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Der VBU hat sich qualifi-
ziert:

In seiner bundesweit den
IHK angebotenen Vor-
trags- und Seminarreihe hat
der VBU insbesondere bei
vielen IHK in Stiddeutsch-
land seine Qualitat und
Leistungseffizienz bewie-
sen, so dass die IHK Stutt-
gart den VBU auf lhrer
Web-Seite als Kooperati-
onspartner fir alle Belange
der Unternehmensfiihrung
unter ,,Finanz-Coach* auf-
genommen hat.

VEHREUND BEERATENDER

UNTERNEHMER

‘-—

VBU im Dialog

Editorial

Der VBU ist in 2005, dem zweiten Jahr
seines Bestehens, bei der interessierten
Offentlichkeit, insbesondere auch bei den
IHK, als kompetentes, bundesweites Netz-
werk von Unternehmensberatern bekannt
geworden. Die zunehmende Zahl von Vor-
trdgen der Partner bei Veranstaltungen der
Industrie- und Handelskammern, Prasenz
auf deren Websites sowie die zunehmen-
den Empfehlungen zeigen, dass der spe-
zielle Beratungsansatz - Beratung durch
erfahrene Unternehmer - gerade im Mit-
telstand sehr gut aufgenommen wird.

Obwohl 2005 als ein weiteres Jahr

- ohne splrbarem wirtschaftlichen Auf-
schwung,

- des Zauderns und Z6gerns bei den Inves-
titionen der Unternehmen und beim Kon-
sum der Blrger zu Ende geht, war es fir
den VVBU ein Jahr

- der Expansion, nicht nur bei den befreun-
deten Kooperationsfirmen, sondern auch

- des Zuwachses bei der Beratungskompe-
tenz und der Ausweitung des Netzwerkes
mit allen darin enthaltenen Chancen und
Vorteilen. Dies ist insbesondere ein Ver-
dienst unserer Partner, die entsprechend
den Zielsetzungen des VVBU arbeiten und
in intensiven Gespréachen und Diskussio-
nen zu dieser Entwicklung beigetragen
haben. Diesen Kurs wollen wir im neuen
Jahr beibehalten und werden am Mitt-

Termine

Internationalisierungsstrategien mittel-
standischer Unternehmen - Chancen am
franzosischen Markt erfolgreich nutzen
Karl Kolb und Michael Risch

Business + Innovation Center,
Kaiserslautern-Siegelbach

am 18. Januar 2006, 17.00 Uhr
Telefonische Anmeldung unter
06301/703-132 oder maria.beck@bic-kl.de

Risikomanagement im Mittelstand
Dipl.-Kfm. Martin Hopf

Seminar am 6. Marz 2006,
14.00-17.00 Uhr, IHK Hannover

woch, dem 15. Februar 2006 in Ham-
burg, mit einer éffentlichkeitswirksamen
Podiumsveranstaltung den Aufwaértstrend
fortsetzen. Alle Partner und Mandanten
sind bereits jetzt hierzu herzlich eingela-
den.

In diesem Sinne wiinschen wir allen Le-
sern ein gluckliches, gesundes und erfolg-
reiches Neues Jahr 2006 und unseren Part-
nern interessante Beratungsauftrage, ver-
bunden mit kompetenter Zusammenarbeit
im VBU-Netzwerk zum Nutzen der Man-
danten. Unseren Kooperationsfirmen dan-
ken wir flir die engagierte Zusammenarbeit
in 2005 und hoffen auf erfolgreiche ge-
meinsame Projekte im neuen Jahr.

Mit dem Leitgedanken eines erfolgreichen
Unternehmers:

,»Alles was wir uns vorstellen kénnen,
das kénnen wir auch erreichen"

wird uns dies gemeinsam gelingen.

lhr
Verbund beratender Unternehmer
Martin H. Hopf Norbert Schenzle

Projektmanagement fir die Produktent-
wicklung

Workshop flr Ingenieure, Techniker und
Entwickler, Dipl.-Ing. Friedrich Stein

am 15. und 16. Mérz 2006

TAE Technische Akademie Esslingen -
www.tae.de

Risiken managen - Krisen meistern
Workshop fir Entwickler und Ingenieure
Dipl.-Ing. Friedrich Stein

am 31. Méarz und 2. April 2006

TAE Technische Akademie Esslingen -
www.tae.de
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Die Kunst, Kunden zu gewinnen

Astrid Harder

Mittelstdndische Unternehmer sind in aller
Regel Meister ihres Faches. Doch fehlt es
vielen von ihnen am Wissen dariber, wie
Unternehmen, Produkte und Leistungen
strategisch erfolgreich zu vermarkten sind.
Eine wesentliche Hiirde besteht dann dar-
in, potenzielle Kunden anzusprechen, vom
einzigartigen Nutzen des Produktes zu
iberzeugen und die Kaufentscheidung zu
initialisieren.

In meiner Arbeit als Freie Beraterin fiir
Marketing und Vertrieb unterstiitze ich
kleine und mittelstdndische Unternehmen
im Themenbereich der optimierten Ver-
marktung bis hin zur marktorientierten
Unternehmensfiihrung.

Héaufige Fragestellungen in diesem Zusam-
menhang sind:

- Wie erreiche ich die richtigen Kunden? -
- Wie Uiberzeuge ich sie von meinen Pro-
dukten und Leistungen?

- Wie erhohe ich Effizienz und Effektivitat
in der Kundenansprache und im Kunden-
management?

- Wie lassen sich dadurch hohere Gewinne
erzielen?

- Wie binde ich meine Kunden an mich?

- Wie gehe ich mit Wettbewerben um?

- Wie ist mein Image und welche Faktoren
haben Einfluss darauf?

Die Ldsung dieser Problemstellungen er-
folgt in der Regel sehr kompakt, vor allem
aber individuell und umsetzungsorientiert.
Niemandem ist geholfen mit teuren, ferti-
gen Konzepten aus der Schublade, die
dann in eben solche wieder verschwinden
und dort in Vergessenheit geraten. Der
Ansatz ist, kurzfristig pragmatische, durch-
aus kreative, Losungen zu erzielen, die
eine zeitnahe Umsetzung ermdglichen, aus
deren Ergebnissen sich lernen und eine
stetige Orientierung an den Erfordernissen
des Marktes leben lasst. Die frihzeitige
Einbindung der Entscheider in den Prozess
ist dabei sehr wichtig. Nur so kann eine
Identifikation mit den erarbeiteten Resulta-
ten erfolgen und eine zielgerichtete Umset-
zung realisiert werden.

Mein Vorgehen als externe Beraterin leitet
sich aus der Erfahrung mit erfolgreichen
Projekten ab. So greife ich immer die im
Unternehmen vorhandenen ldeen auf, ka-
nalisiere sie zielorientiert, liefere dabei
auch produktiven Input zu unternehmeri-
schen Zusammenhangen und moderiere

die Bearbeitung der Problemfelder bis zum
detailliert umsetzbaren Ergebnis.

Hier als Beispiel das Projekt eines branden-
burgischen Mittelstandlers: Die Herausfor-
derung bestand fiir den Unternehmer darin,
in einem schnell wachsenden Markt einen
Auftritt zu realisieren, der flr sein Produkt
wirbt, und eine schnelle Bekanntheit mit
positiver Abgrenzung zu anderen, zum Teil
glnstigeren Anbietern schafft. Im Rahmen
eines Strategieprojektes erarbeiteten wir
gemeinsam die strategische Positionierung
sowie die Grundlagen fiir die unternehmeri-
sche Kommunikation. Es galt, innerhalb
kurzer Zeit die Basis fir die Kundenanspra-
che zu formulieren. Als kleines Team beant-
worteten wir im Rahmen konzentrierter
Workshops folgende Fragestellungen:

- Was ist unsere Vision, unser Traumziel?

- Wo wollen wir hin?

- Was genau ist unsere Aufgabe?

- Wen wollen wir ansprechen?

- Was sind unsere Ziele?

- Wie wollen wir diese erreichen?

- Wie wollen wir sein?

- Welche Rollen nehmen wir ein?

- Welche Werte vertreten wir?

Das Unternehmen hat es geschafft, sich fur
seine Kunden identifizierbar zu machen. Es
kann in seinem Marktauftritt iberzeugen, da
es klar aufgestellt ist und auf ansprechende
Art und Weise zielgruppengerecht kommu-
niziert. Die Investition in die externe Unter-
stlitzung erweist sich als Erfolg: Die Umsat-
ze liegen deutlich Uber den Erwartungen!
Kunden zu gewinnen, ist eine tagliche Her-
ausforderung, die jedoch nur mit dem richti-
gen Fundament erfolgreich zu meistern ist.

Dipl. Kffr. Astrid Harder
Freie Beraterin fir Marketing und Vertrieb
www.astrid-harder.de
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Rechtsprechung

Ein Arbeitnehmer kann die
unternehmerische Entschei-
dung des Arbeitgebers nicht
in Frage stellen.

Ein Arbeitnehmer war als
Pharmareferent im AufRen-
dienst beschéaftigt und be-
treute von seinem Wohnsitz
aus Krankenhduser und
Apotheken. Nach langerer
Diskussion uber seine wo-
chentliche Arbeitszeit bean-
tragte er eine Verringerung
seiner Wochenstunden von
37,5 Stunden auf 30 Stun-
den, die er auf drei Ar-
beitstage pro Woche vertei-
len wollte. Der Arbeitgeber
lehnte diesen Antrag ab,
woraufhin der Arbeitnehmer
klagte. Wahrend dieser die
Auffassung vertrat, dass er
seinen Bezirk auch mit ver-
ringerter Arbeitszeit ord-
nungsgeman betreuen kénne
und die Einstellung einer
Ersatzkraft nicht erforder-
lich sei, meinte der Arbeit-
geber, dass betriebliche
Griinde dem Begehren des
Klagers entgegenstiinden.
Deshalb miisse er eine zu-
sétzliche Teilzeitkraft ein-
stellen, was zu unverhaltnis-
méRigen Kosten fuhren wiir-
de. Gerechnet wurden mit
70.000 € im Jahr der Ein-
stellung und jahrlichen, fort-
laufenden Kosten von
30.000 € u.a. fur Gehalt,
Aus- und Weiterbildung und
Arbeitsmittel. Der Arbeit-
nehmer ging durch alle In-
stanzen bis zum Bundesar-
beitsgericht, wo er letztlich
erfolglos blieb. Das BAG
begriindete mit Urteil vom
21.6.2005 seine Klageab-
weisung damit, dass die
Kosten fiir die Einstellung
einer Teilzeitkraft unverhalt-
nismafiig hoch seien, so dass
dem Teilzeitbegehren gem.
Teilzeit- und Befristungsge-
setz betriebliche Griinde
entgegenstehen.

VBU-Partner
RA Joachim Staudenmaier
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Sozialversicherungsbeitrige im Januar doppelt fiillig

VBU

Die Sozialversicherungsbeitrage werden
Anfang kommenden Jahres doppelt féllig.

Ab dem 1. Januar 2006 gelte das "Gesetz
zur Anderung des Vierten und Sechsten
Buches Sozialgesetzbuch™, wie die IHK
Hanau-Gelnhausen-Schliichtern mitteilte.

Ab dann werden die Gesamtsozialversiche-
rungsbeitrage (GSV) spatestens am dritt-
letzten Bankarbeitstag des Monats féllig.

Ein mdglicher Restbeitrag muss zum dritt-
letzten Bankarbeitstag des Folgemonats
bezahlt werden.

Bisher galt: Die Krankenkassen erhalten
die Arbeitgeber-Beitrdge spatestens am 15.
des auf die Beschaftigung folgenden Mo-
nats. Wenn das Arbeitsentgelt schon bis
zur Monatsmitte Gberwiesen wird, gilt ab-
weichend, dass die Beitrége spatestens am
25. des Monats fallig sind.

Die neue Regelung bedeutet: Der drittletz-
te Banktag fiir den Monat Januar 2006 ist
der 27. Januar 2006. An diesem Tag wer-
den die voraussichtlichen Beitrége fiir den
Monat Januar 2006 fallig.

Die GSV fir den Monat Dezember 2005
missen von den Arbeitgebern spatestens
bis zum 15. Januar 2006 an die Kranken-
kassen abgefiihrt werden — und dazu am
27. Januar 2006 zeitgleich mit der Lohn-
und Gehaltszahlung die GSV fir den Mo-
nat Januar.

Diese Vorverlegung hat zur Folge, dass
im Januar des nachsten Jahres 1,8 mal
GSV zu zahlen sind.

Es ergeben sich im Jahre 2006 somit statt
zwolf Zahlungen anndhernd 13. Dieser
Effekt bringt den Sozialkassen rund 20
Milliarden €.

Hilfe durch Ubergangsregelungen

Es sind Ubergangsregelungen zur Fallig-
keit der Beitragsschuld vorgesehen.

Damit sollen kleine und mittlere Unterneh-
men finanziell geschont werden.

Die am 27. Januar 2006 fiir den Monat
Januar 2006 féllige Beitragsschuld kann ab
Februar auf die Folgemonate zu sechs

gleichen Teilen gestreckt werden.

Die neue Regelung wird auf diese Weise
gleitend eingefiihrt. Fiir den Januar-Beitrag
ist dafiir ein so genannter
»Nullbeitragsnachweis* bei den Kranken-
kassen einzureichen.

Allerdings kénnen die Unternehmen die fir
Januar 2006 falligen Beitrage auch, wie
vorgesehen, in voller Hohe am drittletzten
Bankarbeitstag im Januar 2006 entrichten.
Das bedeutet fiir die Unternehmen weniger
Verwaltungsaufwand.

Kontakt: info@vbu-berater.de
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GALILEO - genial

Naturlich war Galileo Gali-
lei, 1564 in Pisa geboren,
genial. Inzwischen ist be-
kannt, dass die Européerend-
lich muss man sagen - die
Avrbeiten fiir ein eigenes
globales Satelliten-Naviga-
tionssystem aufgenommen
haben: GALILEO.

In einigen Bereichen unseres
taglichen Lebens haben wir
uns an das GPS (Global Po-
sitioning System) gewohnt,
ob wir geschéftlich im Auto
unser Ziel anfahren oder in
der Freizeit auf dem Wasser
oder in den Bergen unsere
Position bestimmen. Wenige
wissen, dass ,,das GPS* vom
amerikanischen Militar ent-
wickelt wurde und heute
noch im wahrsten Sinne des
Wortes militarisch gesteuert
wird. GALILEO ist eine
zivile Initiative, organisato-
risch in der ESA, der euro-
paischen Weltraumbehdrde,
verankert. 2008 soll GALI-
LEO in Betrieb sein! Es
werden 30 Satelliten von
mehreren Bodenstationen
gesteuert. Der relativ einfa-
che Empfanger berechnet
die Entfernungen und daraus
die Position des Gerétes.
Machen wir heute schon -
waére der Einwand! Ist be-
kannt, dass wenige ausge-
suchte US-Firmen die Li-
zenzen zu Entwicklung und
Fertigung von Geréten vom
Militdr erhalten haben? Jetzt
werden auch europdéische
Unternehmen Anwendungen
zu GALILEO entwickeln
und anbieten kdnnen -
Aktivitaten, die mit Forder-
mitteln der unterstiitzt wer-
den. Der EU-Rat beschloss
u.a. am 5.12.05, das Europa-
ische Kontrollzentrum fir
GALILEO in Oberpfaffen-
hofen bei Miinchen zu er-
richten. GALILEO - genial
fiir Europa, Deutschland und
die Region Miinchen!

VBU-Partner
Dr. Ulrich Obbarius
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Eigenkapital aufhauen - Unabhiingigkeit anstreben
Norbert Schenzle

Vermdgen basiert nicht auf hohen Gewin- Hinweise gibt. Gerne setze ich das Ra-
nen, sondern darauf, Gewinne nicht ausge- tingergebnis auch nach AuRen ein, z.B.
geben zu haben. Hier muss natiirlich ange- bei Lieferanten, Kunden, bei Auftrags-
fugt werden: Den Gewinn den die Steuer vergaben, Ausschreibungen.”
Ubrig l&sst.

Kontakt: Norbert Schenzle
Dies ist die Erkenntnis von Martin Huber, eMail norbert.schenzle@vbu-berater.de
Geschéftsfuhrender Gesellschafter eines Tel. 07157-5369261

Elektro-Fachbetriebes mit 55 Mitarbeitern.
Anders als viele Firmen, die in friheren
Jahren die Gewinne ausgegeben und nicht
auf die ,,hohe Kante" gelegt haben, profitiert
er heute von den friheren Gewinnen, ist
unabhéngig von Krediten, von Banken.
Investitionen kann er bis heute ohne Fremd-
mittel finanzieren. Dank seiner gesunden
finanziellen Unabhéngigkeit, war er auch un-
abhéngig bei der Auswahl seiner Kunden (z.B.
keine Generalunternehmer) und konnte so
Insolvenzausfélle weitgehend vermeiden.

Ein weiterer Pluspunkt flr seinen Betrieb ist
die frihe Ausrichtung auf Serviceleistungen,
einen 24Stunden Service.

Heute sagt Martin Huber: ,,Es hat
manchmal sicher geschmerzt, Steuern
abzuflhren und es hat auch immer
wieder Uberlegungen bedurft keine
Abschreibungsmodelle zu nutzen oder
»Steuersparbedingte™ Investitionen
vorzunehmen. Die Gespréche mit mei-
nem Unternehmensberater, der mir als
Coach, sozusagen als Ein-Mann-
Beirat, bei unternehmerischen Ent-
scheidungen als korrektiver Gespréachs-
partner und Entscheidungsfinder zur
Seite gestanden hat, haben mir gehol-
fen auf der Erfolgsspur zu bleiben."

Es war und ist auch gerade in der heu-
tigen Zeit der wirtschaftlichen Veran-
derung der richtige Weg. Die Auswir-
kungen von Basel 11 auf die Geschéfts-
politik der Banken gibt ihm Recht.

Martin Huber l&sst seinen Betrieb jahr-
lich durch ein externes Ratinggutach-
ten prifen und bewerten. Huber: ,,Fur
mich ist dies ein jahrlicher Qualitéts-
Check der mir Schwachstellen und
Entwicklungen aufzeigt und wertvolle
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Eurozone mit Handels-
bilanziiberschuss

Die von Eurostat (dem eu-
ropaischen Statistikamt) fir
September 2005 verdffent-
lichten Handelsbilanzdaten
weisen einen Handelsbi-
lanzliberschuss der Eurozo-
ne gegeniber allen anderen
Landern der Welt in Hohe
von 1,4 Mrd. € aus. Das ist
gegenuber dem Vergleichs-
monat des Vorjahres ein
Riickgang des Handelshi-
lanzliberschusses von 1,1
Mrd. € (44%). Fiir den Be-
trachtungszeitraum Jan. bis
Aug. 2005 weitete sich das
Defizit insbesondere im
Energiebereich betrachtlich
aus (-136,4 Mrd. versus -
90,4 Mrd. im Vorjahres-
Vergleichszeitraum). Bei
Maschinen und Fahrzeugen
hingegen besteht weiterhin
ein Uberschuss (+66,7 Mrd.
gegeniber +53,6 Mrd. €).
Der Handel mit den wich-
tigsten Welthandelspartnern
veranderte sich im Betrach-
tungszeitraum stark: die
Ausfuhren nach Indien
(+24%), Russland (+23 %),
Stidkorea (+13 %) und Nor-
wegen (+10 %) zeigen eine
rege Geschéftstatigkeit wie
auch die Einfuhren aus
Russland (+33 %), China
(+23 %), Indien (+18 %)
und Norwegen (+16 %) es
beweisen. Mit den USA
verzeichnete die EU einen
Handelsbilanziberschuss in
Hohe von +53,8 Mrd. €
(Vorjahr +48,2 Mrd. €).Die
Handelsbilanzdefizite stie-
gen bei China (-64,9 Mrd. €
versus -47,3 Mrd. € im Vor-
jahreszeitraum) und Russ-
land (-32,2 Mrd. € versus
22,1 Mrd. € im Vorjahr).
Den héchsten Uberschuss
aller EU Léander verzeich-
nete Deutschland mit
+109,1 Mrd. € gefolgt von
den Niederlanden mit +
22,7 Mrd. €.

VBU-Mitglied
H.-Peter Kelm
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Familienunternehmen zukunftsfest machen

RA Joachim Staudenmaier

,.Der Vater erstellt‘s, der Sohn erhalt‘s,
dem Enkel zerfallt‘s*“?

So sagt der Volksmund. Nur einem Drittel
aller Familienunternehmen gelingt der
Sprung in die dritte, nur 10 Prozent Uberle-
ben bis in die vierte Generation. Eine lang-
fristige, generationentibergreifende Ldsung
scheint wohl kaum mdglich. Oder doch?
Welche Risiken sind zu bedenken, wenn
man die langfristige Weiterflihrung seines
Lebenswerks anstrebt?

Die Risiken eines Familienunternehmens
liegen in der Familie selbst. Unterschiedli-
che Interessen und Meinungen einzelner
Familienmitglieder kénnen eine Zersplitte-
rung der Anteile zur Folge haben, zur Auf-
l6sung der emotionalen Bindung an Fami-
lie und Unternehmen fuhren, zur Ursache
zerstorerischer Konflikte werden.

In einem Familienunternehmen stabilisie-
ren feste Regeln zwei der drei Funktions-
kreise — die Gesellschafter und die Firma.
Dem dritten Funktionskreis, der Familie,
fehlen fast immer stabilisierende Struktu-
ren. Erfolgreiche Familiendynastien im In-
und Ausland haben gezeigt, wie man die
Familie zusammenhalt und durch ,,Family
Governance” eine starke Unternehmerfa-
milie schafft. Um dieses Ziel zu erreichen,
begleiten wir die Familie mit einer dreistu-
figen Familienstrategie. Geklart wird zu-
néchst, was die Familie eint und trennt. Im
dann folgenden Schritt ist die Frage nach
dem kinftigen Verhaltnis zur Familie und
zur Firma zu kléren. Je nach Intensitat des
gemeinsamen Interesses stehen der Familie
zahlreiche Optionen zur Verfiigung - vom
totalen Verkauf bis zur stabilen Kooperati-
on.

Um eine langfristige, mdglichst reibungs-
lose Zusammenarbeit unter den Familien-
mitgliedern zu sichern, muss Klarheit tiber
deren Werte, Ziele und Rollen bestehen.
Diese werden in der ,,Familien-Charta*“
schriftlich niedergelegt und von allen Fa-
milienmitgliedern unterzeichnet. Damit es
bei keinem einmaligen Bekenntnis bleibt,
sollte man die gewonnenen Erkenntnisse
und Uberzeugungen kultivieren, indem
man zum Beispiel einen Familientag, einen
Familienrat oder ein Family Office fiir die
gemeinsame Verwaltung des Vermdgens
einrichtet.

Wir begleiten die Familie so lange, bis sie
in der Lage ist, sich als Unternehmerfamilie
selbst zu fuhren.

Was Pioniergeist, hoher personlicher Ein-
satz und entschlossener Wille zur Bestén-
digkeit geschaffen haben, ist oft einem gro-
Ren Risiko ausgesetzt, wird der Generati-
onswechsel nicht rechtzeitig, formal richtig
und Unternehmens erhaltend geregelt. Der
Glaube an die eigene Unentbehrlichkeit
kann zu irreparablen Schaden fiihren, wenn
nicht einmal ein Notfallplan fur den Ernst-
fall in der Schublade liegt.

Die fur einen gelungenen Generationswech-
sel erforderliche langfristige Regelung hat
einschneidende Verénderungen im mensch-
lichen und famili&ren Bereich zur Folge.
Eine solche Regelung verlangt Antwort auf
zivil-, gesellschafts-, erb- und steuerrechtli-
che sowie auf betriebswirtschaftliche Fra-
gen. Es gilt unter anderem, das Familienver-
mdgen abzusichern und die Loyalitat den
Mitarbeitern, Partnern, Kunden und Liefe-
ranten gegentiber zu wahren. Wir koordinie-
ren den gesamten Vorgang als ,,Anwalt der
Familie* und richten unser Augenmerk auf
das Wohlergehen der Familie und des Un-
ternehmens.

Fehlt Nachwuchs oder ist Nachwuchs vor-
handen, aber nicht fahig oder willens, das
véter- oder mitterliche Lebenswerk weiter-
zufuihren, stehen wir auch fiir andere Optio-
nen individueller Nachfolgelésungen zur
Verfiigung.

Kontakt: Rechtsanwalt

Joachim Staudenmaier MBA

Rechts- und Unternehmensberatung
eMail joachim.staudenmaier@vbu-berater.de
Tel. 0711-25394860
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