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Editorial

Der VVBU ist nun ein Jahr aktiv und erfolg-
reich. In dieser Zeit ist die Mitgliederzahl
auf tiber 50 gewachsen. Wir werden Sie
zukinftig viermal jahrlich mit unserem
Newsletter “VBU im Dialog* Gber die Ak-
tivitaten unserer Berater informieren. Ne-
ben diesen Berichten aus Projekten und
Fachverdffentlichungen von Mitgliedern
des VBU mdchten wir Sie insbesondere
auch auf Vortrége und aktuelle Termine
hinweisen.

In der aktuellen Ausgabe stellt unser
Kooperationspartner Denzhorn seine
Planungs-Software BPS-ONE vor.

Peter Zahn zeigt auf, wie Sie den richtigen
Partner fiir Ihre IT-L6sung auswahlen

und Michael Risch beschreibt in seinem
Beitrag, wie Sie die Flexibilitat Ihres Un-
ternehmens durch Outsourcing und Koope-
ration steigern kénnen.

Wir freuen uns, wenn unser ‘VBU im
Dialog* lhr Interesse findet und Sie uns -
und unseren Newsletter - weiter empfeh-

Termine

Im Einkauf liegt der Gewinn -
Intelligentes Beschaffungsmanage-
ment.

Vortrag von Gerd Schulz (VBU),
IHK-Stuttgart, JagerstraRe 30,
70174 Stuttgart,

13. Juni 2005 um 16:30 Uhr

Einstiegsseminar
‘Vermarktungsstrategie* - Erfolgreich
vermarkten in konjunkturell schwachen
Zeiten?

Referenten Astrid Harder (VBU) und
Thomas Walsdorf (Walsdorf-Gasantriebe),
jeweils am 6.7., 12.7. und 14.7. 2005 um
19.00 Uhr im TGZ Wildau bei Berlin,
Raum ‘Dahme-Spreewald".

Informationen unter www.astrid-harder.de

len. Ihre Fragen, Anregungen und Win-
sche nehmen wir gerne entgegen - spre-
chen Sie uns an.

Erfolgreiche Projekte und Geschafte
wiinscht Thnen

lhr
Verbund beratender Unternehmer
Martin H. Hopf Norbert Schenzle

Der VBU bietet Losungen
fir den Mittelstand

Wie schiitze ich mein Unternehmen?
Der intelligente Einsatz von Frih-
warnindikatoren und bewusst ge-
steuertem Risikomanagement.

Vortrag von Hanspeter Tscholl (VBU)
und Glnter Monjau, IHK-Stuttgart,
JagerstraBe 30, 70174 Stuttgart,

11. Juli 2005 um 16:30 Uhr

Internationalisierungsstrategien
mittelstandischer Unternehmen -
Chancen im franzésischen Markt
erfolgreich nutzen.

Vortrag von Karl Kolb (VBU) und
Michael Risch (VBU), Business + Inno-
vation Center Kaiserslautern GmbH,
OpelstraBe 10, 67661 Kaiserslautern,
14. September 2005 um 17:00 Uhr



VBU Newsletter Sommer 2005

Der VBU - ein Portriit

von Martin H. Hopf und Norbert Schenzle

Unternehmer finden immer eine unter-
nehmerische Lésung — so kénnte man
nicht nur die Arbeit der VBU-Berater,
sondern auch die Entstehung und Ent-
wicklung des VBU uberschreiben.

In der heutigen, mediengeprégten Zeit, in
der sich viele Unternehmensberater um die
Auftrage aus der Wirtschaft bewerben oder
vielleicht auch streiten, ist es wichtig, dem
Kunden nicht nur qualitativ gute Beratung
zukommen zu lassen, sondern auch unter
einer starken Marke aufzutreten und be-
merkt zu werden.

Funf Unternehmensberater, alle erfahrene
Wirtschaftsfachleute mit ausgepragtem
unternehmerischen Hintergrund, grindeten
im Frihjahr 2004, nach umfangreichen
Vorbereitungen, den Verbund beratender
Unternehmer e.V.. Seither bieten sie ihre
Beratungsleistungen, die sich gegenseitig
sehr gut ergénzen, gemeinsam als Kompe-
tenzzentrum an. Innerhalb nur eines Jahres
hat sich die Zahl der Partner in diesem
Netzwerk mit Schwerpunkten in Siid- u.
Westdeutschland verzehnfacht. Es reicht
von Paris bis Warschau und von der dani-
schen Grenze bis zum Bodensee. Das Be-
ratungsangebot unserer VBU-Partner bietet
damit Gber die deutschen Grenzen hinaus
flir unsere Kunden ein in die Tiefe und
Breite sehr gut sortiertes Leistungsspekt-
rum.

Warum entwickelte sich die Idee, ein Netz-
werk aufzubauen, in so kurzer Zeit so er-
folgreich? Die im VBU zusammenge-
schlossenen Unternehmensberater sehen in
diesem Verbund nicht nur einen Berufsver-
band (was wir auch sind) oder gar eine
gemeinsame Beratungsfirma (was wir
nicht sind), sondern sie sehen das Bera-
tungsangebot der Kolleginnen und Kolle-
gen als sinnvolle Ergdnzung der eigenen
Kompetenz zum Vorteil des Kunden - und
sie finden im VBU ein Kollegenforum, in
dem sich aktuelle Fragen und Entwicklun-
gen hervorragend und offen diskutieren
und analysieren lassen. Hier erleben sie
Partner, die in ihrer Arbeit den Kunden

ganzheitlich sehen und Iésungsorientierte,
praxisgerechte, individuelle Beratungen
anbieten und das zu beratende Unterneh-
men bei den Lésungen begleiten.

Ein umfangreiches Vortrags- und Seminar-
programm ergénzt das Beratungsangebot
des VBU. Damit verfligen z.B. verbundene
Unternehmen fir ihre Kundenveranstal-
tungen (ber fachlich und rhetorisch her-
vorragend ausgebildete Referenten. Bei
den IHKSs in Baden-Wirttemberg, mit
Schwerpunkt in Stuttgart, halten unsere
Referenten zwischenzeitlich regelmaRig
Vortrage und fiihren Seminare durch.

Das umfassende und praxisorientierte Be-
ratungsangebot der Partner unseres Netz-
werkes - aus der Praxis fur die Praxis -
sowie unsere Vortrags- und Seminarange-
bote, unsere publizistischen Aktivitaten
und die Zusammenarbeit mit unseren Ko-
operationsfirmen, werden unser Netzwerk
VBU weiterhin erfolgreich wachsen las-
sen. Gutes setzt sich eben durch.

Wir danken allen, die an dem Aufbau des
Verbundes beratender Unternehmer e.V.
mitgewirkt haben, den Kooperationsfir-
men, den Beratungs-Partnern und beson-
ders deren Kunden.

Waldenbuch, im Juni 2005
Martin H. Hopf und Norbert Schenzle

Vorstande des Verbunds beratender
Unternehmer e.V.
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Der VBU - das sind
Unternehmer fir
Unternehmer

Neues aus der Wirtschaft

Platzhalter fiir Text von
Herrn Kelm:

,,Der Griinder des russischen
Olkonzerns Yukos, Michail
Chodorkowski, ist von ei-
nem Moskauer Gericht we-
gen Betrugs und Steuerhin-
terziehung schuldig gespro-
chen und zu neun Jahren
Gefangnis verurteilt worden.
Die mehr als 18 Monate
dauernde Untersuchungshaft
wird auf das Strafmal} ange-
rechnet.

Chodorkowskis mitange-
klagter Geschaftspartner
Platon Lebedew erhielt e-
benfalls eine Gefangnisstra-
fe von neun Jahren. Dariiber
hinaus verurteilte die Vorsit-
zende Richterin Irina Koles-
nikowa beide Geschaftsleute
dazu, 17 Milliarden Rubel
(483 Millionen Euro) Steu-
ern und Strafen zu zahlen.
Der dritte Angeklagte, And-
rej Krainow, erhielt funf
Jahre Haft auf Bewahrung.
Anklage zufrieden: "Wir
halten das Urteil fir objektiv

und gerecht."

Quelle: Natalja Wischnjako-
wa, Sprecherin der General-
staatsanwaltschaft
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IT-Losungen - wie finde ich den richtigen Partner

von Peter Zahn

Wenn ein Unternehmen neue Software-
I6sungen sucht, steht Gblicherweise ein
mit groRem Aufwand erstelltes Pflich-
tenheft am Anfang der Auswahl. Aus
der Praxis heraus entwickelte Wege
bieten hier eine effiziente Alternative.

Denn es bringt wenig, wenn man einfach
die Standardfunktionalititen aus Angebo-
ten von Softwareldsungen abschreibt und
daraus ein aufwandiges Pflichtenheft er-
stellt, das man dann an mdglichst viele
mehr oder weniger in Frage kom-
mende Anbieter versendet. Viel-
mehr sollte zunédchst nach den

werk, Systemsoftware, Datenbanken,
Anwendungssoftware, Daten- und Men-
gengeriste) sowie Uber die Zusammenset-
zung des Auswahlteams. Das Papier, das
auch Auskunft Giber die Unternehmens-
und die daraus abgeleitete IT-Strategie
gibt, wird den ausgewéhlten Anbietern
zur Verfiigung gestellt.

In der zweiten Phase werden diese Anbie-
ter zu einer zunéchst jeweils eintdgigen
Présentation eingeladen. Dabei sollte man
darauf bestehen, dass auch die Mitarbeiter

Softwarelésungen gesucht werden, Phasen der Auswahl von Informatiklésungen

die den eigenen Anforderungen
am nachsten kommen. Dabei geht
es darum, den hochsten Deckungs-

» Marktanalyse und Vorauswahl geeigneter
Anbieter mit Hilfe profunder Marktkenntnisse
des Beraters

grad der angebotenen L&sung mit
den eigenen Anforderungen zu

> Prasentation der ausgewahlten Angebote
hinsichtlich Vollstandigkeit, KO-Kriterien und
Mindestanforderungen

erreichen, also ein Erflllungsma-
ximum der Standardl6sung in Be-

» Detailauswahl der interessanten Angebote auf
Basis des Pflichtenheftes

zug auf die betrieblichen Anforde-

rungen in puncto Funktionalitat,
Datenmodell und Abbildung der

» Endauswahl durch Nutzwert-/Kostenanalyse und
Risikobewertung

(zukiinftigen) Geschéftsprozesse

sicher zu stellen. Dazu wahlt das

Auswahlteam in einer ersten Pha-

se maximal finf Firmen aus, bei denen

folgende Faktoren einen positiven Ein-

druck machen:

e die Soliditat des Anbieters

die technologische Basis der Produkte

die Kundenbasis

ein stabiler Programmcode

ein gut entwickelter Handlervertrieb

mit entsprechenden Supportstrukturen

e eine gute Anpassungsfahigkeit der
Produkte

e eine groRe Auswahl an Softwaremo-
dulen

e eine einfache Bedienung.

In Vorbereitung zur zweiten Phase formu-
lieren die Anwender wichtige Geschafts-
vorfélle und die spezifischen Anforderun-
gen ihres Unternehmens sowie KO-
Kriterien an die zukinftige Lésung.
Dieses hdchstens 20 Seiten umfassende
Papier enthalt Informationen tber GroRe,
Geschéftsfelder, Zielgruppen des eigenen
Unternehmens sowie Angaben zur beste-
henden IT-Infrastruktur (Hardware, Netz-

anwesend sind, mit denen man spéter zu
tun haben wird. Alle Présentationen soll-
ten mdglichst an aufeinanderfolgenden
Tagen erfolgen. Der Tagesablauf wird
inhaltlich und zeitlich vorgegeben, begin-
nend mit der Darstellung des anbietenden
Unternehmens. Die Mitglieder des Aus-
wahlteams sind wahrend der Présentation
gehalten, entsprechende Bewertungen
anhand einer vorbereiteten Checkliste
vorzunehmen und neue Ideen und Er-
kenntnisse zu sammeln. Die Ergebnisse
aus der jeweiligen Prasentation werden
noch am selben Tag in einer internen
Runde diskutiert. Interessant ist dabei
auch immer die Beurteilung, ob man
menschlich zusammenpasst. Diese Vorge-
hensweise sichert eine hohe Vergleichbar-
keit zwischen den Anbietern und deren
Produkten und lasst das zukinftige Pflich-
tenheft als Bestandteil der Ausschreibung
quasi 'nebenher’ entstehen.

Nach dem Ende der "Présentationsrunde’
entscheidet das Projektteam, welchen
Anbietern die komplette Ausschreibung
zugesandt wird.

Fortsetzung auf der néchsten Seite
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,»Zusammenkunft
ist ein Anfang,
Zusammenhalt

ist ein Fortschritt,

Zusammenarbeit
ist der Erfolg.*

Henry Ford

Neues aus der IT-Branche

,»Mit ,,Mendocino®, der In-
tegration von Microsoft Of-
fice an Mysap, versucht
Microsoft einmal mehr, sich
ins Geschéft mit Business-
Software einzubringen.
Nachdem sie SAP nicht
kaufen konnten, versuchen
die Redmonder nun, zumin-
dest das Frontend der SAP-
Umgebung mitzugestalten.
Microsoft sichert so sein
Terrain ab, denn wie andere
Softwarekonzerne hat auch
SAP ein Web-basierendes
Portal als Bedienoberflache
fur den Applikationszugriff
definiert. Und je mehr Funk-
tionen (E-Mail, Kalender,
Dokumentenerstellung etc.)
ins Portal wandern, desto
weniger befasst sich der
SAP-Anwender mdglicher-
weise mit Office. Zudem
entwickeln Unternehmen
wie etwa Macromedia (nun
ebenfalls ein SAP-Partner)
mit Flex Rich-Client-
Interfaces fiir den Browser,
so dass auch grafisch auf-
wandige Darstellungen und
dynamische Bildschirman-
passungen im Browser mdg-
lich sind, die die Nachteile
der Web- gegeniiber des
Windows-Oberflache redu-
zieren.“

(Quelle: CW Notizblog)
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IT-Losungen - wie finde ich den richtigen Partner
von Peter Zahn (Fortsetzung)

Die Anbieter kdnnen in dieser Phase be-
reits daruiber informiert werden, wer ihre
Wetthewerber sein werden. Dies erhoht die
Qualitat ihrer Arbeit. Die Ausschreibung
enthalt neben den fachlichen Anforderun-
gen und den erweiterten Angaben aus den
Présentationsvorgaben noch die Anforde-
rungen an das Unternehmens- und Leis-
tungsprofil des Anbieters, Projektanforde-
rungen sowie allgemeine Ausschreibungs-
bedingungen und eine ’Bietererklarung’.
Meist wird es so sein, dass die letzten An-
bieter sich in der Erfiillung der fachlichen
Anforderungen kaum unterscheiden. Dann
ist natlrlich neben den vorgenannten
Schlisselfaktoren auch der Angebotspreis
entscheidend.

Wichtig sind aber auch die Anforderungen
an den Anbieter selbst, denn was niitzt das
beste Produkt, wenn es den Anbieter im
néchsten Jahr nicht mehr gibt? Deshalb
sollte man vom zukiinftigen Softwarepart-
ner unbedingt Auskunft Uber seine Finanz-
kraft und wirtschaftliche Situation, zum
aktuellen Neukundengeschéft, zu Support-
strukturen und Personalressourcen und zur
Partnerstrategie fiir Entwicklung und Ver-
trieb verlangen.

Kontakt: Peter Zahn
Peter.Zahn@vbu-berater.de
Tel. 0711-9018401

Herausforderungen an zukiinftige Organisationsformen
von Michael Risch

Anfang Mai diesen Jahres stufte die
Rating-Agentur Standard & Poors
(S&P) die Kreditwiirdigkeit der beiden
grolten amerikanischen Autokonzerne
General Motors und Ford auf den Sta-
tus von "Schrottanleihen" herab. Uber-
kapazitéten, sinkende Marktanteile und
die immer stéarkere und erfolgreiche
Konkurrenz wurden als Hauptprobleme
der beiden Hersteller genannt, die sich
einst mit Chrysler 90% des US-
amerikanischen Marktes teilten. Einsti-
ge Stéarken — GroRe und die Kontrolle zu stellen sowie Unternehmensstruktu-
Uber die komplette Wertschopfungsket- ren und Geschaftsmodelle zu hinterfra-
te — haben sich in Nachteile verkehrt. gen.
Kapitalbindung und Unflexi-
bilitat werden heute von -
Options-
wert
Geschaffener
Wert

Die Bonitat von Unternehmen mit ge-
ringer Ertragskraft, nicht erkennbaren
Alleinstellungsmerkmalen und gerin-
ger Eigenkapitalfinanzierung werden
kritischer hinterfragt. Ein schlechtes
Rating flihrt zu héheren Kapitalkosten.
Kurz: wettbewerbsfahige Produkte sind
notwendige, aber inzwischen nicht
mehr hinreichende Bedingung. Viel-
mehr sind die Unternehmen gezwun-
gen, auch ihre Kostenstrukturen und
Leistungsstrukturen auf den Prifstand

investiertes Kapital

Kapitalgebern und Kunden ‘
x Kapitalkosten =

gleichermalien abgestraft.

Aktuelle Organisationsmo-
delle und Basel 2

Die Anforderungen aus der
Neuregelung der Basler Ei-
genkapital-Vereinbarung
(Basel 2) und dem Gesetz
zur Kontrolle und Transpa-
renz im Unternehmensbe-
reich (KonTraG) stellen mit-
telstandische, deutsche Un-
ternehmen vor &hnliche Probleme.

Kapital

Mindestanforderung
an den Cash Flow

Jahrlich

bendotigter
Cash Flow

Legende: ¢ Kapitalkosten: steigen abhéngig vom Risiko der finanzierten Investition

* Vernichteter Wert: Cash Flow (IST) < jahrlich benétigter Cash Flow

* Geschaffener Wert: Cash Flow (IST) > jahrlich benétigter Cash Flow

« Optionswert: durch Risikooptimierung realisierter Wert (geringere Kapital-

kosten und Kapitaldienst, schnellere Reaktion auf Marktveranderungen)

Fortsetzung auf der néchsten Seite
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Neues aus der Rechtsspre-
chung

Die GmbH-Geschéftsfihrer-
haftung beschrankt sich na-
turlich nicht auf das Stamm-
kapital, sondern besteht so-
wohl bei Pflichtverletzungen
zivil- als auch bei bestimm-
ten Sachverhalten strafrecht-
lich.

Im kirzlich vom BGH ent-
schiedenen Fall hatte ein
Geschaftsfiihrer einen Miet-
kaufvertrag fiir Maschinen
abgeschlossen, obwohl die
Gesellschaft keine VVerwen-
dung fur diese Maschinen
hatte. Der Geschaftsfiihrer
hat dabei eindeutig die Sorg-
falt eines ordentlichen Ge-
schaftsmannes, zu deren
Anwendung er nach § 43
GmbHG verpflichtet gewe-
sen ware, verletzt. Die ver-
einbarten Mietzinszahlun-
gen fiir die nutzlosen Ma-
schinen stellen einen Scha-
den fiir die Gesellschaft dar.
Nach § 43 Abs. 2 GmbHG
haften Geschaftsfiihrer, die
ihre Obliegenheiten verlet-
zen, der Gesellschaft solida-
risch fiir den entstandenen
Schaden. Der Schadenser-
satzanspruch verjahrt in flnf
Jahren ab Entstehung dieses
Anspruchs, also mit Eintritt
des Schadens dem Grunde
nach. Neben diesem zivil-
rechtlichen Schadensersatz-
anspruch ist auch der Tatbe-
stand der Untreue, also die
vorsatzliche Verletzung der
Pflicht zur Betreuung frem-
der Vermdgensinteressen
durch Benachteiligung des
zu Betreuenden, gegeben.
Im entschiedenen Fall han-
delte der Geschaftsfiihrer
mit bedingtem Vorsatz, da
er von der Vermdgensge-
fahrdung wusste und diese
billigend in Kauf nahm.
(BGH-Urt. v. 21.2.2005-
11ZR 112/03).
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Herausforderungen an zukiinftige Organisationsformen
von Michael Risch (Fortsetzung)

Mehr Flexibilitat durch Outsourcing
und Kooperation

In Analogie zur Leasing-ldee ,,Nutzen
statt Besitzen* ist der Zukauf von
Dienstleistungen und Kapazitaten zwar
nicht immer billiger — (Kapital-)kosten
fallen auch beim jeweiligen Dienst-
leister an und Skaleneffekte werden
nicht immer in vollem Umfang an den
Kunden weitergegeben. Im Kern geht es
aber um die Frage, wie durch Koopera-
tionen und Outsourcing die Wertschop-
fungstiefe des Unternehmens reduziert
und damit Flexibilitat, Kapitalbindung
und Reaktionszeit optimiert werden
koénnen:

Fokussierung

Die konsequente Auslagerung nicht
kerngeschaftsrelevanter Bereiche
ermdglicht die Konzentration auf
Aufgaben und Investments, die den
eigenen Kunden einen wahrnehmba-
ren (und wertgeschétzten) Mehrwert
liefern, fir den sie auch hohere Prei-
se zu zahlen bereit sind.

Flexibilitat und Skalierbarkeit
Durch die Reduzierung der Ferti-
gungstiefe verschieben sich Kosten-
strukturen von ,,vorwiegend fix* zu
,vorwiegend variabel“. Auf Nach-
frageschwankungen kann durch die
Einbindung externer Partner flexibel
reagiert werden. Die Anpassung an
(neue) Kundenbedurfnisse und Ziel-
gruppen ist schneller und i.d.R. zu
geringeren Kosten moglich. Markt-
einbriiche kdnnen leichter aufgefan-
gen werden.

Moderne Formen des Outsourcings zie-

len deshalb vor allem auf eine Teilung
des Risikos, der unternehmerischen
Verantwortung und der Geschaftserfol-
ge. Damit werden sie nicht selten zum
Finanzierungs- und Investitionsvehikel
flr schnelle, tief greifende Veranderun-
gen, die derzeit in nahezu allen Bran-
chen dringend erforderlich sind. Fir
eine erfolgreiche Realisierung der ge-
nannten Vorteile missen jedoch nicht
nur geeignete externe Partner gefunden
werden. Auch die eigenen Mitarbeiter
mussen auf die neuen Aufgaben vorbe-
reitet werden:

e Marktbeobachtung und Suche ge-
eigneter Dienstleister

e Gestaltung robuster Wertschop-
fungsketten unter Einbindung exter-
ner Dienstleister

o Koordination der Schnittstellen im
laufenden Betrieb

e Controlling und Benchmarking von
Leistungserbringung und Innovatio-
nen

e Moderation und Mitarbeit bei der
Weiterentwicklung von Prozessen

Wir unterstutzen Sie mit mehr als 7
Jahren Projektmanagement-Erfahrung
in Reorganisations- und Outsourcing-
projekten bei der Entwicklung von
Kriterienkatalogen und Vorgehenswei-
sen fur die Suche und Bewertung von
Kooperationspartnern, der VVorberei-
tung und Gestaltung von
Dienstleistungsvertragen und der Be-
gleitung des erforderlichen organisato-
rischen Veranderungsprozesses.

Kontakt: Michael Risch,
Michael.Risch@vbu-berater.de
Tel. 0711-3275425

BPS-ONE — Planungs-Software

fir mittelstindische Unternehmen
DENZHORN Geschiiftsfihrungs-Systeme, Kooperationspartner des VBU

Als Pionier in der Entwicklung von
Planungssystemen legt DENZHORN
seit Firmengriindung 1986 groRen
Wert auf die komplette VVernetzung
und Integration des BusinessPlanSys-
tems BPS-ONE und der damit ver-
bundenen Durchgangigkeit innerhalb
der einzelnen Module.

Zielgruppe und Kundennutzen
BPS-ONE wurde urspringlich fur mittel-
stdndische Unternehmen konzipiert, die
ohne umfangreiche personelle Kapazita-
ten die relevanten Fuhrungszahlen zur
erarbeiten missen.

Fortsetzung auf der néchsten Seite
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Zur technologischen
Leistungsfahigkeit
Deutschlands 2005.

Trotz anhaltender Wachs-
tumsschwéche und hartna-
ckiger Arbeitsmarktproble-
me zeigen sich bei der tech-
nologischen Leistungsfahig-
keit Deutschlands positive
Signale.

e Die Industrieforschung
orientiert sich auch in
Deutschland immer star-
ker in Richtung Spitzen-
technologien, die die bes-
ten Wachstumsaussichten
bieten. Schwerpunkte
sind Pharmazie, Elektro-
nik/luK- und Medien-
technik (trotz Riickschla-
gen) sowie der Automo-
bilbau. Auf der anderen
Seite riicken nur wenig
junge forschende Unter-
nehmen nach. Der Inno-
vationsprozess wird se-
lektiver.

o Wirtschaftsstrukturwan-
del und Innovationsdruck
erhéhen den Bedarf an
Naturwissenschaftlern
und Ingenieuren erheb-
lich. Hier sind kiinftig
Engpésse zu erwarten:
Die Studienneigung ist
in Deutschland allgemein
niedrig, insbesondere in
technikrelevanten Fa-
chern.

Im diesjéhrigen Bericht ste-
hen die kurzfristigen Reakti-
onen des ‘deutschen Innova-
tionssystems* auf die ein-
schneidenden, sich gegen-
seitig verstarkenden Veran-
derungen nach 2000 im
Blickpunkt.

(Quelle: BMBF im April
2005)
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Die bessere Strategie ent-
scheidet.

Wer seine Kréfte konzentrier-
ter und gezielter einsetzt, wird
den Wettbewerb um den Kun-
den, um den Auftrag und um
den besseren Preis gewinnen.
Der Zweitbeste ist bereits der

erste Verlierer.

’ DENZHORN
Impressum

‘VBU im Dialog* erscheint
viermal jahrlich und bietet

Informationen fiir Kunden

und Partner des VBU
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BPS-ONE — Planungs-Software fiir mittelstindische Unternehmen

(Fortsetzung)

aktiven Gestaltung der Unternehmens-
zukunft und zur Absicherung von Ent-
scheidungen Dabei ist von besonderer
Bedeutung, dass erst, wenn eine ausge-
reifte Software individuell auf das Un-
ternehmen angepasst, professionell kon-
zipiert und rasch in die Unternehmens-
strukturen integriert wird, der sofortige
Nutzen in Form von Zeit- und Kosten-
vorteilen eintritt.

Funktionen

Mit diesem Hintergrund wurde BPS-
CIS, eine in seiner Art einmalige, stan-
dardisierte Einflhrungsunterstiitzung,
entwickelt. Heute stellt BPS-ONE mit
seiner integrierten Ergebnis-, Bilanz-
und Liquiditatsplanung einen wesentli-
chen Bestandteil eines positiven Ra-
tings und eine aktive Vorbereitung auf
die Anforderungen von Basel 1l dar.
Konkrete Empfehlungen von Kreditin-
stituten bestatigen dies nachhaltig.

Die Mandantenfahigkeit von BPS-ONE
in Verbindung mit dem Konsolidie-
rungsmodul und der Mehrsprachigkeit
fahren in Firmengruppen und Konzer-

nen zu erheblichen Rationalisie-
rungseffekten und hohem Zeitge-
winn in der Konzernplanung und
im monatlichen Reporting.

Referenzen

Bis heute wird BPS-ONE von
mehr als 1.500 Unternehmen pri-
mar in Deutschland, Spanien, Os-
terreich und der Schweiz, aber
auch weltweit, eingesetzt. Eine
Erfolgsgeschichte, die sich neben
der hohen Zahl an Installationen
auch und vor allem an den Stim-
men sehr zufriedener Kunden
festmachen lasst.

Kontakt: DENZHORN
Geschaftsfiihrungs-Systeme GmbH
eMail info@bps-one.de

Telefon 0731/94676-0

Sie finden uns auch im
Internet unter

www.vbu-berater.de
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