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Sehr geehrte Damen und Herren,

ein Unternehmen zu fUhren, ist keine ,But-
terfahrt” — und mit dem eigenen Betrieb er-
folgreich zu sein, erst recht nicht. Das Uber-
prufen der Strukturen und Ablaufe sollte ge-
nauso zum Unternehmeralltag gehdren, wie
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das Hinterfragen der eigenen Strategie: Sind
meine Ziele realistisch? Sind wir trotz Wachs-
tum intern gut aufgestellt? Wo gibt es Ver-
besserungspotential?

Wenn man mittendrin steckt, fallt es manch-
mal schwer, diese Fragen ehrlich und objektiv
zu beantworten. In diesem Fall hilft ein Blick
von auflen — profitieren Sie vom Erfahrungs-
schatz unserer Berater. Wir berichten in der
neuen Ausgabe der ,akzento” vom Alltag un-
serer Mandanten und lassen Sie daran teilha-
ben: Wie komplex ist die Ubernahme einer
Zahnarztpraxis? Was steckt eigentlich hinter
dem Relaunch einer Website?

Haben Sie Fragen oder Ansatze, die Sie in ei-
nem personlichen Gesprach mit uns klaren

Wie die ABG-Berater bei einem Zahnarzt in Bad Aibling Licht ins Dunkel bringen
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10 Nach dem Jahr ... ist vor dem Jahr
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11 Und jahrlich griiBt das Rentier

Weihnachtsgeschenke fiir Kunden und Geschaftspartner

wollen? Das Jahr neigt sich dem Ende zu
und Sie brauchen einen externen Sparrings-
partner? Mochten Sie sich und lhre Firma
fur das neue Jahr gut aufstellen? Kommen
Sie doch einfach auf unser Team aus Steuer-
beratern, Rechtsanwalten, Wirtschaftspru-
fern, Unternehmensberatern und Kommu-
nikationsexperten zu. Wir freuen uns auf
den Austausch mit lhnen!

Herzliche GruRe
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WIE DIE ABG-BERATER BEI EINEM ZAHNARZT IN BAD AIBLING LICHT INS DUNKEL BRINGEN

Selbstbestimmt und sein eigener Chef sein.
Das war es, was sich Dr. Florian Kupper sehn-
lichst wlnschte. Der 38-jahrige Zahnarzt ar-
beitete mehrere Jahre angestellt in einer re-
nommierten Praxis in MUnchen — bis ihn das
Abenteuer Selbststandigkeit reizte. Im be-
nachbarten Bad Aibling ubernahm er die Pra-
Xis seines Vorgangers, der sich aus Altersgrin-
den in den Ruhestand begab. Klingt kurz,
oder? ,Um ehrlich zu sein, war die Ubernah-
me der Praxis auch eine recht kurzfristige An-
gelegenheit”, so der Zahnarzt. Das heift aber
nicht, dass der Prozess deswegen weniger
komplex war. Ganz im Gegenteil: ,Bis zum
heutigen Tag, knapp drei Jahre spater, befin-
den wir uns in einer Phase mit zahlreichen

Veranderungen und Neustrukturierungen.”
Eine konstante GroRe in der ganzen Zeit:
Christine Mosbauer. Sie ist Geschaftsfuhrerin
der ABG-Steuerberatung am Bayreuther
Standort. Den Zahnarzt und die Steuerberate-
rin verbindet eine Zusammenarbeit von meh-
reren Jahren.

Nach dem Studium auf Nummer Sicher

Man kann mit Fug und Recht behaupten,
dass Dr. Florian Kupper in den 80er Jahren ein
Exot unter den Zahnmedizinabsolventen war.
.Zu der Zeit war es Ublich, dass man sich di-
rekt nach Beenden der Assistenzzeit mit sei-
ner eigenen Praxis selbststdndig macht”, so
der Zahnarzt. Doch er verfolgte nach seinem

Studium an der Universitat Wurzburg andere
Plane: ,Mein Fokus lag vielmehr darauf, mich
fachlich auf praktischer und wissenschaftli-
cher Ebene weiterzubilden: ,Fast zehn Jahre
war ich als angestellter Zahnarzt in renom-
mierten Bayreuther und Minchner Praxen ta-
tig.” Seine letzte Station war eine Praxis in
Munchen. Dort arbeiteten fUnf Zahnarzte,
drei von ihnen waren Teilhaber. Dem damals
Anfang 30-Jahrigen war es irgendwann im-
mer wichtiger, ausgestattet mit seinem fachli-
chen Know-how, eigene betriebswirtschaftli-
che und organisatorische Vorstellungen einer
Praxis umzusetzen. Und das ohne von einer
Vielzahl Anderer abhangig zu sein. Einer Neu-
grundung stand er eher skeptisch gegenuUber.
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Der 38-Jahrige erklart: ,Gerade in MUnchen
und Umgebung herrscht, was die Zahnarzt-
landschaft angeht, ein groRer Wettbewerb.
Ich entschied mich fir die Ubernahme einer
bestehenden Praxis. So fing ich nicht bei Null
an und konnte einen festen Patientenstamm
Ubernehmen. Bei der Suche auf einem Ver-
mittlermarkt fand er schlieRlich eine Praxis in
Bad Aibling, die zur Ubergabe bereitstand.

Vom Angestellten zum Praxisinhaber
in einem Monat

Bei Ubergeber und Ubernehmer haben sich
die zwei Richtigen gefunden: Neben dem
treuen und langjahrigen Patientenstamm,
den die Praxis in Bad Aibling vorweisen
konnte, hatte der bisherige Praxisinhaber
eine dhnliche Spezialisierung und ein ver-
gleichbares Behandlungskonzept. AuRRerdem
war die Gelegenheit auch in zeitlicher Hin-
sicht optimal. ,Der vorherige Inhaber wollte
aus Altersgriinden recht kurzfristig abgeben
und ich konnte es kaum erwarten, loszule-
gen”, erinnert sich der Zahnarzt. In Zahlen:
.Die vertraglichen Regelungen fanden zwar
schon einige Zeit zuvor statt, zwischen dem
Ende meines Angestelltenverhaltnisses und
der Ubernahme der Praxis lagen gerade ein-
mal vier Wochen.” Punktlich zum Jahresbe-
ginn 2015 konnte er die Raumlichkeiten in
der Miinchner Strafse 4 dann sein eigen nen-
nen. ,Die Vorbereitungszeit fur die Ubernah-
me war sehr kurz. Das war fur alle Beteiligten
nicht einfach”. Und bei dem, was Dr. Kupper
seitdem schon umgesetzt hat, ist das kein
Wunder: der Umbau beziehungsweise die
Umagestaltung der Raume, eine neue Organi-

LEISTUNGEN DES BERATUNGSVERBUNDES ABG-PARTNER

BEIM KAUF BZW. VERKAUF EINER PRAXIS (AUSZUG)
|

m Beratung hinsichtlich der steuerlichen Auswirkungen geplanter MaBnahmen
(im Rahmen einer Neugriindung oder Ubernahme einer bestehenden Praxis)

m Steueroptimierte Erstellung von Kauf- bzw. Verkaufsvertrag

® Beratung bei der Wahl der steuerlich richtigen Gesellschaftsform

B Unterstltzung bei der Auswahl und den Verhandlungen mit Banken und weiteren
Finanzierungsgesellschaften

®m Praxisbewertung anhand gangiger Bewertungsverfahren und Erstellung von Wertgutachten

® Beratung zur Strategie einer steueroptimierten Nachfolgeregelung

= Rechtliche, steuerliche, steuerrechtliche und wirtschaftliche Beratung beim Praxisverkauf/-kauf

IHRE ANSPRECHPARTNER

Steuerberatung Miinchen
Telefon +49 89 139977-54

Steuerberatung Dresden
Telefon +49 351 43755-27

wanner@abg-partner.de

geise@abg-partner.de

', Steuerberatung Bayreuth Steuerberatung Boblingen
Telefon +49 921 78778505 ' Telefon +49 7031 2176-0

moesbauer@abg-partner.de . klaus.foerster@abg-vonpodewils.de

Steuerberatung Dresden Steuerberatung Dresden
Telefon +49 351 43755-47 y Telefon +49 351 43755-49

stranz@abg-partner.de franzka@abg-partner.de




sationsstruktur und eine Digitalisierung der
Verwaltungsvorgange. Ein Ende ist noch
nicht in Sicht.

»Ein komplexer Ubernahme- und
Umstrukturierungsprozess”

,Einen angemessenen Flhrungsstil und mein
Konzept zu etablieren — und dabei den Riick-
halt des bestehenden Teams zu gewinnen.
Das sind die grofen Herausforderungen, de-
nen ich mich stellen musste.” Gerade Mitar-
beiterfuhrung und Verwaltung sind Bereiche
der Selbststandigkeit, die ein Zahnarzt in sei-
nem Studium nicht vermittelt bekommt ,Ich
musste mir alle betriebs- und finanzwirt-
schaftlichen sowie verwaltungstechnischen
Aspekte selbst aneignen”, erganzt Dr. Kupper.
Unterstutzend zur Seite stand ihm Christine
Mosbauer. Sie begleitete ihren Mandanten
beim Kaufprozess und nun auch in der lau-

LEISTUNGEN IM LAUFENDEN

PRAXISBETRIEB (AUSZUG)
|

® Finanzbuchhaltung

®m Jahresabschluss und Berechnung des
Praxisertrags

= Kapitalkontenfiihrung

= Lohn- und Gehaltsbuchhaltung

m Steuererklarungen und Steuerdurch-
setzungen

m Jahressteuervorausberechnungen

= AuBergerichtliche und gerichtliche Ver-
tretung in steuerlichen Angelegenheiten

= Teilnahme an Betriebspriifungen

= Controlling und Benchmarkberatung

fenden steuerlichen Beratung. Das betrifft
beispielsweise die steuerrechtliche Betreu-
ung, Personalléhne und das Controlling.

Keine steuerliche Beratung
nach Schema F

Die Steuerberaterin ist fir den Zahnarzt kein
unbeschriebenes Blatt: ,Sie betreute mich
schon in meiner Zeit als Angestellter, als es
um meine Einkommensteuer und die steuerli-
che Behandlung von Fort-, sowie Weiterbil-
dungen ging”, so Dr. Kupper. Wahrenddessen
fasste er Vertrauen zu ihr und Uberlegte nicht
lange, als er beim Kaufprozess der Praxis nach
einer steuerlichen Begleitung suchte. ,Bei der
Ubernahme sind viele Entscheidungen zu tref-
fen. Nicht alle Personen, mit denen ich im Rah-
men der Praxisubernahme zu tun hatte, haben
mich immer zu meinem Vorteil beraten — vor
vielen Fehlentscheidungen hat mich Christine
Mosbauer bewahrt.” Doch nicht nur das: Der
Zahnarzt hat das Geflihl, dass er bei ihr nicht
einer von vielen anonymen Mandanten ist, bei
dem man ein Schema F abarbeitet. ,Vielmehr
geht sie darUber hinaus und berat mich in allen
unternehmerischen Belangen. Die Zahlen wer-
den fur mich als Laie so aufbereitet, dass ich
auch wirklich damit arbeiten kann und eine
gute Basis flr meine unternehmerischen Ent-
scheidungen habe.”

Keine Angst vor der Selbststandigkeit —
mit den richtigen Beratern an der Seite

Dr. Florian Kupper wird nicht der letzte sein,
der sich mit dem Gedanken einer eigenen
Praxis und allen damit zusammenhangenden
unternehmerischen Aspekten beschéftigen
muss. Allein im Wintersemester 2016/2017
waren rund 14.500 Studenten an den zahn-
medizinischen Fakultaten der deutschen Uni-
versitaten eingeschrieben. Wie es im An-
schluss des Studiums weitergeht — dartber
sind sich viele der Absolventen noch unklar.
Dr. Florian Kupper hat fir alle, die darlber
nachdenken, sich selbststandig zu machen,
einen guten Rat: ,Man muss sich wirklich da-
rUber im Klaren sein, was man will. Wie risiko-
bereit bin ich? Mdchte ich eine Praxispartner-
schaft eingehen? Oder eine Einzelpraxis eroff-
nen? Sehe ich mich selbst als geeignete Fih-
rungsperson?” Das will gut uberlegt sein.
Daran zweifeln offenbar einige: Denn laut ak-
tuellen Zahlen des Bundesverbands der zahn-
medizinischen Alumni in Deutschland (BdZA
eV.) geht der Trend in Richtung Anstellung.
Was man aber bedenken sollte: Der Gesund-
heitsmarkt ist ein Wachstumsmarkt, der Be-
darf nach zahndrztlicher Versorgung ist grofs.
Dem gegenUber steht ein prognostizierter
Zahnarztpraxismangel — besonders in landli-
chen Regionen. Alteingesessene Zahndrzte
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suchen fieberhaft nach einem Nachfolger.
Steuerberaterin Christine Mésbauer bedauert
diese Entwicklung: ,Naturlich ist die Grin-
dung kein Pappenstiel. Dennoch glaube ich,
dass die jungen Absolventen keine Scheu vor
diesem Schritt haben sollten. Der Start in die
Selbststandigkeit und der Erfolg steht und
féllt mit der Vorbereitung.” Diese beinhaltet
beispielsweise eine genaue Analyse der Inves-
titionen und anfallenden Kosten, das Finan-
zierungskonzept sowie — entschlieSt man sich
fir die Ubernahme einer Praxis — einen pro-
fessionell aufbereiteten und gepruften Kauf-
vertrag. ,Neben den allgemeinen rechtlichen
Aspekten muss dieser auch in steuerlicher
Hinsicht wohl Uberlegt sein. Andernfalls dro-
hen wirtschaftlich schwerwiegende Konse-
quenzen.” Diese Sorgen kénnen die Grinder
nach Meinung der Steuerberaterin aber at
acta legen, wenn sie sich entsprechende
fachliche UnterstUtzung holen — so wie auch
Dr. Florian Kupper, der im Falle seiner ,besse-
ren Halfte” nur Positives berichten kann: , Mit
Christine Mésbauer und ihrem Team habe ich
feste Ansprechpartner und Leute an meiner
Seite, auf die ich mich hundertprozentig ver-
lassen kann. Ich werde ehrlich, objektiv sowie
einzig und allein zu meinem Vorteil beraten.”
Die Steuerberaterin erganzt und berichtet
Uber das Konzept des Beratungsverbundes
ABG-Partner: ,Wir betreuen an unseren
Standorten in Bayreuth, Minchen, Boblingen
und Dresden bereits seit mehreren Jahren
Mandanten aus Heilberufen. So haben wir
uns nach und nach eine Expertise in dem Be-
reich geschaffen und wissen um die vielen Be-
sonderheiten der Branche. Mit unseren Steu-
erberatern, Wirtschaftsprifern, Rechtsanwal-
ten, dem klassischen Consulting und unseren
Kommunikationsexperten sind zudem alle
wichtigen Beratungsbereiche unter einem
Dach. Einer erfolgreichen Grundung oder
Nachfolge steht nichts mehr im Weg und wir
kénnen im Ubergabeprozess beiden Parteien
beratend zur Seite stehen.”

Praxistibernehmer
Telefon +49 8061 3331

info@zahnarzt-bad-aibling.com




akzento | Dezember 2017

Moderne Sozialarbeit

DER NEUE INTERNETAUFTRITT DES JEAN-PAUL-VEREINS BAYREUTH E.V.

Eine Website ist das Aushangeschild im Inter-
net. Nicht nur fir die groRen Konzerne und
den klassischen deutschen Mittelstand, son-
dern auch fur soziale oder kulturelle Einrich-
tungen ist der eigene Auftritt im Web ein ab-
solutes Muss. Wenn es denn Uberhaupt eine
Internetprasenz gibt, besteht jedoch haufig
akuter Aktualisierungsbedarf: Eine Website
hat heute eine Lebensdauer von vier bis funf
Jahren. Die Entwicklung in diesem Bereich ist
so schnell wie noch nie — die Zielgruppe und
deren Nutzungsverhalten andern sich rasant.
Auch die Anpassungen flr die mobilen End-
gerdte durchlaufen andauernd technischen
Entwicklungsschritte und es gibt standig Ver-
besserungspotential. In der Zwischenzeit hat
eventuell auch Google die Regeln fir die Auf-
findbarkeit im Netz geandert — es gibt einfach

eine Vielzahl an Moglichkeiten, warum eine
Website Uberarbeitet werden muss.

Uberarbeiten ist nicht gleich
neu machen

Oft ist ein sogenannter ,Relaunch” diffiziler
in der Umsetzung als eine komplett neue
Website. Die Beteiligten haben bereits Erfah-
rungen gesammelt und ihre eigenen Vorstel-
lungen. Je gréRer das Unternehmen bezie-
hungsweise hoher die Anzahl derer, die mit-
reden durfen, umso komplexer wird es. Da-
bei gilt auch hier, sich auf das Wesentliche zu
konzentrieren: Wurde die Zielgruppe beach-
tet? Gibt es technische Fortschritte, die bei
der Weiterentwicklung bedacht werden
mussen? Genau das war die Aufgabe beim
Jean-Paul-Verein Bayreuth e.V.: Als altester

diakonischer Verein der Stadt Bayreuth, in-
formieren sich hier Familien, Senioren aber
naturlich auch das Jugendamt und die Stadt
Uber Betreuungsmaglichkeiten. Die Zielgrup-
pe ist damit sehr grofs und die Anspriche der
Nutzer an die Website unterschiedlich.

Jean-Paul-Verein Bayreuth e.V. fur alle

Das Ziel fur die Website war schnell klar: Struk-
tur und Uberblick schaffen. Die alte Website
war im Laufe der Jahre recht unlbersichtlich
geworden und kaum intuitiv nutzbar. Daher
galt es, am Anfang ein MenU zu definieren,
das die Einrichtungen des diakonischen Ver-
eins sowie die Betreuungsmaglichkeiten dar-
stellt und dem Nutzer schnell und einfach zu-
ganglich macht. So entstanden die sechs
Menupunkte Fur Kinder, junge Menschen



und Familien, Fur Senioren, Der Jean-Paul-
Verein, Downloads, sowie Spenden und Ar-
beiten beim Jean-Paul-Verein. Die Gestaltung
orientiert sich am Corporate Design der Diako-
nie, da der Jean-Paul-Verein der Diakonie zu-
geordnet ist. Auf der Startseite sind Videos
eingefugt, die sowohl das Jugendhilfezentrum
als auch das Senioren-Stift des Vereins aus der
Vogelperspektive zeigen. Damit erhalten die
Nutzer einen intensiven Eindruck der raumli-
chen Gegebenheiten.

,Die gréfSte Herausforderung im Zuge des Re-
launchs der Website war es, allen Anspriichen
gerecht zu werden: Die Abteilungsleiter mochten,
dass die Einrichtungen reprdsentiert werden und
gleichzeitig muss es fiir viele Nutzer verstdnd-
lich sein. Die ABG Marketing hat die internen
Strukturen des Vereins sowie die Anforderungen
der Nutzer verinnerlicht und damit fiir alle eine
neue Website gestaltet — das Ergebnis kann sich

sehen lassen.”

Dr. Franz Sedlak, Geschdftsfiihrender Vorstand

Unterseiten mit
wiederkehrender Struktur

FUr die Unterseiten nutzen wir eine immer wie-
derkehrende Struktur: Wir setzen auf Zitate der
Abteilungsleiter und auf eine kurze Erklarung
der Einrichtung in recht ,simpler” Sprache. Au-
Berdem finden sich im Text viele Zwischen-
Uberschriften sowie interne und externe Verlin-
kungen. Dies dient der berihmten SEO Opti-
mierung — Keywords im Text machen die Seite
leichter auffindbar und auch Verlinkungen sind
daflr von groem Nutzen. Neben der direkten
Kontaktmaoglichkeit auf jeder Seite implemen-
tierten wir auSerdem einen ,Ratgeberkasten”:
Der Nutzer wird hier direkt angesprochen und
kann sich mit seinen Fragen an die Mitarbeiter-
innen und Mitarbeiter des Vereins wenden.
Daneben gibt es auch die direkte Kontaktmog-
lichkeit und den Unterpunkt ,Arbeiten beim
Jean-Paul-Verein”, um magliche Bewerber an
die richtige Stelle zu verweisen.

Geschaftsfiihrender Vorstand
Jean-Paul-Verein Bayreuth e. V.
Telefon +49 921 75723-0

info@jpv-bayreuth.de

www.jpv-bayreuth.de
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Weiterentwicklung: Jean-Paul-Verein 2.0

Ohne die Inhalte aufzulésen oder den Kern
des Jean-Paul-Vereins zu verlieren, haben wir
im Zuge des Relaunchs doch etwas Neues ge-
schaffen: Fur den Nutzer wird nun die Arbeit
des diakonischen Vereins transparenter — die
Ansprechpartner treten personlicher in Er-
scheinung. Die Internetprasenz ist moderner,
Ubersichtlicher und emotionaler geworden.

ERSTELLEN ODER UBERARBEITEN

IHRES INTERNETAUFTRITTS
|

Erstellung eines Konzepts zu Struktur,
Inhalten, Keywords und Grundlayout
Recherchen und Erstellen der Texte
Gestaltung der Seiten

Erstellen von Vorlagen fiir Programmierung
Programmierung nach Richtlinien der
Suchmaschinenoptimierung

Web mit Content-Management-System
Responsive Webdesign (Seite funktioniert
auf mobilen Endgeréaten)

Bei Bedarf Fotos aus Fotodatenbank oder
Organisation Fotoshooting
Abstimmungen und Korrekturen
Optional: Fortlaufende Weiterentwicklung

und Aktualisierung der Seite

Geschaftsfihrerin

ABG Marketing GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-11
stiegler@abg-partner.de

www.abg-partner.de




Prozessoptimierung
in der Praxis

EFFIZIENTE STRUKTUREN UND ABLAUFE SCHAFFEN

Unternehmen wollen wachsen und nachhaltig
erfolgreich sein. Damit dies gelingt, mussen
auch die internen Strukturen und Ablaufe an
die wachsende Geschéftstatigkeit angepasst
werden. In der Praxis wird das haufig vernach-
lassigt. Aus der bei Grundung ,handvollen”
Belegschaft ist in wenigen Jahren oft ein ty-
pisch mittelstandisches Unternehmen mit
durchschnittlich 20 bis 30 Mitarbeitern ge-
worden. Die internen Hierarchien und Struktu-
ren haben sich jedoch nicht geandert. Das hat
zur Folge, dass sich die Mitarbeiter so recht
und schlecht durchkdmpfen und ohnehin
knappe Ressourcen verschwenden bezie-
hungsweise unangemessen hohe Kosten ver-
ursachen. Es wird meist reagiert statt agiert.
Stérungen wahrend des Geschéftsablaufs mu-
tieren dann schnell zum ,,Chefproblem”.

In der Vergangenheit bewahrte Planungsme-
thoden und Arbeitsweisen stofsen in der heu-
tigen Zeit an ihre Grenzen. Die bisherige Ent-
wicklung im Mittelstand ist durch eine weit

verbreitete Methode, die Ad-hoc-Planung,
gekennzeichnet. In der Vergangenheit waren
Intuition und Improvisation, erganzt um indi-
viduelle Erfahrungen und Kenntnisse, meist
ausreichend. Immer schnellere Veranderun-
gen der Markte und politischen Rahmenbe-
dingungen, sowie gestiegene Ansprlche, ver-
langen neue Managementmethoden und
eine konsequente Umsetzung. In der Theorie
erscheint das leicht verstandlich: Die Organi-
sationsstruktur eines Unternehmens besteht
grundsétzlich aus zwei Bausteinen, der Auf-
bau- und der Ablauforganisation. Wahrend
die Aufbauorganisation als Rahmen festlegt,
wer was mit wessen Hilfe zu machen hat, er-
folgt mit der Festlegung der Ablauforganisati-
on die dynamische Ausgestaltung, also wann,
wo und wie oft etwas erfolgt. Die Ausgestal-
tung der Organisationsstruktur soll die Interes-
sen verschiedener Beteiligter bertcksichtigen.
Im Vordergrund steht dabei die positive Beein-
flussung der Unternehmensziele, wie Produk-
tivitdtserhdhung, Wirtschaftlichkeit oder Zu-
kunftssicherung. Wichtig sind aufserdem die

Ziele der Mitarbeiter — wie Arbeitszufrieden-
heit, Aufstiegschancen und Sicherheit — und
Kundenziele — wie angemessene Preise und-
Service. Die wesentlichen Elemente gibt es in
vielen Betrieben, sie werden jedoch nur zéger-
lich angewendet. Typisch sind in der Praxis
Aussagen wie , Wir haben keine Zeit zum Pla-
nen, wir missen die Auftrage abarbeiten”. Oft
arbeiten die Angestellten auch mit ,eigenen”
Arbeitspapieren, wie zum Beispiel Excel-Tabel-
len. Die Auftrage wurden nicht im System hin-
terlegt. Transparenz, Standards oder ein
schneller Blick auf den Arbeitsstand sind so
nicht maglich.

Oftmals werden die geschaftlichen Starken
der Unternehmen, wie gute Leistungsangebo-
te in Verbindung mit hoher Qualitat und Ter-
mintreue, durch eine unbefriedigende Finanz-
lage Uberdeckt. Die Liquiditatslage ist meis-
tens hoch volatil. Die Zahlungsstréme aus
den GroRauftragen verlangen ein besonders



prazises Liquiditatscontrolling. Durch eine
unzureichende Liquiditdtsplanung kénnen
kurzfristig enorme Engpasse entstehen. Die
jeweiligen Hausbanken sind in solchen Fallen
kaum in der Lage, die zur Verfligung gestell-
ten Linien kurzfristig auszuweiten und Hilfe
zu leisten. Oft fuhrt ein eigentlich absehba-
rer Umsatzriickgang, wie der Wegfall eines
GroRRkunden, zu deutlichen Verlusten, weil
die Kostenstruktur zu spat angepasst wurde.
Durch ein ordnungsgemaBes Controlling —
inklusive Unternehmensplanung — lassen
sich zu einem viel friheren Zeitpunkt Gegen-
steuerungsmafinahmen eingeleiten.

Impulse von auf3en nutzen

Die Restrukturierung der Gesamtorganisation
hat das Ziel, im Unternehmen eine schlanke,
schnelle und leicht verstandliche Aufbau- und
Ablauforganisation umzusetzen. Dazu geho-
ren Regelungen zu Zustandigkeiten, Kompe-
tenzen, Vertretungen. Meist sind die Schwie-
rigkeiten im Unternehmen bekannt, zum Bei-
spiel unzureichende Produktivitat. Sinnvolle
Anderungen werden oft aus Bequemlichkeit
nicht umgesetzt. Ein externer Dritter kann
hier wichtige neue Impulse geben und bei-
spielsweise durch ,Mitarbeiterinterviews”
wichtige Informationen erarbeiten, die zur
Optimierung beitragen.
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Haufige Problemfelder in der Praxis:

1. Strukturelle Probleme:

u Fehlende Unternehmenssteuerung (Planung, Controlling, Kommunikation)

m Fehlende Aufbau- und Ablauforganisation — keine klare Regelung von Zustandigkeiten und
Kompetenzen der Mitarbeiter

.Organisatorische Probleme:

Kapazitatsprobleme und fehlender Informationstransfer (Hol- und Bringschuld)

Keine klare Regelung von Schnitt- und Kontrollstellen

Ungenlgender Informationstransfer zwischen Rechnungswesen und Finanzcontrolling
Keine effektive Nutzung vorhandener Software

Kommunikations- und Informationsfluss nicht zufriedenstellend

Fehlen von Standards und einheitlicher Dokumentation

JTransparenz” der Auftrage nicht vollumfanglich gewahrleistet

Controlling nicht aussagefahig

Vor- und Nachkalkulation werden nicht ordnungsgemafs durchgefuhrt

H §E E B E E BB R EN

Stoérungen wahrend Auftragsbearbeitung mutieren dann zum ,,Chefproblem”

Daraus resultierend: Operative Defizite
Hier im Besonderen:

Angespannte Liquiditatssituation (zum Beispiel Probleme bei der Auftragsvorfinanzierung)
m Kapazitatsprobleme (Uber- oder Unterdeckung)

Um die Starken und Schwachen der jeweiligen Unternehmen herauszufinden,

hat sich die nachfolgende Vorgehensweise in der Praxis bewahrt:

1. Aufnahme Ist-Zustand: Uberprifung Aufbau- und Ablauforganisation, Beobachtung
von Abldufen, Fihren von Mitarbeiterinterviews

2. Erarbeiten einer MaRnahmenplanung: Aufzeigen von Starken, Schwachen und
Ldsungen, inklusive Zeithorizont

3. Optimierungs- und Umsetzungsphase im Unternehmen: Einflhren von Standards,
Uberarbeiten der Aufbau- und Ablauforganisation mit Zustandigkeiten und
Kompetenzen, Arbeitsplatzbeschreibungen, QM-Handbuch, Einflhren von
Controlling- bzw. Steuerungstools

Notwendige Schritte fiir einen funktionierenden Ablauf:

Klare Zuweisung von Kompetenzen

Beherrschen der unternehmensinternen Software-Loésungen

Eindeutige Aufgaben- und Tatigkeitsbeschreibung fir die Stellen
Festlegen klarer Schnittstellen zu anderen Prozessen

Festlegen Informationsfluss und Informationstrager (Hol- und Bringschuld)
Installation von Prifpunkten zur Erfolgsmessung

Sie mochten lhre Abldufe und Strukturen auf den Priifstand stellen?
Sprechen Sie uns gerne fiir eine erste unverbindliche Einschdtzung an.

Geschaftsfuhrer, Unternehmensberater Unternehmensberater, Geschaftsfiihrer
ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-48 Telefon +49 351 43755-46
leopold@abg-partner.de baar@abg-partner.de

www.abg-partner.de www.abg-partner.de
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Zum Ende des Jahres gilt es, im Unternehmen
noch einmal Vollgas zu geben und letzte Pro-
jekte erfolgreich zu platzieren. Das Ziel: der
bestmagliche Jahresabschluss. Denn dieser
wird als Grundlage flr das Rating herangezo-
gen. Warum die Rating-Note wichtig ist: Sie
entscheidet daruber, wie sich der Kreditrah-
men sowie die Kosten bei der Hausbank ge-

stalten. Das Rating einer Bank basiert grund-
satzlich auf den sogenannten harten und wei-
chen Faktoren. Zur ersten Kategorie gehdren
vor allem die Bilanzkennzahlen, wie die Eigen-
kapitalquote, die Gesamtkapitalrentabilitat
oder das Working Capital. Weiche Faktoren
beziehen sich auf Beobachtungen und Ein-
schatzungen des Marktumfelds, die Qualitat

...Ist vor dem Jahr

HALLO 2018: UNTERNEHMENSSTRATEGIE UND -PLANUNG

Letzte Projekte sind erfolgreich zum Abschluss
gebracht worden und der Sinn am Ende des
Jahres steht nach ,Durchatmen”. Doch diese
Phase sollte nicht lange andauern. Denn das
neue Jahr steht schon vor der Tur und mit ihm
neue zwolf Monate, die akribisch geplant und
strategisch durchdacht werden mussen. Die
Unternehmensstrategie und -planung umfasst
ein ,Sammelsurium” an Mafsnahmen, Aktivi-
taten und Projekten. Wie geht man dabei vor?
Am Anfang des Prozesses werden die Unter-
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nehmensziele festgelegt: Was soll mittelfristig
erreicht werden und wofir will das Unterneh-
men im Jahr 2018 stehen? Grundlage dafur
bilden die Zahlen, Daten und Fakten aus der
Vergangenheit, die zusammengetragen und
ausgewertet werden. Im Ergebnis wissen die
Unternehmer, was die Erfolgsfaktoren sind
und wie die aktuelle Kostenstruktur im Ver-
gleich zu den branchenublichen Werten ist.
Mit der Strategie wird anschliefend der Kurs
bestimmt, wie die festgesetzten Ziele erreicht

Nach dem Jahr...

TSCHUSS 2017: MIT PRE-RATING ZUM

OPTIMALEN JAHRESABSCHLUSS

des Managements, die Organisation des Un-
ternehmens oder die Kommunikation mit den
Finanzierungspartnern. In beiden Bereichen
sollten die Gestaltungsmdglichkeiten genutzt
werden, um den Ratingwert zu beeinflussen.
Gute Nachrichten fir Mittelstandler: Mit dem
sogenannten Pre-Rating besteht die Moglich-
keit, die Ratingnote der Hausbank zu simulie-
ren. Anhand der vorldufigen Jahresabschluss-
unterlagen werden mit Hilfe eines umfangrei-
chen Finanz- und Prognosetools eventuelle
Schwachstellen und die damit verbundenen
Verbesserungspotentiale erkannt sowie um-
gesetzt. Das schafft bessere Voraussetzungen
fur das Gesprach mit der Hausbank. Denn
gute Kreditbedingungen bei der Hausbank
sind mafsgeblich, wenn ein Unternehmer fir
das kommende Jahr wichtige Investitionen
einplant. Apropos Planung: Haben Sie schon
2018 auf dem Schirm?

werden kdnnen. Die Strategie schliefst mehrere
Planungsbereiche ein: An welche Zielgruppen
werden welche Produkte verkauft? Welche
personellen und materiellen Kapazitaten wer-
den benétigt? Wie sollten die Ablaufe und
Strukturen gestaltet sein? Wie hoch ist der In-
vestitionsbedarf? Wie soll das Kapital beschafft
werden beziehungsweise was ist der passende
Finanzierungsmix? Welche steuerlichen und
rechtlichen Konsequenzen entstehen je nach
MafRnahme? Steht die Strategie, heifst es im
Anschluss: Konsequentes Umsetzen, Kontrol-
lieren und bei Bedarf Optimieren — aber bitte
nicht, ohne die Mitarbeiter einzubinden. Denn
sie wissen eine gute Fuhrung mit Zielvorgaben,
Stellenbeschreibungen und festen Kompeten-
zen zu schatzen. Einem dauerhaften Erfolgs-
kurs steht dann nichts mehr im Weg.
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soll. Kreativ und aufRergewohnlich soll es
sein. BloR kein 08/15-Geschenk. Letztlich
fallt die Wahl haufig dann doch wieder auf
die Flasche Wein oder eine Tafel Schokolade.
Dabei liegt das Gute doch so nah: Regionale
Spezialitaten koénnen das ideale Geschenk
sein. Gerade Kunden und Partner, die nicht
aus dem direkten Umfeld des eigenen Unter-
nehmens kommen, freuen sich Uber die kuli-
narischen Schatze anderer Regionen. Der Be-
ratungsverbund ABG-Partner beispielsweise
ist in vier deutschen Stadten und drei Bun-
deslandern angesiedelt. An allen Standorten
finden sich regionaltypische Spezialitaten.
Seine Kunden auf die Weihnachtszeit ein-
stimmen und dabei ein bisschen Stolz auf sei-
ne Region durchblicken lassen — was soll da-
ran verkehrt sein? Absolut nichts: Deswegen
verraten wir lhnen, welche Geschenke un-
umganglich sind, wenn Sie in Dresden, Bay-

, Boblingen oder Minchen und dem
mland ansassig sind.

Dresden in Sachsen — mehr als Stollen

Zur sachsischen Adventszeit gehort der Dresd-
ner Stollen einfach dazu. Wem allerdings ein
ganzer Stollen als Geschenk zu grof ist, kann
auf Stollenkonfekt zurlckgreifen und den au-
thentischen Stollengeschmack in Miniaturfor-
mat verschenken. Sachsen hat aber mehr zu
bieten: So kommen aus der Oberlausitz die
berlihmten Pulsnitzer Pfefferkuchen, die allein
schon wegen des Dufts nach Zimt, Kardamom
und Co. fur eine weihnachtliche Stimmung
sorgen. Auch mit den Bautz'ner steinvermah-
lenen Fruchtsenfsorten Heidelbeere, Orange
oder Preiselbeere avancieren Sie definitiv zu
den einfallsreichen Geschenkemachern.

Bayreuth und Miinchen - kulinarische
Schatze Bayerns

Leider lassen sich WeiswUrste mit Brezen
und Schweinshachsen mit Sauerkraut nur

Weihnachtsgeschenke

fur Kunden und

Geschaftspartner

denkbar schlecht verschenken. Haben Sie
schon mal von Pfefferniissla gehort? Mit
Anis, Nelken, Zimt und Muskat? Eine wun-
derbare und weniger deftige Alternative, mit
der sie den frankischen Weihnachtszauber
versenden kénnen. Auf Begeisterung bei den
Kunden und Geschaftskunden stofRen si-
cherlich auch die Schokoladenkdstlichkeiten,
die aus der Milch der Alpenkihe hergestellt
wird — authentischer fir die Region rund um
Bayern geht es nicht.

Boblingen und Baden-Wirttembergs
Spezialitaten

Wer will, dass sich seine Kunden ein Bild vom
Schwabischen Essen machen kénnen, der
verschenkt am besten eine Packung getrock-
nete Spatzle samt Rezept fUr die perfekten
Kasespatzle. Allen, die lieber den Geschmack
der Schwarzwalder Kirschtorte in Grofe einer
Praline verschenken wollen, ist die TUbinger
Kirschle zu empfehlen — die wohl berihmteste
Kostlichkeit Baden-Warttembergs.
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