
Sie aber trotzdern die Gehalter lhrer
Mitarbeiter nicht bezahlen k&nnen,
Um nicht in Zahlungsschwierigkei-
ten zu geraten, muss folglich jeder
Unternehmer eine Liquiditatsrech-
nung fohren. Diese ist eines der
wichtigsten Instrumente der Fi-
nanzplarung und kann verhindern,

dass |hr Unternehmen insolvent
wird. Die Liquiditatsrechnung stellt
immer die zukinftigen Ein- und
Auszahlungen gegendber, Somit
st sie eine 2ukunftsbezogene Pla-
nungsrechnung. In die Liquiditits-
rechnung werden nur die Vorgan-
ge aufgenommen, die zahlungs-
wirksam sind. Falgende Pasten sind
anders als in der Gewinn- und Ver-
lustrechnung zu beurteilen:

+ Aufwendungen fir Betriebsmit-
tel werden mit dem vollen Betrag
zum Zeitpunkt der Zahlung erfasst.
* Meutrale Ertrége, zum Bespiel
aus der Vermietung von Immobi-
lien, werden zum Zeitpunkt des
Geldflusses als Enzahlung erfasst.
+ Auch Spenden sind zahlungs-

Liquiditatsplanung der Schrelnerei ABC

18 Bm 3zon1

wirksam und midssen mit auf-
genommen werden.

= Entnahmen werden als Auszah-
lung erfasst.

Einfach zu planen sind meist die
Zahlungsausgange, da das Unter-
nehmen diese selbst bestimmen
kann. Problematischer sind die Zah-
lungseingange. Auf diese hat Ihr
Untermehmen oft keinen Einfluss,
da Kunden oft werspatet zahlen
oder Forderungen ausfallen. Hier
sollten Sie mit pauschalen Prozent-
sdtzen arbeiten. Im Allgemeinen
konnen Sie davon ausgehen, dass
50 Prozent der Zahlungseingange
nach 30 Tagen eingehen, 45 Pro-
zent nach 60 Tagen und & Prozent
ausfallen.

Auf Grundlage Ihrer Gewinn- und
Werlustrechnung aus dem Vorjahr
konnen See thre Planung fir das
nachste Jahr erstellen. Ein Liquidi-
tatsplan kénnte beispielsweise so
aussehen, wie in der Tabelle links
dargestallt (Zahben in 100 Eura).
Ist die Planung erstellt, missen die
einzelnen Betrdge sortiert nach
dem Zahlungszeitpunkt in die Li-
quiditdtsplanung  des  jeweiligen
Quartals dbertragen werden. Wie
in der Tabelle kéinnen Sie dann in
der Zeile Cash Flow sehen, ob Sie in
dem betrachteten Quartal zah-
lungsfahig sind. Sollte dies nicht
der Fall sein, missen Sie sich Mab-
nahmen dberlegen, wie Sie die vo-
rausgesagte  Zahlungsunfahigkeit
beseitigen kinmen,

Das Instrument der Liguiditatspla-
nung ist bei der Verhandlung mit
Banken Uber Kredite ein starkes Ar-
gumentationswerkzeug, 5o kann
auf einfachem Wege dargestellt
werden, dass Sie jederzeit Zinsen
und Tilgung zurickzahlen kénnen.

Rechnungswesen

ist Chefsache

Ein gutes Controlling beginnt in der
Buchfihrung. Deshalb salite das
geschaftiche Handeln schnellst-
moglich Niederschiag in  Ihrem
Rechnungswesen  finden. Das
heiit, Sie sollten den Ablauf Ihrer
Buchhaltung so strukturieren, dass
Sie die wichtigsten Zahlen immer
kurz mach Ende des Monats abru-
fen kénnen. Mur so ist eine zeit-
nahe Uberwachung der Abwei-
chungen maglich. Die wichtigsten
Zahlen sind aus der betriebswirt-
schaftlichen  Auswertung, einer
Summen- und Saldenliste, der affe-
nen Posten-Liste und dem Soll-st-
Wergleich zu entnehmen. Hierzu
muss das Rechnungswesen zur
Chefsache gemacht werden, m
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Unternehmens-Check online verfugbar

Der Unternehmens-Check der Betriebsberatung Steinseifer (exklusiv und
kostenlos fiir nde«-Abonnenten) besteht aus 100 Fragen und hilft dem
Elektrohandwerker dabei, sich und das eigene Unternehmen noch besser

einzuschatzen.

Der Test hat die Form einer
Checkliste. Der Nutzer sollte
die Fragen unbedingt ehrlich
beantworten, denn nur so er-
halt er ein realistisches Er-
gebnis. Man gibt ein »Pluse,
wenn man die Frage mit Gut
oder Ja beantworten kann,
ein »Minus«, wenn die Ant-
wort Nein lautet. Werden

allerdings mehr als 25 Fragen
verneint, besteht auf jeden
Fall Handlungsbedarf.

Zundchst sollte man sich
die eigenen negativen Be-
wertungen genau ansehen,
denn ein Minus bedeutet ei-
ne Gefahr fur das Unterneh-
men. Ziel ist, aus einem Mi-
nus ein Plus zu machen.

Im Einzelnen geht es im

Test um folgende Bereiche:

« die Chefin bzw. der Chef

+ die Partnerin bzw. der Part-
ner und die Familie

« die Kapitalausstattung und
die wirtschaftliche Gesamt-
situation

¢ die Zeit- und Zielplanung

* die Mitarbeiterkompetenz

* die Mitarbeitermotivation

= das Controlling

¢ das Firmenlogo

* das Firmenimage

* die Werbung und die Ak-
quisition

+ die Kundin/der Kunde

www.de-online.info/

exclusiv/service/

unternehmenscheck.xls

de | Der Elektro- und Gebdaudetechniker im Marz 2011
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profi.news

Seminar Managemernt

Finden Sie den
Weg zum Erfolg

Ein erfolgreiches Unternehmen und moti-
vierte Mitarbeiter sind kein Hexenwerlk. Es
ist das Ergebnis harter Arbeit und einargu-
ten Unternehmensstrategie - sagt |hr Re-
ferent Klaus Steinseifer. Dergelamte Bank-
kaufmann weil, worauf Sie als
Untemehmer achten milssen und wie Sie
Ihre Mitarbeiter und Partner auf dem Weg
zum Erfolg einspannen. Mit praxisoriers
tiarten Obungan wermittelt arsein YWissen
in Bezug auf |br Urternehmen und [hre A
forderunzen. Zum Machlesen erhalten Sie
ausfirthrliches Infomaterial sowohl inge-
druckter Form;, als auch auf einer CO, Ko
tenlos dazu bietet er lhnen eine dreimona-
tige telefonische Machbetreuung an. Bitte
melden Sie sich bis zum 15 April 2011 mit
derm beiliegendan Antwortfax fiir das Se-
minar an, Alle weiteren Details zur Verarr
staltung; die sonst 11580 Euro kostet, erhal-
ten Sie mit lhrer Teilnahmebestatigunsz.

profi.news service 07

Termin: 23. bis 25, Juni

Hotel Rhdn Garden - Kohlstcken 4
26163 Poppenhausen (RhSrm)
wwnarhoengarden.des

e.on profi.news im Marz 2011
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Erfolgreich zum
Kredit: Aohert
HEmmelmann
wannte seine Haus-
hank 2010 praklem-
fas van seinen In-
wastitionsplinen fiir
mine neue Splar-
anlage Uberzeugen

,Die Zinsen
diirften

steigen”

Glinstige Zinsen langfristig sichern

Ahnlich wie bei Christian Haller standen bei Ro-
bert Himmelmann strategische Uberlegungen
bei der Finanzierung im Vordergrund. Der Schlos-
sermeister aus Wilrzburg serzre aul eine lang-
Iristige Zinshindung, Daher entschied sich der
Unternehmer imvergangenen fahe firelnen klas-
sizchen Kredit, um eine neve Solaranlage fiir den
Betrich zu finanzieren. Kosten der Anlage: 75000
Euro. Wihrend Haller seine Eigenkapitalguote
verbessern wollte, hatte Himmelmann die histo-
risch ginsrigen Zinsen im Blick. Der Kredit gar-
antiert mir niedrige Zinsen flr eine Laufzeit von
zehn Jahren®, sagt Himmelmann und ergingt;
SSteigt die Inflation, werden die Kosten filr solche
Anschaffungen wieder deutlich reurer.®

Der Unternehmer sicherte sich so uber seine
Hausbank problembos Zinsen von unter vier Pro-
2enl [iir die niichsten zehn [ahre, .Die Gespréiche
mit der Bank liefen reibungslos. Von der Kredit-
Zugage bis zur Installation der Solaranlage hat es

=» Rating

Noten von der Bank

Jude Bank oder Sparkasse hat eigene Rating=Para=
meter eftiwickelt und setzt andere Schwarpunkte,
Hier kurz die wichtigsten gemeinsamen Faktoren,

Vermbgen. Die Bank betrachtet die Eigenkapital-
guate, die Kapitalbindung des Betrlebsvermdgens
und die Fremdkapitalstrukiue,

Finanzen, Hier entscheiden die Kennzahien aus
der Bilanzanalyse. Zur Finanzlage zdhlen der mo-
natliche Cash-Flow, kurzfristiges Fremdkapital,
Lieferantenverbindiichkeiten sowie der finanzielle
Aufwand fhr Personal oder Mietg,

Kontofilhrung. Bie Bank analyslert, wie oft das
Handwerksunternehmen sein Geschiiftskonte in den
vergangenen zwiilf Monaten Uberzogen hat. Wichtig
Ist awch, ob der Betriek mit dem eingerdumten Kon-
takorrentrahmen auskommit,

Geschiftsbeziehung. 2 [dnger die Bankverbindung
bestahil, desto besser fiir den Untemehmer, Die
Bank bewertet das Ausfalirisike geringes.
Qualitative Faktoren. Hier bewerten die Banken
auch weiche Fakien wie die Perstnlichkeit des Ge-
schaftsflihrers oder Inhabers, die Unternehmens—
strategie, Kundenstruktur, Marktsteliung, Unterneh-
menssteuenung {Contolling), Finanzkommunikation
sowie die Frage nach singr sicheren und bereits
transparenten Nachlalgeregelung.

mlchit mal vier Wochen gedanert,” Nach der Wirt:
schaftskrise herrscht bei den Banken wieder gure
Stimmung. .Seit Ende vergangenen Jahres sehen
wir wieder deutlich mehr Engagement bel den
Banken fiirr Kunden aus dem Handwerk®, sagt
Christine Deibert von der Unternehmensbera-
tung Delbert & Partner in Miinchen. Wer eine gu-
te Finanzkommunikation mit seinem Inscitut
pflege, sich auf das Bankgesprach vorbereite und
mit einer schlossigen Unternehmensplanung
Oberzeuge. habe keine Schwierlgkeiten, einen
Eredit fiir notwendige Investitionen zu bekom-
men, so die Beraterin,

SWenn eine Investition sinnwoll ist, sollten sich
Handwerker jetzt die glinstigen Konditlonen si-
chern, Moch kénnen Handwerker ihr Wachstum
billig finanzieren®, var Betrichsberater Falk. Aller-
dings bleibe Rating, die Unternehmenshewertung
der Banken, weiter ein wichtiges Thema in der Fi-
nanzierung. Hier kinnensich Unternehmer nur
mit einer grimdlichen Vorbereitung und einem
tiberzeugenden Auftritt die besten Noten und da-
mit auch gute Konditionen sichern®, so Frank Fag-
g0, pustindig bel Stelnseifer Seminare fiir die Fi-
nanzworkshops, Mit einer iiberzengenden Prii-
sentation glanzre Robert Himmelmann bel selner
Haushank, Denn neben seinem Investitionskredit
filr die Solaranlage hat er noch 100000 Euro Be-
trichsmittel O Maschinen und Fahrzeuge 2000
aber die KEW finanziert.

Attraktive Férderung fiir Betriebe

Auch hier konnbe er sich drei Prozent Zinsen fir
die ndchsten zehn Jahre sichern. In nur acht Ta-
gen lag die Zusage seiner Bank vor, Wlch musste
Maschinen modernisieren, trotzdem sollte der
Betrieb liquide bleiben, Diese Finanzierung bringt
mir die notwendige finanzielle Flexibilitat, die ich
brauche®, sag Himmelmann.
Im vergangenen Jahrstanden Unternehmer bei der
staatlichen KO Schlange: Vor allem die Sonder-
konjunkturprogramme haben die Firderung in
Deutschland wm fast ein Deinel auf 66,6 Milliarden
Euro steigen lassen [siche Chart rechtsh Aber auch
chne den Deutschlandfonds, der einer Kreditklem-
me vorbeugen sollte, bleiben Férdermitte]l fr
Handwerker weiter eine attraktive Finanzierungs-
varante.  Uber Firdermittel kénnen sich Unter-
nehmer jetzt noch niedrige Zinsen fr lange Laof-
zedten sichern. Jeder Unternehmer sollte seine
Bank nach entsprechenden Moglichkeiten fragen®,
betont Unternelimensberaterin Dedbert, Wer die
ses Jahr investieren will, kann gleich mit der Voe-
bereimmng beginnen, B

wormelia, hefer @handwerk-magazin.de
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Lagebesprechung: Andreas Stach von Goltzheim (Mitte] verteilt gleich am Jahresanfang die Urlaubszeiten,

Urlaub

besser planen

Arbeitsrecht Ende Marz verfdllt der alte Urlaub. Doch das gilt
nicht immer. Wie Betriebe rechtlich einwandfrei mit den freien
Tagen ihrer Mitarbeiter umgehen und unndtige Konflikte vermeiden.

Text Wolfgang Larmann  Folo Rudolf Wichert
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ndreas Stach von Goltzheim war es einfach

leid, sich mit den 25 Mitarbeitern der Bad-
und Heizungsbaufirma Miiller & Sohn in Frechen
{bei Kbln) immer wieder tiber den Urlaub zu strei-
ten. ., Seit drei Jahren schon machen wir eine
genaue Urlaubsplanung per Software, in der die
Urlaubsantrige, die genehmigten Daten, Ur-
laubssperren, aber auch Senderurlaube, Aus-
gleichs- und Krankheitstage eingetragen sind",
erklirt der Prokurist der Firma mit einem Jah-
resumsatz von 1,8 Millionen Euro.
Zuvor hatte es erhebliche Probleme gegeben, weil
immer wieder Mitarbeiter zur selben Zeit in Ur-
laub fahren wollten. Da der Handwerksbetrieb
aulerdem Urlaub in der winterlichen Heizperio-
de ausschliefit, setzte von Goltzheim ein Schrei-
ben auf, das er jetzt regelmiRig Anfang des Jah-
res an alle Mitarbeiter aushindigt. In ein Form-
blatt tragen sie ihre Wiinsche ein, danach beginnt
fiir den Kundendienstleiter die Ausarbeitung des
Urlaubsplans. Wenn sich ein Mitarbeiter noch fiir
keinen Termin entscheiden kann, muss er die Zei-
ten nehmen, die Gbrig bleiben. Mit der Planung
vermeidet der Betriebauch den Uberhangvon Alt-
urlaub ins ndchste Jahr,

Rettung fiir Alturlaub
Der Betrieb darf den alten Urlaub seiner Mitarbei-

ter nicht immer streichen. Es gibt wichtige Aus=
nahmen vom Verfallsdatum 31, Mirz,

Gesetz. Paragrafl 7 des Bundesurlaubsgesetzes sight
vor, dass der Urlaub grundsétzlich im laufenden Ka-
lenderjahr gewdhrt und genommen werden muss.

Ubertragung. Eine Ubertragung ins nichste Kalen-
derjahr ist nur statthaft, wenn dringende betriebli-
che ader in der Person des Arbeitnehmers liegende
Griinde dies rechtfertigen. Dazu gehdren etwa Per-
sonalengpdsse oder ein plitzlicher griferer Auftrag.

Krankheit. Flir Langzeiterkrankte, die das ganze Jahr
liber gefehlt haben, hat das Bundesarbeitsgericht
(Az. 9 AZR 983/07) entschieden, dass der gesetzliche
Mindesturlaub von vier Wochen nicht verfillt, son-
dern nachgeholt oder ausbezahlt werden muss.

Verfallsdatum. Bis 31. Mdrz miissen die freien Tage
genommen sein, sonst darf sie der Arbeitgeber
streichen. Wenn der Arbeitgeber bislang mit der
[Ibertragung des Urlaubs auf das Folgejahr einver-
standen war, gilt dies als , betriebliche Ubung", der
Urlaub bleibt erhalten. Will der Chef dies dndern,
muss er es rechtzeitig im alten Jahr ankiindigen.

handwerk magazin 3j201

Steuern + Recht Arbeitsrecht

So perfekt wie Miller & Sohn handeln viele Be-
triebe nicht und beschworen damit Konflikte he-
rauf. .Beim Urlaub geht es fiir manche Arbeit-
nehmer ans Eingemachte”, weil Klaus Bathe von
der Kreishandwerkerschaft Coesfeld in Wesrtfa-
len. Rittelt der Chef daran, wird gestritten — not-
falls vor Gericht.” Auch zum Thema Resturlaub.
+Hierzu bekommen wir schon zwischen Weihn-
achten und Neujahr sowie rund um den 31. Mirz
immer wieder neue Anfragen, wie die entstande-
nen Probleme gelost werden kinnen.”

Erregte Debatten

André Pilz, Chef der ITFT GmbH in Weilerswist
bei Kéln, kann das bestitigen. Er ist immer wie-
der erstaunt, dass es in seinem 50-Mann-Betrieb
wie alljiihrlich auch diesmal wieder zu erregten
Debatten tber die Urlaubsfrage 2011 kam. ,Fiir
viele Arbeitnehmer”, so Pilz, dessen Betrieb mit
groffem Erfolg industrielle Transport- und For-
dertechnik produziert, .ist Urlaub offenbar das
Wichtigste in ihrem Leben.”

Deshalb akzeptieren auch viele nicht den Streich-
termin 31. Mirz fiir den Alturlaub. An diesem
Tag, so die Rechtsprechung, verfallen grundsétz-
lich alle Urlaubsanspriiche aus dem vergangenen
Jahr, was fiir viel Arger sorgen kann. Selbst fiir die
Ubertragung ins Folgejahr sind persénliche Griin-
de des Arbeitnehmers, etwa Krankheit, notig.
Sonst darf der Arbeitgeber den Urlaub streichen
[siehe Kasten ,Verhinderung").

In den allermeisten Betrieben geht es deshalb da-
rum, Resturlaube zu vermeiden und den Jahres-
urlaub friithzeitig zu planen. Dazu rit auch Ben-
jamin Biere von der Kélner Kanzlei Hensche: .Nur
s0 kénnen im Vorfeld die Wiinsche der Mitarbei-
ter berticksichtigt werden.*

Eltern bevorzugen

Dennoch lassen sich auch mit der besten Planung
Hirtefille nicht immer ausschlieBen, auch wenn
die Arbeitsgerichte eine bestimmte Reihenfolge
entwickelt haben: Haufen sich die Antrige flr
eine bestimmite Zeit®, so Gerhard Miiller von der
Handwerkskammer Trier, .sind wihrend der
Schulferien die Eltern schulpflichtiger Kinder zu-
erstam Zug.” Auch wer einen Ehepartner hat, der
an bestimmite Urlaubszeiten gebunden ist, be-
kommt in der Regel den Vortritt. Grundsitzlich
sitzen auch Mitarbeiter mit langer Betriebszuge-
hérigkeit gegentber Betriebsneulingen am lin-
geren Hebel, Diese miissen zurtickstehen, auch
wenn sie etwa schon eine Reise gebucht haben. Sie
hitten sich vor der Buchung den Urlaub geneh-
migen lassen missen,

Wenn der Chef ein Urlaubsgesuch ablehnen
muss, darf er diese Mitteilung im Ubrigen nicht

Gerne zuriick zur Arbeit

Frage: ,Mach dem Urlaub
frewe ich mich immer
wieder auf meine Arbeit™
Antwert: ,Ja"

Frauen Manner

In-Prazent, 2000 befragte
Arbeitnehmer;

Quelle: IFAK - Markt- und
Sorialfarschung GmbH, 200

Verhaltene Freude: Vor
allem viele Manner ge-
hen nicht mit groBer Lusi
wieder in die Arbeit.
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Planung: Der PC
verschafft Stach von
Goltzheim stets den
Uberblick, wer wann
nicht da ist.

Klagegriinde vor den
Arbeitsgerichten

Kindigungen

Ieugnis

Mo

Urlauk, Urlaubsentgelt
| EX

Tarifliche Einstufung
|os

in Prazent; Quelle:
Bundesministarium fiir

Arpeit und Soziales,
eigene Berechnungen 2010

Der Urlaub rangiert

bei den Klagegriin-
den an dritter Stelle.

56

allzu lange hinauszogern, sonst muss er den Mit-
arbeiter zihneknirschend an die Riviera ziehen
lassen. Eine Zeitspanne von vier Wochen seit Ein-
tragung in die Urlaubsliste gilt als angemessen.
Kdnnen Mitarbeiter ihren Urlaub nicht im lau-
fenden Jahr nehmen, dbertragen viele Betriebe
den Resturlaub oft weit 0ber den 31. Mirz hinaus,
etwa wenn einfach zu viel Arbeit da ist. Arbeitge-
ber miissen aber die Risiken kennen, auf die sie
sich dabei einlassen: So darf der Chef. der mit der
unzulissigen Ubertragung eines Urlaubs ins
néchste Jahr einverstanden ist, sich spéter nicht
auf eben dieses Unerlaubte berufen. Das Landes-
arbeitsgericht Baden-Wirttemberg (Az. 3 Sa
123/01) zum Beispiel hat fiir diesen Fall entschie-
den. dass die nachtrigliche Streichung des Ur-
laubs dann .rechtsmissbriuchlich” ist. Betroffe-
ne Mitarbeiter dirfen dann ihren Alturlaub auch
nach nach Ende Mirz nehmen.

Auszahlung verboten

Grundsitzlich unerlaubt ist es auch, nicht ge-
nommenen Urlaub finanziell abzugelten. Es gibt
aber zwei Ausnahmen: Wenn ein Arbeitnehmer
aus dem Betrieb ausscheidet und bis zum letzten
Arbeitstag nicht die ihm zustehenden Urlaubsta-
ge nehmen konnte. Und bei Langzeiterkrankten
sogar dann, wenn sie das ganze Jahr Giber gefehlt
haben (siehe Kasten ,Urteile®).

In der betrieblichen Praxis zeigt sich auch, dass
Urlaubspline egoistisch missbraucht werden
kinnmen, Wenn sich beispielsweise ein Meister in
der Firma seit jeher als Erster in die Urlaubsliste
eintragt und bestimmte Zeiten blockiert, sind
Probleme programmiert. Die Kollegen fragen:
~Wieso darf sich immer derselbe stets bevorzugt
eintragen?* Im Gegensatz zu vielen anderen Fir-

Klarer Rat fiir Betriebe
Auch Streitigkeiten iiber Urlaub und seine Bezah-

lung landen vor deutschen Arbeitsgerichten.
Hier sind wichtige Urteile, die fiir Klarheit sorgen.

Urlaub am Stlick. Nach dem Gesetz ist der Urlaub
grunds#tzlich rusammenhdngend zu nehmen.

Wenn jemand seine freien Tage jedoch auf eigenen
Wunsch in kleineren Abschnitten genommen hat, ist
das wirksam, wenn mindestens ein Urlaubstell zwilf
aufeinanderfolgende Werktage umfasst hat (Landes=
arbeitsgericht Nledersachsen (Az. 7 5a 1655/08).

Selbstbeurlaubung. Arbeitgeber diirfen Beschaftig-
ten fristios kiindigen, wenn diese trotz vorheriger
Warnung ohne Genehmigung (hren Urlaub antreten.
Wenn es sich um langjahrige Mitarbeiter handalt,
die sich mie etwas haben zuschulden kommen las=
sen, muss der Betrieb jedach die Kindigungsfrist
einhalten (LAG Berlin=Brandenburg (10 5a 182310).

Krank im Urlaub. Erkrankt ein Mitarbeiter wahrend
des Urlaubs, muss er dem Arbeitgeber das Attest

vom Arzt schicken und ihm die Urlaubsadresse mit-
teilen. Sonst kann der Betrieb die Lehnfortzahlung
verweigern. Er darf wegen der Krankheit nicht ldn-
ger weghleiben (Bundesarbeitsgericht 6 AZR 83/96).

Freistellung. Ist im Aufhebungsvertrag oder bei
einer Kiindigung die bezahite Freistellung eines
Mitarbeiters vereinbart, wird ihm damit nicht immer
auch sein Resturlaub gewdhrt. Entscheidend sind
zwel Wiirter: Bei Freistellung ,auf Widerruf" bleibt
der Urlaub bestehen, bei unwiderruflicher Freistel-
lung nicht (Bundesarbeitsgericht, Az. 9 AZR 433/08).

[hant handwerk magazin

Prrte: Rad et Wit pet;
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menchefs ist deshalb André Pilz von der ITFT
GmbH in Weilerswist kein Freund einer umfas-
senden Urlaubsplanung: .Das muss jeder Betrieb
fiir sich entscheiden. Ich weil doch gar nicht, wie
sich die Auftragslage fiir das ganze Jahr entwi-
ckeln wird. Da wiinsche ich mir personell oft gro-
Bere Freiriume.” Auferdem seien Missstimmun-
gen zwischen den Mitarbeitern auch mit guter
Planung nicht zu vermeiden: .Wenn ich Eltern
schulpflichtiger Kinder vorziehe, kommen ande-
re Eltern mit Kleinkindern und sagen, in den Som-
merferien sei auch der Kindergarten geschlossen
und sie hitten dieselben Rechte® (siehe  Tipps“).

Widerruf im Notfall

Nicht wenige Mitarbeiter fithlen sich auferdem
{iberfordert, Urlaubspline fiir ein ganzes [ahrim
Voraus zu machen. Bei einmal festgelegtem Ur-
laub gibt es schlieflich keine Wahl - sie miissen
ihn zum vereinbarten Zeitpunkt nehmen. Ar-
beitnehmer kinnen ithn nur aus wichtigem
Grund verlegen, etwa im Krankheitsfall oder bei
Tod eines nahen Verwandten.

Auch der Chef darf den Urlaub nach einem
Grundsarzurteil des Bundesarbeitsgerichts (Az. 9
AZR 11/05) nicht kurzfristig zuriicknehmen oder
Mitarbeiter gar aus dem Urlaub zurtickrufen. Das
geht nur im beiderseitigen Einvernehmen oder
im echten Notfall, etwa bei Feuer oder Hochwas-
ser — bei Vorkommnissen also, die den Betrieb
existenziell schiidigen kémnen und die unvorher-
sehbar sind. Auftragsspitzen reichen nicht aus.
Wenn der Rilckruf aus dem Urlaub jedoch unver-
meidlich ist, haben Arbeitnehmer Anspruch auf
Ubernahme von Kosten wie Stornogebiihren.
Extra angeschaffte Urlaubsausriistung wie Surf-
brett oder Wanderschuhe gehdren nicht dazu,

Gleich viel Urlaub fiir alle

Im Ubrigen sind die Arbeitsgerichte hierzulande
auf dem besten Wege, einen Grundpfeiler des
deutschen Urlaubsrechts zu beseitigen: die weit
verbreitete Staffelung der Zahl der Urlaubstage
nach dem Alter. So gab das Landesarbeitsgericht
Diusseldorf (Az. & Sa 1274/10) einer 24-jahrigen
Mitarbeiterin Recht, die genauso viel Urlaub ha-
ben wollte wie ihre dlteren Kollegen. Begriin-
dung: Das Antidiskriminierungsgesetz verbiete
auch jede Benachteiligung wegen des Alters. Die
Richter sprachen ihr gleich viel Urlaub zu wie den
Alteren Kollegen. Damit hat die Mitarbeiterin aber
noch nicht endgiiltig gewonnen. denn das Gericht
verwies den Fall nach Erfurt zum Bundesarbeits-
gericht. Entscheidet dieses im gleichen Tenor,
miissten Millionen von Arbeits- und Zehntausen-
de von Tarifvertrigen geindert werden. l
harald.klein@handwerk-magazin.de
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Der Chef bestimmt

Am Ende bestimmt der Chef, wann ein Mitarbeiter
seinen Urlaub nehmen darf. Dabei muss er aber
dessen Interessen angemessen berilicksichtigen.

Betriebsferien. S0 kann der Chef ohne weiteres Be-
triebsurlaub anordnen und den Betrieb aus organi-
satarischen Grilnden oder auch wegen Arbeitsman-
gels beispielsweise fiir den kompletten August oder
in der Zeit ,zwischen den lahren" von Weihnachten
bis zum 1. Januar schlieBen.

Das geht aber nicht unbegrenzt, denn die Mitarbei-
ter miissen iiber eine angemessene Zahl an Urlaubs-
tagen frei verfligen kinnen. Eine feste Grenze gibt
es im Gesetz und in der Rechtsprechung der Arbeits-
gerichte zwar nicht. Drei Flinftel des Jahresurlaubs
wurden jedoch vaom Bundsarbeitsgericht schon fiir
ruldssig erachtet,

Wihrend der Betriebsferien laufen wie beim norma-
len Urlaub auch Lohne und Gehdlter sowie die Bei-
trige zur Sozlalversicherung ohne Schicht-, Uber-
stunden- und Akkordzulagen weiter.

Begriindung, Die Interessen der Mitarbeiter beim
Urlaub angemessen zu wahren, wie es das Arbeits-
recht fardert, bedeutet in der Praxis: Der Arbeitgeber
darf Urlaubsantrage nicht willkiirlich ablehnen.

Es missen schon dringende betriebliche Grlinde
vorliegen, etwa wenn bei einem Heizungsbauer alle
Mitarbeiter gleichzeitig ber Weihnachen und Neu-
jahrin Winterurlaub gehen wollen. SchlieBlich muss
Irgendwer auch wihrend der Feiertage defekte Hei-
zungen reparieren kiinnen.

Betriebsablauf. Grundsatzlich ist ein reibungsloser
Betriebsablauf wichtiger als der Urlaubswunsch
eines Arbeitnehmers, der vielleicht zur fraglichen
Ioit dringend bendtigt wird. Allerdings verlangen
die Gerichte im Streltfall, dass Arbeitgeber durch
Betriebsfiihrung und -organisation solche Situatio-
nen maglichst vermeiden.

Bescheinigung. Verlisst ein Mitarbeiter den Betrieb,
muss ihm der bisherige Arbeitgeber eine Urlaubsbe-
scheinigung ausstellen, Sie beinhaltet fiir den neu-
en Chef, wie viel Urlaub ihm zustand und wie viel er
davon genommen ader ausbezahlt bekommen hat.

Wie fit sind Sie im Arbeitsrecht? Testen Sie Ihr Praxis-
wissen. Hier sind die Fragen:
handwerk-magazin.de/urlaubsrecht

@ Praxistest Arbeitsrecht

Planen Sie
den Urlaub
Ihrer Mitar-
beiter kom-
plett am

Anfang des
Jahres."

Benjamin Biere,
Rechtsanwalt in der Kil-
ner Kanzlei Hensche,
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,Er{u|g ist |:||c|n|:\c|r!" Das k|iﬁg1 fast so,
als kénnte man mit einfachen, wenigen
Handgriffen ein sorgloses leben fihren
Das ist zwar stark vereinfacht, aber im
Wesentlichen wahr. Was dahinter steckt:
.Ohne Plan, kein Erfolgl”

4usweg ous der Schieflage
Zur Ausgangslage: Einige von lhnen set-

zin und sehen frotzdem keine sicht
varen Erfolge. Oftmals verdie-
nen Sie sogar weniger als
lhre Angestellten und wis-
sen nicht einmal wieso.
wWoher kamm! diese
Schieflage? Viels
Handwerksbetriebe
noben finanzielle
5c|‘|wierig|(eilen, weil
Bilanzen und beiriebs-
wirtschoftliche Auswertungen
ihnen als zu kompliziert und zeit-
aufwendig erscheinen, Doch wer
seine Zahlen nicht kennt, der weil}
nicht, wo vielleicht zu viel ousgege-
ben und wo zu wenig erwirtschaftet
wurde. In meinen Seminaren schlage
ich meist vor, bei den kiginen, ober
wesenltlichen Dingen anzufangen. So
bitte ich die Teilnehmer zun&chst,
klare Winsche zu formulieren: Wie
viel Zeit will man mit der Fomilie ver-
bringen? Um wie viel Uhr soll der
Feierabend beginnen? Wie vial
Urlaub plant man im Jahr ein?

leden Tag wissen, wo man staht

Auf diese Weise entwickelt sich long-
sam eine Struktur, die einen fihrt. Die
Finanzen sind dann oft nur noch ain
Spiegel fiir die Ordnung, die man
geschaffen hat, Um dem Handwerker

zen sich von frih bis spét in lhrem Betrieb

Mit Plan zum Erfolg

die Scheu vor dem Buchhalterischen zu
nehmen, habe ich eine gonz einfache
ExcelTobelle mit Soll- und Ist-Werten
angelegl, die ich nach jedem Seminar
kostenlas verteile. Wer mit diesem Wark-
zeug jeden Tag ein poar Mi-
nuten arbeitet und auch sei-
nen méglichst kempetenten
Steverbarater in die
Planung mit ginbezieht, der
gewinnt schnell den Uber.
blick iber die eigenen
Zahlen, Am Ende reicht
ain Knopldruck, um

;ec[en
P Tag zu

wissen,

WO man
steht. Auf

diese Weise wird
man ouch wieder fiir
Banken als Kreditnehmer
interessant. Diese wei-
gern sich oft - und dies
manchmal nicht zu
Unrecht - Geld fir
Invesfitionen zu ge-
ben, bei denen die
Betriebe nicht klar
dﬂrIEan Hjnnean
ob und in welchem
Zeitraum sich die
geplante An-
5r,|'|uﬂ—ung iher-
houp! rechnet. Ein
Geschaltsplan
mit festen Zie-
len, Puffern und

» Expertentipps

Gelassen mit Zahlen umgehen

Vor Bilanzen braucht niemand Angst zu haben, weif3 der gelernte Bankkaufmann und
Betriebswirt Frank Faggo, der fir Hans!+fiiends sein Konzept fiir mehr Erfolg vorstellt.

Avsfallszenarian wirkt dabei maist
Wunder. Diese Herangehensweise eignet
sich auch besonders gut, wenn man sich
iber die Zukunft des Betriebs Gedanken
machen muss. Gibt es beispielsweise
keine Generationsnachfolge, muss der
Verkauf des Betriebs Jahre im Voraus vor-
bereitet werden. Eine gut angelegie
Ordnerstruktur, ein sauberes Erscheinungs-
bild und gut gefiihrte Bilanzen steigern
den Wert eines Handwerksunternehmens
erheblich und hinterlassen nicht zuletzt
beim Geschaftsfithrer ein Gefiihl van
Sicherheit und Stelz,

@ Ihr Experte -

Als Batriebswirt und gelernter Bankkoufmann
belreute Frank Fagge longe Zeil bei einer
deutschan Groflbank Mitielstandler und lern.
te 4o deren Probleme kennen. Heute leitat er
salbst erfolgreich ain Unternehmen und bietet E
fur den Hansgrohe - Club das Seminar :
LErfolg ist plankar” on - nichster Termin:

5. 42011 in Getingen.

Seminarteilnehmer, die Fogge als Micht-
Handwerker zundchst scheesl l:ei’_‘lugeﬂ, kén-
nen sich spatestens bei dessen Poradie sinas
kamplizierten Finanziextes dos Lachen nicht
mehr varkneifen. Das Seminor fihrte e in
2010 bereits sehr erfolgreich durch,

Folox iStock; Foggo

Hans!+ frierdy | 15
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Tipp von Klaus Steinseifer

Die Warum-Fragen

Kompakte Tipps zum Thema Ma-
nagement im Handwerk verdffent-
licht Klaus Steinseifer, Geschafts-
fuhrer der Steinseifer-Seminare je-
den Monat auf seiner Homepage.
Zum Beispiel rat er: , Bearbeiten Sie
Inr ndchstes Problem, egal ob es im
privaten Bereich oder in Ihrem Un-
ternehmen auftritt, mit den Wa-
rum-Fragen. So finden Sie leichter
die wirkliche Ursache, die oft viel
tiefer liegt, als Sie glauben. Die
Auslaser eines Problems liegen oft
nicht da, wo man es vermutet. Um
zu den Wurzeln vorzustoBen, kén-
nen Warum-Fragen hilfreich sein.”
Und das geht beispielsweise so;
Feststellung: Die unproduktiven
Zeiten in meinem Unternehmen
sind zu hoch!

1. Frage: Warum sind die unpro-
duktiven Zeiten in meinem Unter-
nehmen so hoch?

Feststellung: Es gibt keine Checklis-
ten flr meine Mitarbeiter, die die
taglichen Aufgaben und die Ablau-
fe wereinfachen wirden! Damit
wilrde sehr viel Zeit eingespart und
nicht mehr so viel vergessen!

2. Frage: Warum gibt es diese
Checklisten nicht?

Feststellung: Ich bin bisher einfach
nicht dazu gekommen, diese
Checklisten zu erstellen!

3. Warum ist keine Zeit fur die Erle-
digung dieser wichtigen Aufgabe
vorhanden?

Feststellung: Ich arbeite nicht kon-
sequent genug nach Prioritaten
und schaffe es nicht, dass Wichti-
ges bei mir Vorfahrt hat.

4. Warum arbeite ich nicht kon-
sequent an meinen Prioritaten?
Feststellung: Ich erledige meine
Aufgaben bisher ohne die Viergabe
von Prioritaten.

5. Warum vergebe ich keine Priori-
taten?

Ergebnis: Ich muss meine Zeitpldne
konsequent mit Prioritaten erstel-
len, damit wichtige Aufgaben, wie
die Erstellung dieser Checklisten,
Worrang wvor unwichtigeren  Auf-
gaben haben.

Stellen Sie sich so lange Ihre Wa-
rum-Fragen, bis Sie der tatsdch-
lichen Ursache |hres Problems auf
den Grund kemmen.

Mit Praxis-Seminaren fir das Hand-
werk und den Mittelstand  will
Steinseifer die Basis fiir professio-
nelle, zukunftsorientierte Unter-
nehmensfihrung bieten.

wwwwy steinseifer.com
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Caontrolling fiir kleine und mittelstandische Unternehmen im Handwerk, Teil 3

Vom Ist-Zustand zum Plan
und wieder zuriick

»Mehr als die Vergangenheit interessiert mich die Zukunft, denn in ihr gedenke ich zu leben®”, sagte
Albert Einstein und veranschaulichte damit. warum die Planung lhres Unternehmens so wichtig ist.
Es z&hlt nicht, was in der Vergangenheit passiert ist, sendern was die Zukunft bringt. Um zu erfas-
sen, welche lhrer Produkte gewinnbringend sind, wird eine Plan-Deckungsbeitragsrechnung erstellt.
Werden die Kosten in einzelne Quartale aufgeschliisselt, kinnen beispielsweise saisonale Unter-
schiede fixiert werden. Abweichungen werden mit dem Plan-Ist-Vergleich erfasst.

Begonnen wird mit der Absatz- und
Umsatzplanung. Der Einfachheit
halber wollen wir dafir annehmen,
eine Schreinerei erstelle drei Pro-
dukte: Tische, Schranke und Stih-
le. In der Praxis stellt sich eine sol-
che Flanung gerade im individual-
len  Mobel wund Innenausbau
selbstvarstandlich ungleich kompli-
zierter dar. Trotzdemn sollten Sie ver-
sixchen, Produkte vergleichbar zu
machen, um Planzahlen erstellen
zu kdnnen.

Basierend auf den Vonahreszahlen
wird die Absatzmenge von Tischen,
Schranken und Stahlen fir das fol-
gende Jahr geplant. AnschlieBand
wird die geplante Menge mit dem
Verkaufspreis multipliziert. Fir die

Der Autor

sich anschhefende Kostenplanung
milssen im ersten Schritt alle anfal-
lenden Kosten ermittelt werden.
Hierzu gehdren:

+ Materialkosten,

+ Personalkosten fUr eigens Mit-
arbeiter,

» Kosten fur Zeitarbeitsfirmen,

« kasten fur Fremdfirmen,

- sonstige betriebliche Kosten.
Auch hierzu kann auf die Vorjahres-
zahlen zurilickgegriffen werden.
MNun wird ermitteft, welkhe Kosten
den Produkten direkt zurechenbar
sind. Diese Kesten nennt man Ein-
zelkosten, Hierzu gehdren die Ma-
terialkasten, die Kosten fir Fremd-
firmen und die Kosten fir Zeit-
arbeitsfirmen. Werte aus der Vr-

Seminaren,

16 Bm azom

whwwsteinseifer.com

Dipl.-Betriebswirt (BA)
Heiko Geiger ist Steuer-
berater sowie Referent,
Berater, Moderator und
Trainar im Handwerk
lbei den Steinseifer-

gangenheit haben beispielsweise
ergeben, dass 10 Prozent des Lim-
satzes Materialkosten sind, weitere
10 Prozent entfallen auf Kosten fir
Fremdfirmen und 5 Prozent auf
Zeitarbeitsfirmean.

Die Kosten

der eigenen Mitarbeiter

Die Kosten flr die eigenen Mit-
arbeiter sind grundsatzlich Ge-
meinkosten, da sie nicht direkt ei-
nem Produkt zugerechnet werden
konnen. Im Controlling werden zu-
sdtzlich Fertigungsihne und Hilfs-
Ighne unterschieden. Fertigungs-
khine sind direkt einem bestimm-
ten Produkt cder einer Dienstleis-
tung zurechenbar Dies wird ge-
wihrleistet durch die genaue Erfas-
sung der Stunden eines Mitarbei-
ters, die er for ein bestimmites Pro-
dukt bendtigt = manuell per Stun-
denzettel oder elektranisch mit Bar-
code-Erfassung. Die Hilfsi&hne, oft
auch  Gemeinkostenlohne  ge-
niannt, sind dagegen nicht direkt ei-
rerm Presdukt zurechenbar, In unse-
rem Fall wird davon ausgegangen,
dass keine Zeiterfassung for die Fer-
tigung eines bestimmten Produkts
stattfindet. Dann kann nach Erfah-

rungswerten die Zeit bestimmt
werden, die ein Mitarbeiter fir ein
bestimmtes Produkt aufwendet.
Als Ergebnis der einzeln zusam-
mengetragenen Daten entsteht gi-
re 2weistufige Deckungsbeitrags-
rechnung (siehe Tabelle rechts).

Sie geht von folgenden Grundsat-
zén aus:

- Bei den Einzelkosten handelt es
sich um variable Kosten, die sich in
Abhdngigkeit von Produktions-
menge und Auslastung verdndern,
= Bei den Personalkosten der eige-
nen Mitarbeiter handelt es sich um
fxe Kosten,

« Die dbrigen fixen Kasten lassen
sich nicht venursachuingsgerecht
aufteilen und werden als Gemein-
kosten in einem Block belassen.
Durch die Deckungsbeitragsrech-
rung ist ersichtlich, welche Produk-
te gewinnbringend und welche
problematisch zu beurteilen sind.
Im kankreten Beispial ist das Pro-
dukt Schrénke kritisch zu hinterfra-
gen, da der Deckungsbeitrag 2 nur
1000 Euro betrdgt. Eventuell ist
hier zu Uberlegen, den Verkaufs-
preis zu erhdhen,

Wenn Sie lhren Umsatz und die
Kosten nicht nach Produkten auf-
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teilen kénnen, dann sollten Sie zu-
mindest den Gesamtjahresumsatz
schatzen und diesem die variablen
und fixen Kosten gegeniber stel-
len. Dies kann aber nur ein Ansatz
fir Minimalisten sein und ist ei-
gentlich nicht anzustreben.

Als letzten Punkt der Planung soll-
ten Sie die Jahreszahlen, die Sie
oben bestimmt haben, auf Mo-
nats- oder Quartalsebene verteilen.
Dazu werden im ersten Schritt die
Umnsatze des aktuellen Jahres nach
den saisonalen Gegebenheiten aus
der Vergangenheit aufgeteilt. Es
soll hier nur eine ungefahre Zuord-
nung angestrebt werden. Im zwei-
ten Schritt werden die variablen
Kosten (2B, Materialkosten,
Fremdarbait, Zeitarbeiter) nach der
Héhe des Umsatzes zugeordnet.
Hier helfen uns wieder Erfahrungs-
werte. Im dritten Schritt werden die
fixen Kosten gleichmaBig auf die
Quartale vertailt. Die Kosten fir die
eigenen Mitarbeiter sind ebenfalls
fix und missen also auch Gber die
vier Quartale verteilt werden.
Unsere  Planungsrechnung  sieht
dann auf Quartalsebene aus, wie in
der Tabelle auf der ndchsten Seite
dargestellt. Man sieht jetzt auf den
ersten Blick, dass die Ergebnisse im
ersten und vierten Quartal negativ

sein werden, und sollte sich MaB-
nahmen (berlegen, um dies zu ver-
hindern.

Das System regelmiiflig
liberpriifen

Nach dem Erstellen der Planungs-
rechnung ist das Controlling nicht
beendet. Controlling muss als ein
System verstanden werden, das re-
gelmaBig Gberprift wird und so Er-
gebnisse liefert, aus denen ersicht-
lich wird, ob das Unternehmen sei-
ne Plan-Ziele erreicht hat und in
welchen Bereichen es sich verbes-
sern muss, Hierzu dient der Plan-
Ist-Vergleich

Dazu wird im ersten Schritt der tat-
sichliche Ist-Umsatz pra Quartal
oder Monat erfasst. Hier ist darauf
zu achten, dass die Umsétze dem
Quartal zugeordnet werden, in de-
nen die Kosten fir die Auftrage ge-
plant worden sind. Das bedeutet,
dass man den tatsichlichen Um-
satz aus einer Rechnung in dem
Quartal eintragen muss, in dem
rman in der Spalte ,Plan 2. Quartal”
die Kosten eingeplant hat. Eine
Auftragsnummer auf der Kosten-
rechnung erleichtert die Zuord-
nung. Im 2weiten Schritt missen
die variablen Kosten genauso wie
die Umsdtze den richtigen Plan-

daten zugeordnet werden. Auch
hier hilft eine Auftragsnummer auf
der Rechnung.

Im dritten Schritt missen die fixen
kKosten wie bei der Planungsrech-
nung Gber das Jahr verteilt werden.
Dafiir verwenden Sie wiederum die
Durchschnittskosten, die woraus-
sichtlich bis lahresende quartals-
weise entstehen. So ist beispiels-
weise das Urlaubsgeld nicht als Ein-
malbetrag zu erfassen, sondern
(ber das Jahr zu verteilen.

Die Schritte sind in der letzten Ta-
belle auf der nachsten Seite zusam-
mengestellt. Mit dieser Tabelle ist
erkennbar, in welchen Bereichen
das Unternehmen von der Planung
abgewichen ist. Leider sind in die-
ser Analyse die Kosten nicht an den
verdnderten Umsatz  angepasst
worden. Dies ist jedoch notwendig,
um die tatsachliche Abweichung
festzustellen. Es verandern sich nur
die variablen Kosten, diese steigen
mit steigencem Umsatz, Deshalb
miissen unsere variablen Kosten in
den Plan-Werten an die neue Um-
satzsituation angepasst werden.

Vom Plan-Ist-Vergleich zum
Soll-1st-Vergleich

Durch den Plan-Ist-vergleich behal-
ten Sie den Uberblick, welche Kos-

Plan-Deckungsbeitragsrechnung Schreinerei ABC
(Werte in Eurg) " | Tische ‘Schriinke Stiihle Gesamt
Absatz (in Stiick) 330 50 1600
Verkaufspreis pro Stiick BOD 1200 500
Umsatz (Stlick x Preis) 264000 60000 800000 1124000
Material (10 % des Umsatzes) 26 400 6000 80000 112400
Fremdleistungen (10 % des Umsatzes) 26 400 6000 80000 112400
Zeitarbeitskrafte (5 % des Umeatzes) 13200 3000 40000 56200
Variable Kosten 66000 15000 200000 281000
Deckungsbeitrag 1 (Umsatz - variable Kosten) 198000 45000 600000 843000
Personalkosten eigene MA 145200 44000 352000 541200
Fixe Einzelkosten 145200 44000 352000 541200
Deckungsbeitrag 2 52800 1000 248000 301800
{Deckungsbeitrag 1 - fixe Einzelkosten)
Gemeinkosten
Personalkosten Verwaltung 100000
weitere Gemeinkosten sind auch einzeln auf- 134040
zuschllsseln (2. B. Mietkosten, Kfz-Kosten, Reise-
kosten, Abschreibungen, Reparatur
Instandhaltungskosten, Zinskosten, Steuem usw.)
Fixe Unternehmenskosten (Gemeinkosten) 234040
Gesamt-Unternehmensarfolg 67760
{Deckungsbeitrag 2  Fixe Unternehmenskosten)

ten und welchen Umsatz Sie ge-
plant hatten,

Der Soll-ist-Vergleich hilft IThnen,
Abweichungen zu identifizieren
und langfristig |hre Ziele im Auge
2u behalten. Der Soll-Ist-Vergleich
ist ein sehr effektives Instrument
zur Analyse von Abweichungen.
Mit seiner Hilfe kann man auf einen
Blick sehen, wie weit die Kosten bei
steigendem Umsatz hatten steigen
diirfen.

Parallel  zum  Plan-Ist-Vergleich
rechnet man daher den Soll-Ist-Ver-
gleich aus. Dazu werden die Plan-
werte auf den veranderten |st-Urm-
satz umgerechnet, Dies erfolgt in
drei Schritten: Im ersten Schritt
wird der Istwert des Umsatzes als
Solhwert Gbernommen. Im zweiten
Schritt werden die variablen Kosten
proportional zum Umsatz neu be-
rechinet. Im letzten Schritt werden
die fixen Kosten (bernommen.
Diese bleiben exakt gleich, weil sich
fixe Kosten nicht in Folge von Um-
satzanderungen verandern.

Nur kéinnen zielgerichtet die Berei-
che, in denen Probleme bzw. Ab-
weichungen  aufgetreten  sind,
Oberprift werden, um Anderun-
gen vorzunehmen.

Der Soll-Ist-Vergleich ist durchaus
komplizierter als die bishenge Pla-
nung. Deshalb ist es sinnvoll, bei
der Durchfilhrung auf eine Bera-
tung durch einen Steuerberater, ei-
nen Berater des Handwerks, z.B.
der Steinseifer-Seminare, oder der
Innung zurlickzugreifen.

Der Plan-lst-Vergleich und der Soll-
Ist-viergleich sollten immer gemein-
sam durchgefiihrt werden.

Vorjahresvergleich und
Branchenvergleich

Wichtig fr die Planung sind auch
der \orjahresvergleich und der
Branchenvergleich.

Der Viorjahresvergleich oder auch
Mehrjahresvergleich ist  wichtiq,
um die Entwicklung lhres Unter-
nehmens zu beobachten und Fehl-
entwicklungen entgegenzuwirken.
Er ist einfach zu erstellen. Dazu
wird in der auf der ndchsten Seite
gezeigten Tabelle eine weitere
Spalte eingeflgt, in der die Werte
des Vorjahres eingetragen werden.
Somit hat man im Uberblick, ob das
Unternehmen  Umsatzsteigenun-
gen oder Kostensenkungen er-
reicht hat

Zusatzlich zum Vorjahresvergleich
ist es wichtig, einen Branchenver-
gleich einzufiihren. So erfahren Sie,
wie sich [hr Unternehmen im Ver-
gleich zur Konkurrenz geschlagen

az0118M 17
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Quartals-Plan-Deckungsbeitragsrechnung Schreinerei ABC
(Werte in Euro) 1. Quartal 2. Quartal 3. Quartal 4. Quartal | Gesamt
Umsatz 224800 393400 337200 168600 1124000
Material 10 % 22480 39340 EE ¥ 16860 112400
Fremdleistungen 10 % 22480 ELEZ ) 3370 16860 112400
Zeitarbeitskrifte 5 % 11240 19.670 16860 8430 56200
Variable Kosten 56200 98350 84300 42150 281000
Deckungsbeitrag 1 168600 295050 252900 126450 843000
Personalkosten eigene MA 135300 135300 135300 135300 541200
Deckungsbeitrag 2 33300 159750 117600 ©-8850 301800
Personalkosten Verwaltung 25000 25000 25000 25000 100000
weitere Gemeinkosten sind auch 33510 33510 33510 13510 134040
einzeln aufzuschiiisseln (2. B. Miet-

| kosten, Kfz-Kosten, Reisekosten,

. Werhekosten, Abschreibungen,
m:].ISMm usw,) :
Fixe Kosten 58510 58510 58510 58510 234040
Gesamt-Unternechmenserfolg =25210 101240 59090 67360 67760
Quelle: Autar BMGRAFIK

hat. Das groBte Problem ist aller-
dings die Beschaffung der Daten,
da Konkurrenten meist nicht bereit
sind, ihre Daten fremvillig bekannt
zu geben, Hier ist eventuell eine
Kooperation mit anderen Betrichen
in so genannten ,Erfa-Kreise" (Er-
fassungsgruppen von  Untermeh-
men der gleichen Branche), die von

Verbdnden organisiert  werden,
méglich, Auch die Verbande haben
Betriebsvergleiche, Ein einfacherer
Weg ist der Branchenvergleich
durch einen Steuerberater, Dieser
kann hierzu auf den Datenpool der
DATEY in Nirnberg zugreifen. Hier
kénnen Sie dann genau sehen, in
welchen Bereichen sich Ihr Unter-

nehmen im Vergleich zur Konkur-
renz verbessern kann.

Im vierten und letzten Teil der Serie
werden wir Sie mit einem effekti-
ven Excel-Tool vertraut machen,
das speziell fir Handwerker entwi-
ckelt wurde und bisher groBen Zu-
spruch bei unserer taglichen Arbeit
mit Handwerkern fand, m

Plan-Ist-Vergleich Quartalsplanung
(Werte in Euro) Plan 2. Quartal | Ist 2. Quartal Abweichung Abw. in Prozent
Umsatz 393400 432740 39340 10,00 %
Material 10 % 39340 45800 6460 16,40 %
Fremdleistungen 10 % 39340 42600 3260 8,30%
Zeitarbeitekrafte 5 % 19670 20800 1130 5.70%
Variable Kosten 98350 109200 10850 11,00 %
Deckungsbeitrag 1 295050 323540 28490 9,70 %
Personalkosten eigene MA 135300 135300 0 0,00 %
Deckungsbeitrag 2 159750 188240 28490 17,80 %
Personalkasten Verwaltung 25000 28000 3000 12,00 %
Werbeknsten 1250 1500 250 20,00 %
weitere Gemeinkosten sind auch einzeln 32260 32100 0 0,00 %
aufzuschiisseln und auf i b1}
mu. B Mietkosten, Kiz-Kosten, Reise-
standhaltungskosten, Zinskosten, Steuem
usw)
Fixe Kosten 58510 61760 3250 5,60 %
Gesamt-Unternehmenserfolg 101240 126480 5240 24,90 %
Quelle: Autor BMGRAFIE
18 BM azom
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DAS BAD IN DREI TAGEN

Provokant, aber es funktioniert!

Mit groem Interesse habe ich den Artikel
von Jérg Kaiser gelesen. In meinen Semina-
ren sind immer mehr Handwerksunterneh-
mer aus der Sanitarbranche vertreten und
beim Thema Spezialisten-Image und im Se-
minar , Projektmanagement” stelle ich pro-
vokant das Drei-Tages-Bad in den Raum. Zu-
nachst bekomme ich von allen Teilnehmern
die gleiche Antwort: ,, Das geht nicht, wie soll
das denn funktionieren?” Damit sind wir
schon bei den Grundgedanken von Herrn
Kaiser: Es dauert alles viel zu lange. Der Kun-
de vergibt einen langst falligen Auftrag nicht,
weil er Angst vor der viel zu langen Sanie-
rungszeit, vor Staub und Larm hat. Ist die
Branche zu unflexibel, um die Kundenwiin-
sche zu horen? Nach nadherer Betrachtung,
und durch den Beweis meines eigenen
Badumbaus, unter Einsatz eines ,Projekt-
Flip-Charts”, mit dem Dampf der Ehefrauen,
die oft dabei sind (,,Jetzt hor’ dem Steinseifer
doch einfach mal zu!), werden die Sanitar-
handwerker nachdenklich und folgen sehr
interessiert meinen Ausfihrungen zur Pro-
jektabwicklung. Braucht man dafiir einen
Badmanager? Ja, man braucht ihn! Aber wer
ist der Badmanager, der Profi, der alle hand-
werklichen Leistungen bei einer Badsanie-
rung koordiniert? Flir mich ist das der Sanitar-
handwerker, er ist der perfekte Badmanager,
denn er weill genau (sollte genau wissen!),

wie es geht und kann die anderen Hand-
werksbranchen, die beim Badumbau ge-
braucht werden, um sich herum zeitlich
perfekt koordinieren. An meinem eigenen
Badumbau hat es mein ,Badmanager”, ein
Sanitarunternehmer aus Stuttgart bewiesen.
Es gibt das Drei-Tages-Bad, mit einer neu-
en Aufteilung, mit Abbruch, Vorwandinstalla-
tionen, Heizung, Elektrik, Fliesen, Fugen, ei-
ner Endmontage, exklusiven Malerarbeiten
und einer Spanndecke. Wichtig ist hierbei,
dass das Bad nach drei Tagen wieder nutzbar
ist und kein Kunde ist bose, wenn nach dem
dritten Tag der Maler noch mal reinschaut
und vielleicht noch eine Spanndecke einge-
baut werden muss. O.k., mein Bad ist nicht
so besonders grol}, aber es ist erstklassig ge-
worden und es wurde natirlich auch nie um
17.00 Uhr Feierabend gemacht, denn das
ging bei meinen Vorgaben natirlich nicht.
Der Gedanke, dass in dieser Branche riesige
Ressourcen ungenutzt bleiben und Auftrage
an Unternehmen vorbeigehen, weil die in-
nerliche Uberzeugung des Handwerksunter-
nehmers zur Sache, zum Kundenwunsch und
zum ,Badmanager” fehlt, macht mich nach-
denklich. Der Bericht von Herrn Kaiser besta-
tigt meine tdglichen Erlebnisse mit der Sani-
tarbranche. Dabei kénnte es so einfach sein!
Klaus Steinseifer
71282 Hemmingen
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Unternehmensfﬁhrung.

Controlling fiir kleine und mittelstandische Unternehmen im Handwerk, Teil 4

,,Das Excel-Tool ist sehr effektiv*

Ein niitzliches Controlling-Instrument wurde von unserem Autor in Zusammenarbeit mit den
Steinseifer-Seminaren speziell fiir Handwerker entwickelt. Mit dieser Microsoft-Excel basierten
Datei konnen Sie schnell und dauerhaft lhre Finanzen im Griff behalten. Heiko Geiger: ,,Das Excel-
Tool ist sehr effektiv und findet groBen Zuspruch bei unserer Arbeit mit Seminarteilnehmerinnen
und Seminarteilnehmern aus dem Handwerk.”

Die Datei kann unter http://www.
steinseifer.com/bm.html  herunter
geladen werden. BM-Leser erhal-
ten nach Eingabe des Passwortes
,bm2011" das Excel-Tool zusam-
men mit einer Kurzanleitung.

Da das Excel-Tool in Zusammen-
arbeit mit  Seminarteilnehmern
weiterentwickelt wurde, ist ein spe-
ziell fir Handwerksunternehmen
hilfreiches Instrument entstanden,
mit dem finanzielle Entscheidun-
gen im Unternehmen getroffen
werden konnen. Diese Bereiche
wénnen geplant werden:

« Private Ausgaben

» Notwendiger Cashflow

+ Personal und Sachkosten

* Rohertrag

» Mindestumsatz

« Rentabilitatsvorschau

+ Ergebnis

= Stundenverrechnungssatz

» Liquiditdtsplanung.

Die einzelnen Arbeitsblatter bauen
aufeinander auf. Anderungen -ei-
nes Arbeitsblattes kénnen die An-
derung eines anderen verursachen,
da die Arbeitsblatter untereinander
verkniipft sind. Den Uberblick in Sachen Finanzen zu behalten, ist nicht einfach. Software-Programme und Berater helfen Ihnen (Fato:
Ein wichtiger Bereich ist der not- Pixelio/Marko Greitschus)

wendige Mindestumsatz. Hier wird

der Umsatz errechnet, den Sie min-

destens erzielen mussen, um lhre  nicht Uber den ,dicken Daumen” e ——

Kosten zu decken. Aus unseren Se-  kalkuliert werden oder sich am L@dasazacas-2 9.0 Baz-0l@ae™ -

minaren wissen wir, dass viele Marktpreis ausrichten, sondern gl EEREERAR N me g Ekis 2l

Handwerker diese wichtige Kenn-  muss lhre betriebswirtschaftichen
zahl nicht kennen. Das Gleiche gilt ~ Gegebenheiten berticksichtigen. 2]
fr den Stundenverrechnungssatz.  Fur das Gespréch mit Inrer Bank ist  |s| Finanzplanung Dl Bt
Auch diesen kennen erfahrungsge- die Rentabilitatsvorschau beson- [ @ "eom merieho semmr T
mafB viele handwerkliche Unter- ders wichtig. Diese Kennzahlen E
nehmen nicht. Diese Kennzahl darf ~ wendet Ihre Bank im Rating-Ver- & Pl Abegien
fahren an. s | Wotwendiger Cashflow
Zusammenfassend konnten Sie in £ Ve RL S e o
unserer Reihe lernen, warum Con-  [a|
trolling so wichtig fur Ihr Unterneh- Rty
Dipl.-Betriebswirt Men ist. Richten Sie ein effektives s Mindestumsatz
(BA) Heiko Geiger ~ Controlling ein und lassen Sie sich [ Rk
W st Steuerberater  dabei von lhrem Steuerberater oder ||
g sowie Refersnt, einem Berater der Steinseifer-Semi- B Ergebais
L b f::?:éﬁ;nga nare helfen. Warten Sie nicht, son-  |a| Strndamvarrechnanysiate
.-‘! F 4 im Handwerk bei dern maChen Sie den ersten Schnn § Liquidititsplanung
, den Steinseifer- noch heute! Gerne kénnen Sie bei
>4 Seminaren. www.  Fragen auf unseren Autor zugehen. ; Frank! com
steinseifer.com Die genauen Kontaktdaten finden [a
Sie auf der Homepage unter WWW.  Dbieses Excel-Tool hilft bei der Finanzplanung. BM-Leser kénnen es exklusiv aus
steinseifercom. m dem Internet herunterladen
szoriem 21
BM im Mai 2011
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UNTERNEHMENSFUHRUNG

Stellschrauben und Wertschépfung

Beim vielerorts angestimmten Klagelied iiber »kaputte Preise« wird liberse-
hen, dass sich unternehmerisches Handeln zwar am Faktum der Marktpreise
bewiahren muss, dass es aber andererseits durchaus Stellschrauben zur Fein-
justierung gibt.

Bei der zentralen KenngraBe =
ol \VERTSCHOPFUNG STEIGERN

lich, an welchen Stellschrau- Kunde (Preis pro m?)
ben anzusetzen ist. Wert- = 3
schopfung ist bekanntlich | Mitarbeiter (Verfigbarkeit)

das Produkt aus Preis, aufge- Baustelle (Leistung)
wandter Zeit und Produkti-
vitit, Die Tabelle zeigt an ei- Durchschnittliche Wertschapfung
nem Beispiel (ohne Material),
dass geringe Veranderungen  Ein Beispiel aus dem Malerhandwerk zeigt: Eine moderate
an der richtigen Stelle zu er-  Steigerung der Mitarbeiterverfiigbarkeit und Produktivitat
heblichen Verbesserungen bewirkt aufs Jahr betrachtet erhebliche Steigerungen bei
der Wertschopfung fahren. der Wertschépfung

Das Resultat kann sich sehen

lassen; Die gestiegene Ver- In den meisten Handwerks- durchschnittliche Fehlzei-
fligbarkeit eines Mitarbeiters unternehmen  liegt die ten bertcksichtigt - sogar
um 100h pro Jahr und eine Summe der Produktivstun- bei 1700 Jahresstunden.
bessere Produktivitit um den pro Mitarbeiter jahr- ®Bei Befragungen schitzt
5m? pro Stunde treiben die lich bei ca. 1545h. Kénnten die Mehrzahl der Mitarbei-
Wertschépfung um 20000€ die Mitarbeiter ohne Rei- ter die eigene Leistungsfa-
jahrlich nach oben. Das ist bungsverluste 8h am Tag higkeit héher ein als die
keine graue Theorie, denn in durcharbeiten, so lage das vom Unternehmer kalku-
der Praxis gilt: Ergebnis — Urlaub wund lierten Viorgaben. Auch die

NEWS #o+ KALKULATION ##s NEWS #ss BAURECHT #+# NEWS #+s SOFTWARE #ss

Gesellen vor Ort sehen also

ein  Steigerungspotenzial

bei der Leistung.
Apropos Steigerung: Diese
ist nicht mit gnadenlosem
Reindriicken und Abfordern
von mehr Arbeit zu verwech-
seln. Motivation der Mitar-
beiter, und das ist eine der
wichtigsten Fuhrungsaufga-
ben tberhaupt, ist die intelli-
gente Art, gemeinsam die
Stellschrauben nachzujustie-
ren. Kommunikation ist da-
fur die unverzichtbare Vor-
aussetzung. Und wenn die
Leistung stimmt, muss das
auch materiell honoriert
werden: handfest, nachzahl-
bar, in Form von finanzieller
Vergatung und Pramien.

www.steinseifer.com

de | Der Elektro- und Gebaudetechniker im Juni 2011
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Mit den Mitarbeitern zum Ziel

Mitarbeiter, die wissen, wo
das Unternehmensschiff hin-
fahren soll, kénnen zielorien-
tiert handeln, moéchten ge-
wiss Verantwortung (ber-
nehmen und arbeiten gern
fur einen zielorientierten,
erfolgreichen Unternehmens-
kapitan.

de 13-14/2011

Anhand eines Jahresziel-
plans lassen sich einfach und
nachvollziehbar Aufgaben an
Mitarbeiter vergeben, fur die
sie verantwortlich zustandig
sind. Es macht keinen Sinn,
Ziele far Mitarbeiter zu for-
mulieren, wenn sie das groBe
Jahresziel nicht kennen. Er-

arbeitet werden sollte so ein
Plan im Team, denn so kén-
nen die Winsche der Mitar-
beiter beriicksichtigt werden.
Der Unternehmer muss die
einzelnen Schritte und die
Verantwortungen erklaren.
Die Frage: »Lieber Chef,
was habe ich davon, wenn

wir zum vereinbarten Zeit-
punkt den Zielhafen mit
unserem Unternehmensschiff
erreichen?« ist Gbrigens eine
sehr berechtigte Frage, die
einer richtigen Antwort wiir-
dig ist.

www.serviceschule-
handwerk.de

75

de | Der Elektro- und Gebaudetechniker im August 2011

Die Steinseifer-Seminare
www.steinseifer.com
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GLASWELT

GLAS FENSTER FASSADE

Seminarangebot: Steinseifer coacht Azubis

26.08.2011 - In den Unternehmen schlummert ein Potential, das man nur selbst
aktivieren kann, so der Seminaranbieter. Auszubildenden wollen den
Unternehmenserfolg mitgestalten, dies miisse man aber auch erkennen und
zulassen. Der Anbieter hat ein speziell flir die Azubis des Handwerksbetriebes
zugeschnittenes Vor-0rt-Seminar zusammengestellt.

Jeder Auszubildende sei vor Ort vom ersten Tag an Verkaufer des Unternehmens und der
handwerklichen Leistungen. Dieses Potential gelte es zu wecken. Aber: Man solle keine keine
Wunder vom eigenen Team erwarten, wenn man selbst nicht bereit sind, diese Wunder zu
gestalten.

Das Seminar stehe nicht nur den Auszubildenden
im ersten Ausbildungsjahr zur Verfligung. Auch das
zweite und dritte Ausbildunsjahr nehme

einen Werkzeugkasten mit Bedienungsanleitung fir
das zukinftige Berufsleben mit, so Klaus
Steinseifer. Begehrt sei diese Qualifizierung auch
bei den jungen Gesellinnen und Gesellen, die
gerade Ihren Berufsabschluss absolviert haben.

Klaus Steinseifer: "Nicht die guten Mitarbeiter sind
es, es sind die richtigen Mitarbeiter, die Sie
brauchen! Mit Threm Personalmanagement
gewinnen Sie den Kampf gegen den
Fachkraftemangel."

Inhalte der Seminare:

» Die Kompetenzen der Auszubildenden
« Die Zeit der Ausbildung

« Das Handwerk

= Das Tagebuch

« Das Firmenimage

= Die Werbung

s Die Kundin / Der Kunde

Der Ort: Die Unternehmen kénnen den Ort fiir das Seminar frei bestimmen.

Seminarprogramm 9:00 bis ca. 16:00 Uhr

glaswelt.de im August 2011

Unternehmen Handwerk Die Steinseifer-Seminare
Seminare | Beratungen | Experten- und Fachvortrdge www.steinseifer.com
Seite 25 von 32



'CAPAROL

Caparol Akademie

Seminarprogramm Saison 2011 / 2012

Qualitat erleben.

Caparol Akademie im September 2011 | 1

Unternehmen Handwerk Die Steinseifer-Seminare
Seminare | Beratungen | Experten- und Fachvortrdge www.steinseifer.com
Seite 26 von 32



Management und Organisation

Fit fUr die Zukunft

Professionelle Unternehmensfiihrung

Sie haben Ihren Erfolg in der Hand, denn Sie stehen im Mittelpunkt Ihres
Unternehmens. Einige wenige Untarnehmen im Handwerk scheinan

den Erfolg gepachtet zu haben, In diesen Unternehmen wird der Erfolg
gemanagt, mit einer Strategie, die alle Details der Unternehmensfihrung Zielgruppe
barlicksichtigt — ohne Relbungeverluste, die den Kundenauftrag geféhr- Z:;:n;'hﬁ:ﬁ:‘ITiBlH
den kiéinnen.

Management und Organisation

Seminarert / Termine
Poppenhausen, Hotel Rhtn Gandan:
24, - 26,11.2011

0z.-0d4.02.2012

Seminarinh
Dauer

Erfolgsfaktoren ,Innere Unternehmenswerte” 3 Tage

+ Sie, die Chefin, der Chef - sicheres Auftretan, Zielstrebighkeit BaqinnTeq 1:15.00 L
Ende Tag 3: 16.00 Uns

» Ihre Partnerin, Ihr Partner, [hre Familie

» Die Bank, Bankgespréche als Erfolg buchen Seminargebiihren

. L 950,00 € 2zgl. MWSL.
* |hre Zait- und Ziglplanung Caparel Bonderpnsis
* Die Mitarbaiterkompetenz und Mitarbeitermotivation anstatt 1.250,00 €

* |hr Controlling, Ertrags-Uberwachungssystem fOr jeden Tag I—

- Raf t

Erfolgsfaktoren Aufliere Unternehmenswerte® o

o |hre Werbung: Wofir, we, fir wen und was kostet es? Klaus Stelnseifer

* Der effektiva Einsatz lhres Werbebudgeats nmhkﬂ"hm"' ’.'E'Er'

wnd Lackionarristar

= Reterenzaen erbarmungslos einsetzen Berater firs Hardwark

* Planmafige und strategische Markterschiiefung

Das nehmen Sie ;mit nach Hause"

« Dreimonatige kostenlose telefonische Nachbetreuung des Referenten

« CD mit allen Folien, Checklisten, Musterbriefen uv.m.

+ Umfangreiche Dokumentation
Caparol Akademie im September 2011 | 2
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GLASWELT

GLAS FENSTER FASSADE

Tipp des Monats: Suchmaschinenoptimierte
Homepage

16.09.2011 - Die firmeneigene Webseite ist ein wichtiges
Marketinginstrument. Potenzielle Kunden nutzen das Internet,
um sich zu informieren und Angebote einzuheolen. Dafiir
‘ ,[ Sle werden hauptsidchlich Suchmaschinen wie Google und Co.
Ceutschiang verwendet. Erfahren Sie im heutigen Tipp des Monats von
Steinseifer-Seminare, wie Sie Ihre Internetseite noch besser
sichtbar machen.

Attraktiver Inhalt

Suchmaschinen achten beim Durchsuchen der Webseite vor allem auf
"Unique Content" = einmaliger Inhalt. Das bedeutet, dass die Seiten, die einen informativen
und einzigartigen Inhalt aufweisen, dem Internetnutzer einen Mehrwert bieten und dadurch
bei Suchmaschinen an den ersten Stellen stehen. Stellen Sie sicher, dass der Inhalt Threr
Seite nicht von anderen Webseiten kopiert wurde. Kopierte Texte werden von Suchmaschinen
nicht beachtet, AuBerdem sollte der Text exakt auf Ihr Internetangebot abgestimmt sein,
damit auch die richtigen Besucher auf Lhre Seite gelangen. Der Content der Homepage will
stets (iberarbeitet und auf dem neuesten Stand gehalten werden. Schreiben Sie so oft wie
méglich neue Texte fir [hre Webseite. Nur aktueller Inhalt bringt viele Besucher.

Die Verwendung von Keywords

Keywords sind Schlagwérter die von
Internetnutzern verwendet werden, um
Informationen zu einem bestimmten Themengebiet
tber Suchmaschinen zu finden. Stellen Sie sicher,
dass die verwendeten Keywords auch mit den
Themen Ihrer Webseite {ibereinstimmen. Die
[nternetseite wird nur erfolgreich sein, wenn der
Besucher auch findet was er sucht. Halten Sie die
Keywords nicht zu allgemein, damit die Konkurrenz
unter den vorderen Plétzen der Suchmaschinen
nicht zu groB ist. Benutzen Sie verschiedene
Keywords mehrmals im Text, aber so, dass der Text
gut lesbar und informativ bleibt. Der Besucher soll
Ihre Seite ja nicht nur finden, sondern auch zum
Bleiben animiert werden. Das gelingt nur, wenn Sie
interessante und gut recherchierte Texte auf [hrer
Internetprésenz veréffentlichen. Die Keywords
sollten nicht mehr als 5 % des gesamten Textes einnehmen und gleichméaBig verteilt sein.
Idealerweise stehen wichtige Keywords am Anfang, in der Mitte und am Ende eines Textes.

Die Autorin Nina Steinseifer

Uberschriften

Kurze und pragnante Uberschriften helfen, den Text fur den Leser ubersichtlicher zu
gestalten. Die wichtigsten Keywords sollten in die Uberschriften integriert werden. Schwer zu
platzierende Keywords kénnen so, mithilfe von Uberschriften, in den Text eingebunden
werden, ohne dabei den Lesefluss zu stéren.

Der optimale Text

Das Lesen auf dem Computerbildschirm belastet die Augen um einiges mehr als das
gedruckter Texte. Ziehen Sie deshalb die Texte Ihrer Homepage nicht mit unnétigen
Fillwortern in die Lange. Nutzen Sie kurze Satze, vermeiden Sie komplizierte Schachtelsatze
und Fremdworter, Der Text sollte klar strukturiert, in logische Absétze unterteilt und
verstandlich geschrieben sein. Lassen Sie den Inhalt der Seite bei Bedarf von einem
professionellen Content-Texter berarbeiten. Der Content-Texter kann Ihnen helfen, Ihre
Texte fir Besucher und Suchmaschinen gleichermaBen ansprechend zu gestalten.

Die Autorin: Nina Steinseifer, Content-Texterin
Wenn Sie mehr wissen wollen, stellen mir hier Thre Fragen: nina.steinseifer@steinseifer.com

www steinseifer.com

glaswelt.de im September 2011
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68

Alexandra Bezler legt ihren Banken alle drei Monate aktuelle Zahlzn var,

Wie Sie Eindruck

schinden

Text Klaus Manz  Foto KD Busch

A lexandra Bezler bendtigte kurzfristig ein
Darlehen. Gemeinsam mit ihrem Mann
Andreas fithrt sie die Bezler Heizungstechnik in
KirchheimiTeck, mit neun Mitarbeitern und mit
tiber einer Million Euro Jahresumsatz. Nach ei-
nem Forderungsausfall bei einem Grofauftrag
brachen die liquiden Mittel der Firma ein. Bis ein
Uberbriickungsdarlehen bewilligt wurde, vergin-
gen zwei Monate, Beide Hausbanken hatten gro-
en Informationsbedarf und wollten zunichst
nicht mitziehen®, berichtet Alexandra Bezler.

Bankgesprach Noch mehr Planung, noch mehr Details: Banken wollen
mehr Informationen. Entsprechend sorgfdltig sollten Handwerks-
unternehmer das Jahresgesprdch bei ihrer Hausbank vorbereiten.

Fiir die Unternehmerin ein Schliisselerlebnis, aus
dem sie ihre Konsequenzen gezogen hat. Frither
erledigte der Steuerberater die Buchhaltung.
~Das ist jetzt meine Aufgabe, denn so kann ich je-
derzeit auf tagesgenaue Zahlen zugreifen”, be-
richtet Bezler. AuBerdem nimmt sich die Fir-
menchefin regelmiBig Zeit fiir eine Liguiditits-
planung, die sie ihren Banken im Turnus von drei
Monaten vorlegt. Generell setzt Bezler auf Offen-
heit: Zeichnen sich Verinderungen im Unterneh-
men ab, vereinbart sie einen Termin und erliu-

Eine erfolgreiche Seminarteilnehmerin in der Presse
handwerk magazin im Oktober 2011 | 1
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Finanzen Finanzierung

,,Der Banker muss das Vorhaben verstehen"

Schweigen kommt schlecht an. Nur mit einer of-
fensiven Kommunikation kénnen Handwerks-
unternehmer bei ihrer Bank punkten und Vertrau-

handwerk magazin: Was machen Unternehmer
falsch in der Kommunikation mit der Hausbank?
Ulrich Viefers: Wir beabachten, dass Firmenchefs
sich auf die Verhandlungen mit der Bank nicht rich-
tig vorbereiten. Vielfach bereitet es ihnen Schwierig-
keiten, ihr Anliegen umfassend zu beschreiben. Oder
es gelingt ihnen nicht, dem Firmenkundenbetreuer
zu verdeutlichen, wie etwa der angestrebte Kredit
zur Losung des Problems beitragen soll.

Haben Sie ein konkretes Beispiel?

Bei einer Investitionsfinanzierung geht es fiir die
Geldinstitute um die Kapitaldienstfahigkeit des
Unternehmens: Der Banker muss verstehen, welche
Vorteile die Anschaffung einer Maschine bringt und
wie das Darlehen zuriickgezahlt werden kann. Eine
Rentabilitdtsrechnung sowie eine Liguiditatsvor-
schau von zwei Jahren sind obligatorisch.

en fiir Kreditentscheidungen aufbauen. Finanzie-
rungsexperte Ulrich Viefers sagt, worauf es beim
Jahresgespriach mit der Hausbank ankommt.

Wie verhilt sich der Firmenchef im Gesprich?

Ein schweigender Unternehmer kemmt schlecht an.
Die Bank will wissen, ob er die Ziigel in der Hand
hidlt und seine Managementkompetenz testen.

Sind Firmenchefs offen genug?

Sicherlich haben viele Unternehmer die Bedeutung
einer transparenten Kommunikation langst erkannt
und verhalten sich entsprechend. Mitunter wollen
Firmenchefs allerdings ihre Zahlen gegenliber der
Bank ein wenig unterm Tisch halten.

Das halten Sie fiir iiberholt?

Ja, die Banken sind vorsichtiger geworden und ha-
ben deshalb ein erhihtes Informationsbediirfnis.
Das sollten Unternehmer befriedigen. Denn damit
steigen ihre Chancen, einen gewiinschten Kredit zu
guten Konditionen zu erhalten.

Ulrich Viefers ist
Wirtschaftspriifer
und Finanzierungs-
experte der Kanzlei
WWS Wirtz, Walter,
Schmitz Unterneh-
mensgruppe in
M@nchengladbach.

Eine erfolgreiche Seminarteilnehmerin in der Presse
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Finanzen Finanzierung

Infos flir die Banken

Bilanz und Gul

Eigenkapitalentwicklung

BWA-Analysen

Vorschaurechnungen

Zukunfisperspektiven
B

I

Finanzplan

Infos Uber Maragement

in Prozent; Quelle: Euler
Hermes Kreditversicherung,
Studie 20W, Schwungrad
Finanzkommunikation

Kein Weg fiihrt vor-
bei: Alle Unterneh-
mer missen der
Bank ihre aktuelle
Bilanz liefern.

Handwerksbetriebe,
wie etwa Kfz-Firmen,
haben einen
schweren Stand,

Die richtige Vorbereitung

Gute Vorbereitung ist wichtig = vor allem, wenn
sich der Betrieb in einer schwierigen Phase befin-
det oder falls eine Investition geplant ist.

1. Ergreifen Sie die Initiative und vereinbaren Sie
von sich aus einen Termin fiir das Jahresgesprach bei
Ihrer Haushank mit Ihrem zustandigen Berater.

2. Ubermitteln Sie dem Firmenkundenbetreuer
beim Kreditinstitut vorab die notwendigen schrift-
lichen Ausfilhrungen zum Stand thres Unterneh-
mens. Das hat den Vorteil, dass die Beteiligten beim
Gesprich dann schon vorab informiert sind, und Sie
sparen sich im Gespréch viele Erkldrungen, weil sie
dem Banker bereits schriftlich vorliegen.

3. Versuchen Sie nicht, die wirtschaftliche Lage des
Handwerksbetriebs zu beschinigen oder Einzelhei-

ten zu vertuschen. Bereiten Sie eine entsprechende

Gesprachsstrategie var: Sprechen Sie eventuelle Pro-
bleme offensiv an und skizzieren Sie eine mégliche

Lasung fiir Ihr Unternehmen,

k. Erstellen Sie einen detaillierten Businessplan,
falls eine Investition im kommenden lahr geplant
ist. Dieser beinhaltet eine genaue Beschreibung
der Zielrichtung des Unternehmens und eine
plausible Umsatz-, Liguiditits-, Finanzplanung
liber mindestens drei lahre.

5. Verfassen Sie ein Sanierungsgutachten, falls sich
die Firma in anhaltenden Liquidititsschwierigkeiten
befindet, Darin sollten Sie Schwachstellen ermitteln
und gezielte MaBnahmen vorschlagen, um die
kiinftige Kapitaldienstfahigkeit des Unternehmens
schliissig zu dokumentieren.

tert die Situation. Im Jahresgesprich geht es dann
inerster Linie um die Bilanz, die Gewinn- und Ver-
lustrechnung sowie um das Rating der Firma.
Die optimale Strategie; Denn Banken werden von
Firmenkunden gerne ausfithrlich und zeitnah in-
formiert. Das bestitigt eine aktuelle Umfrage der
Kfw Bankengruppe. Danach registrieren 84 Pro-
zent der befragten Unternehmer ein gestiegenes
Informationsbediirfnis ihrer Hausbank. _Die
Geldinstitute sind gezwungen, in Zweifelsfillen
nachzuhaken. Der Grund dafir sind die Vor-
schriften aus Basel Il und kiinftig aus Basel 111,
weil auch Ulrich Viefers, Steverberater und Wirt-
schaftspriifer in der Kanzlei WWS Wirtz, Walter,
Schmitz Unternehmensgruppe in Ménchenglad-
bach [siehe Interview Seite 69),

Das eigene Unternehmen erkldren

LAuffilligkeiten und Abweichungen vom Bran-
chenschnift sollten Unternehmer erliutern kin-
nen”, it Jorg T. Eckhold, Geschiftsfithrender Ge-
sellschafter und Seniorberater der Eckhold Con-
sultants GmbH in Ténisvorst und Potsdam. Im
Zweifel schriftlich: Der Firmenkundenbetreuer
trifft Kreditentscheidungen nicht allein, Auch die
Abteilungen Marktfolge und Kreditausschuss
miissen den Daumen heben. Der Unternehmer
kommt mit diesen Abteilungen aber nie in Kon-
takt, seine Firma wird dort nur anhand schrift-
licher Unterlagen beurteilt. Ob Eigenkapitalquo-
te, Entnahmen oder Rickstellungen fiir Gewihr-
leistungen: Bei Abweichungen von den Referenz-
werten gilt es, klar zu begriilnden und méglichst
wenig Interpretationsspielraum offen zu lassen,
Wichtig fiir die Bank sind auch Liquiditits- und
Investitionsplane. Die Banken erwarten heute
von jedem Firmenchef, dass er sich klare Ziele
setzt—in Form von Planzahlen und Konzepten zur
strategischen Ausrichtung. Auch das Thema Ra-
ting kommt im Jahresgesprach auf den Tisch. Die
Banker sprechen Problemfelder an, zumal sich
die Bewertung oft durch einfache Mafnahmen
verbessern Lisst. Zum Beispiel wirkt sich ein Not-
fallplan positiv aus, wenn der Unternehmer stirbt
oder schwer erkrankt. Auch Alexandra Bezler
prift ihr Rating genau. ,Wir wollen wissen, wo
wir uns noch verbessern kiimnen®, so Bezler, B
cornelia, hefer@handwerk-magazin,de

Online exklusiv

Wie gut ist die Kommunikation mit Ihrer Bank?
Nutzen Sie unseren Selbsttest unter
handwerk-magazin.de/bankgespraech

@ Selbsttest Bankgesprich

TeARER

Ehart: han swer
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MARKETING FORUNM N

Den Webauftritt optimieren

Wie werde ich in den Weiten des Internets gefunden? Wie kann ich meiner Zielgruppe interessante
Informationen bereitstellen? Content-Texterin Nina Steinseifer gibt Tipps

Die grofie Mehrzahl der
Kunden informiert sich
vorab im Internet

nternehmer wissen: Die firmeneigene Webseite ist

cin wichtiges Marketinginstrument. Millionen poten-

& zieller Kunden nutzen das Internet, um sich zu infor-
mieren und Angebote einzuholen. Dafiir werden in erster Linie
Suchmaschinen verwendet. Hier erfahren Sie, wie Sie Ihre
Webseite durch suchmaschinenoptimierte Texte auf die vorde-
ren Pliitze von Google und Co. bringen.

Attraktiver Inhalt

Suchmaschinen achten beim Durchsuchen der Webseite vor
allem auf ,.Unique Content™, also einmaligen Inhalt. Das
bedeutet, dass die Seiten, die einen informativen und einzig-
artigen Inhalt aufweisen, dem Internetnutzer einen Mehrwert
bieten und dadurch bei Suchmaschinen an den ersten Stellen
stehen. Stellen Sie sicher, dass der Inhalt [hrer Seite nicht

von anderen Webseiten kopiert wurde. Kopierte Texte werden
von Suchmaschinen nicht beachtet. Aulerdem sollte der Text
exakt auf Ihr Internetangebot abgestimmt sein, damit auch die
richtigen Besucher auf Thre Seite gelangen. Der Content der
Homepage will stets iiberarbeitet und auf dem neuesten Stand
gehalten werden. Schreiben Sie so oft wie méglich neue Texte
fiir Thre Webseite. Nur aktueller Inhalt bringt viele Besucher.

Die Verwendung von Keywords

Keywords sind Schlagworter, die von Internetnutzern verwen-
det werden, um Informationen zu einem bestimmten Themenge-
biet iiber Suchmaschinen zu finden. Stellen Sie sicher, dass die
verwendeten Keywords auch mit den Themen Threr Webscite
{ibereinstimmen. Die Inter-
netseite wird nur erfolgreich
sein, wenn der Besucher
auch findet, was er sucht.
Halten Sie die Keywords
nicht zu allgemein, da-

mit die Konkurrenz unter
den vorderen Plitzen der
Suchmaschinen nicht zu grof3 ist. Benutzen Sie verschiedene
Keywords mehrmals im Text, aber so, dass der Text gut lesbar
und informativ bleibt. Der Besucher soll Thre Seite ja nicht nur
finden, sondern auch zum Bleiben animiert werden. Das gelingt
nur, wenn Sie interessante und gut recherchierte Texte auf Threr
Internetpriisenz verdffentlichen. Die Keywords sollten nicht
mehr als 5 Prozent des gesamten Textes einnechmen und gleich-
miBig verteilt sein. Idcalerweise stehen wichtige Keywords am
Anfang, in der Mitte und am Ende eines Textes.

Gouogle

RZ Raum & Ausstattung im Dezember 2011
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