VBU

Verbund beratender
Unternehmer e.V.
Newsletter

Winter 2006/2007

Themen in dieser Ausgabe:

Editorial

Termine
Vortrage und Seminare der
VBU-Partner

Das Erscheinungsbild eines
Unternehmens - die groRe
ungenutzte Reserve

Machen Sie lhre immateriel-
len Werte im Unternehmen

sichtbar -Wissenshilanzen als
Wettbewerbsfaktor fiir KMU

Das Unternehmertestament

Betriebliches Energiemanage-
ment - ein Gebot der Stunde

Interessante Randnotizen

Impressum

Ziele

Wer vom Ziel nicht weil3,
kann den Weg nicht finden.

Christian Morgenstern
Deutscher Schriftsteller
(1871 - 1914)

VERBUND BERATENDER

UNTERNEHMER

LOSUNGEN FUR DEN MITTELSTAND

VBU im Dialog

Editorial

Sehr geehrte Damen und Herren,

das Jahr 2006, ein Jahr, das global betrach-
tet, keine auBerordentlich negative oder
positive Ereignisse brachte. Allein dies ist
schon mal positiv zu werten.

Die subjektive Bewertung mag sicher fir
jeden Leser unterschiedlich sein. Aus
deutscher Sicht war die positive Stim-
mung, die von der FuBball-WM ausging,
eine neue und schdne Erfahrung. Eine
positive Stimmung hat (endlich) auch die
nationale Wirtschaft beflugelt. Eine
Stimmung die letztendlich auch positive
Auswirkungen auf die Arbeitslosenstatistik
hatte.

Neueste Umfragen zeigen, dass auch fiir
2007 die positive Weiterentwicklung von
der Mehrzahl der deutschen Unternehmen
erwartet wird. Gut so. Diese Aufwaértsent-
wicklung der allgemeinen Wirtschaftslage
mussen Unternehmen nutzen um erreichte
Positionen am Markt abzusichern, auszu-
bauen und um neue Markte und Kunden zu
erschlielen.

Vieles lasst sich mit externer Unterstiit-
zung besser und schneller erreichen.

Termine

Risiken managen - Krisen vermeiden
am 18. und 19. Januar 2007, 9:00 bis
17:00 Uhr in 73760 Ostfildern
Dipl.-Ing. Friedrich Stein

TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de

Die 10 schlimmsten Managementfehler
vermeiden am 7. Februar 2007
Diplom-Volkswirt Manfred Schroder

bei der IHK Heilbronn-Franken
www.heilbronn.ihk.de

Verhandeln - mit Partnern zum besten
Ergebnis kommen

am 15. und 16. Februar 2007, 9:00 bis
17:00 Uhr in 73760 Ostfildern

Beratung durch erfahrene Unternehmer,
die wissen wo und wie man anpacken
muss, ist gefragter denn je: Berater die
Netzwerkkompetenzen in ihrer Beratung
blndeln und damit ihren Kunden hdchst-
maoglichen Nutzen bieten. In vielen ge-
meinsamen Projekten konnten dies VBU-
Berater bisher schon unter Beweis
stellen.

Auch in 2007 werden wir wieder durch
diverse Veranstaltungen in der Offentlich-
keit préasent sein und den VBU als Bera-
tungsnetzwerk hervorragend aufgestellter
Berater weiter bekannt machen.

Wir wiinschen allen Lesern ein gliickli-
ches, gesundes und erfolgreiches Jahr
2007.

lhr
Verbund beratender Unternehmer
Martin H. Hopf ~ Norbert Schenzle

b (g

Dipl.-Ing. Friedrich Stein
TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de

Team entwickeln - Konflikte vermeiden
am 15. und 16. Marz 2007, 9:00 bis 17:00
Uhr in 73760 Ostfildern

Dipl.-Ing. Friedrich Stein

TAE Technische Akademie Esslingen,
www.tae.de

Team fuhren - ein starkes Team leistet
mehr am 19. und 20. April 2007, 9:00 bis
17:00 Uhr in 73760 Ostfildern

Dipl.-Ing. Friedrich Stein

TAE Technische Akademie Esslingen,
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Das Erscheinungshild eines Unternehmens
- die groBe ungenutzte Reserve sohann Schmidt

Ohne Namen kann keine Firma sein. Und
ohne unverwechselbare grafische Auspré-
gung des Firmennamens deklassiert sich
eine Firma selbst zur grauen Maus.

Nur profilierte Unternehmen wirken
kompetent.

Und nur kompetente Unternehmen kdnnen
sich auf Dauer erfolgreich behaupten. Das
fiihlte - lange bevor ,,Corporate Identity*
zum Schlagwort wurde - jeder Kaufmann,
der seiner Aktivitat, seiner Leistung und
seiner Ware mit einem Schriftzug oder
Symbol Identitét gab. Intuitiv legte er da-
mit den Grundstein fir sein Erscheinungs-
bild.

Und wenn sich der erste Mann im Unter-
nehmen persdnlich mit dem Erscheinungs-
bild seines Unternehmens befasste, so gab
er ihm damit auch die ihm zukommende
Bedeutung.

Das Unternehmensbild ist Chef-Sache.
Zwar l&sst sich seine Ausfiihrung wegdele-
gieren, jedoch nicht die Initiative zu seiner

Entwicklung, Durchsetzung und Erhaltung.

Wer die Verantwortung fiir das Unterneh-
men trégt, darf sich dies ebenso wenig aus
der Hand nehmen lassen wie die Kontrolle
der Bilanz. Denn das Erscheinungsbild der
Firma, der Eindruck, den die Firma auf
andere Menschen macht, ist fir jedes Un-
ternehmen so elementar lebenswichtig wie
der stete Fluss neuer Auftrége.

Das gilt insbesondere in Zeiten, in denen
die Auftrage nicht mehr wie selbstver-
stdndlich ins Haus flattern. Die Vorteile
eines uberragenden Unternehmensbildes
werden umso deutlicher, je enger der
Markt und je groRer die Konkurrenz wird.
Eben dann, wenn die K&ufer nicht mehr
alles und bei jedem kaufen, sondern ihre
Entscheidungen bewusster treffen.

In konjunkturschwachen Zeiten gewinnen
die psychologischen Reserven eines Unter-
nehmensbildes ihren hochsten Wert. Man
kauft bei, man liefert an und man arbeitet
fiir ein Unternehmen, an dessen Zukunft
man glaubt - das Sicherheit, Bonitat, Dy-
namik und Leistungskraft ausstrahit.

Das starke Unternehmensbild bringt dem
Unternehmen einen Vertrauensvorsprung,
der gerade dann umso entscheidender

wird, je mehr Wettbewerber sich um Auf-

trage raufen und das in Zeiten wo Produkte
immer austauschbarer werden.

Weitsichtige Unternehmen nutzen deshalb
antizyklisch in rauen Zeiten ihre Chance zur
optischen Profilierung. Fir sie ist ,,Krise*
und ,,Chance* ein Wort. Sie lassen ihr Un-
ternehmen dann neu glanzen, wenn Vielen
der Glanz abhanden gekommen ist.

Auf Schritt und Tritt begegnen uns ein-
drucksvolle Beispiele, wie Unternehmen,
die mit allen Registern der Verkaufspsycho-
logie vertraut sind, ihre Unternehmensbilder
stérken und unabldssig pflegen. Jedermann
assoziiert beim Anblick des Mercedes-
Sternes hervorragende Technologie. Jeder
weil3, was er vom VW-Zeichen zu halten
hat.

Firmenzeichen und Firmenlogos ordnen zu.
Sie machen spezifische Leistungen bekannt.
Und sie machen sie bewusst.

Besonders mittelstandische Unternehmen,
deren Werbebudget nicht unbegrenzt ist,
kdnnen dber ein kraftvolles Unternehmens-
bild mit wenig Aufwand die beste Werbung
aufbauen, die es fir sie gibt.

Das Unternehmensbild, die bewusste visuel-
le Darstellung der Unternehmenspersonlich-
keit“ ist bei vielen Firmen nicht mit dem
Unternehmen mitgewachsen und spiegelt
nur noch die Leistungen von gestern wider.
Oft ist es auch im Laufe der Jahre verwa-
schen. Zu viele Kdche haben es aufge-
weicht. Dadurch entsteht fiir ein Unterneh-
men ein Doppel- oder Wechselgesicht.

Jeder Unternehmer muss sich fragen ob sein
Unternehmensbild noch den Erwartungen
eines oft internationalen Marktes entspricht?
Positioniert er sein Unternehmen gegeniber
neu in den Markt getretenen Wettbewerbern
richtig?

Die 10 wichtigsten Wirkungsfaktoren:

1. Das Auge ist der erste Richter. Und oft
auch der Letzte.

2. Jede Firma wird erst durch ein optisches
Merkmal augenfallig.

3. Die meisten geschaftlichen Entscheidun-
gen werden stark geflihlsmaRig gesteuert.
Das reine Sachangebot reicht oft nicht aus.

>>
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Persdnliche Steuer-
nummer

Voraussichtlich im
Herbst 2007 werden alle
Einwohner Deutsch-
lands eine persdnliche
Steuernummer zugeteilt
bekommen, die ihn
dann sein Leben lang
und sogar 20 Jahre darliber
hinaus, begleiten wird.
Erstmals wird damit jede
Person mit einem unveran-
derlichen Kennzeichen von
einer staatlichen Verwaltung
zentral erfasst.

Diese Identitatsnummer soll
dem Fiskus ermdglichen,
mit der gesamten Steuerver-
waltung den Sprung ins di-
gitale Zeitalter zu schaffen
und Steuererklarungen wie
auch Verwaltungsablaufe
elektronisch zu erledigen.
Vorab werden die Daten von
rd. 5.500 Meldebehdrden,
angefangen bei den Einwoh-
nermeldedmtern, elektro-
nisch gegeneinander abge-
glichen. Damit sollen
,Dubletten und Datenlei-
chen erkannt und bereinigt
werden®.

Unbestritten erscheint, dass
dann das elektronische
Lohnsteuerverfahren verein-
facht wird, die Wirtschafts-
verbande sind sich aber
noch nicht schliissig ob die-
se zentrale Nummer mehr
niitzen oder eher schaden
wird. Wir kommen damit
dem gléasernen (Steuer-)
Biirger schon sehr, sehr
nahe: ‘Big brother is
watching you’.

1Y23.119n3}g Wap snb sandN ‘

VBU-Vorstand
Norbert Schenzle
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Das Erscheinungsbild eines Unternehmens - die groBe ungenutzte Reserve (Fortsetzung)

4. Das Unternehmensbild hat unmittelbar
Einfluss auf die Kaufentscheidung.

5. Erst wenn die Leistungskraft eines Un-
ternehmens erkannt wird, kann es sich allen
Interessenten erschlieRen.

6. Die liebe Konkurrenz erfordert klare
Differenzierung.

7. Ein starkes unverwechselbares Unterneh-
menshild ist die preiswerteste Werbung fiir
ein mittelstandisches Unternehmen.

8. Ein gut eingefiihrtes Unternehmensbild
erhoht den immateriellen Firmenwert.

9. Ein uberzeugendes Unternehmensbild
fiihrt zu guter Meinung bei wichtigen Mei-
nungsbildnern.

10. Das Unternehmensbild wirkt auch nach
innen in den Betrieb hinein.

Wie Uberprufe ich mein eigenes Unter-
nehmensbild?
Beginnen Sie mit einem Schnellcheck:

Legen Sie alle moglichen Werbetrager auf
einen Tisch. Ob Briefpapier, Visitenkarte,
Werbemittel, Anzeigen, Prospekte, oder
Fotos von Fahrzeugen und Geb&uden.

Beantworten Sie selbstkritisch folgende
Fragen:

Ist ihr Unternehmensbild sympathisch und
Vertrauen erweckend?

Ist ihr Unternehmensbild einheitlich?
Kommt ihr Leistungsangebot gentigend zur
Geltung?

Machen Sie lhre immateriellen Werte im Unternehmen sichthar

Differenziert es sich geniigend zum Wett-
bewerb?

Ist es zeitgemaR?

Passt es noch zu lhren heutigen Leistun-
gen?

Ist Ihr Firmenlogo einheitlich und konse-
quent umgesetzt?

Ist ihr Firmenlogo gut tbertragbar, in der
VergrolRerung, Verkleinerung, schwarz/
weiss-Umsetzung oder im Internet.

Passt ihr Unternehmensbild zur Branche?
Zeigt ihr Unternehmensbild eher die Ver-
gangenheit als die Zukunft?

Hat ihr Unternehmensbild sich mit ihrem
Unternehmen weiterentwickelt?

Passt es zu den heutigen Produkten und
Dienstleistungen?

Sich mit dem wichtigen Thema Unterneh-
mensprofilierung auseinander zu setzen
lohnt sich: Zusammen mit dem Design
Ihrer Produkte und Dienstleistungen bildet
das CI Ihres Unternehmens die eigene Mar-
ke - also die unverwechselbare Identitat am
Markt.

Johann Schmidt
eMail johann.schmidt@vbu-berater.de
Tel. 07152-908890

- Wissenshilanzen als Wetthewerbsfaktor fir KMU Dieter Brinker

Bei Unternehmen stand als oberstes Sach-
ziel lange Zeit die Produktion materieller
Guter und eine entsprechende Nutzung
materieller Produktionsfaktoren im Mittel-
punkt traditioneller Betrachtungen und Be-
strebungen. Dementsprechend sind auch die
betrieblichen ,,Mess- und Bewertungssyste-
me* des internen und externen Rechnungs-
wesens konzipiert: Betriebsmittel und
Werkstoffe, Aufwand und Ertrag der mate-
riellen Produktion werden moglichst syste-
matisch, umfassend und vollstandig erfasst,
in Zahlen transformiert und in die (Kenn-)
Zahlensysteme eingespeist - die traditionel-
le Betriebswirtschaftslehre beschéftigt sich
mit den ,,harten*, d.h. quantitativen und
mdglichst monetaren Grélen. Doch in den
vergangenen Jahren wurde zunehmend

erkannt, dass die traditionellen Mess- und
die Bewertungssysteme in ihrer bisherigen
Form eben nicht ausreichen, das betriebli-
che Geschehen, die Ursachen und Ergeb-
nisse betrieblicher Leistung, die Starken
und Schwéchen von Unternehmen sowie
die Chancen und Risiken angemessen und
vollstandig zu erfassen und systematisch in
Beziehung zueinander zu setzen.

Neben den materiellen und finanziellen
Ressourcen sind fur Unternehmen vor al-
lem die sog. ‘intangible assets’ (insb.
Humankapital, organisationales oder
Strukturkapital, Wissenskapital, soziales
oder Beziehungskapital) von entscheiden-
der und prinzipieller Bedeutung.

>>
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Nachtragliches Wett-
bewerbsverbot bei
Ausscheiden wahrend
der Probezeit

In den meisten Arbeits-
vertragen, speziell bei
Fuhrungskraften, ist das
nachvertragliche Wett-
bewerbsverbot eine
selbstverstandliche
Klausel. An mogliche Prob-
leme damit denken meist
weder Arbeitnehmer noch
Arbeitgeber. Dass dies recht
leichtsinnig sein kann, zeigt
der Fall, den das Bundesar-
beitsgericht kirzlich zu ent-
scheiden hatte. Der Arbeit-
nehmer war namlich bereits
innerhalb der Probezeit aus
dem Unternehmen ausge-
schieden und der Arbeitge-
ber der Ansicht, dass er in
diesem Falle nicht zur Zah-
lung der gesetzlichen Ent-
schadigung gem. § 74 Abs.
Il HGB an den Mitarbeiter
verpflichtet sei. Das BAG
sah das jedoch anders und
entschied, dass der Arbeit-
geber auch in diesem Falle
zahlen muss.

Es ist daher unbedingt emp-
fehlenswert, dass sich der
Arbeitgeber uberlegt, ob
schon zu Beginn des Ar-
beitsverhaltnisses Bedarf flr
ein Wettbewerbsverbot be-
steht. Wenn nicht, sollte er
es besser ab einem spateren
Zeitpunkt, z. B. nach Been-
digung der Probezeit, ver-
einbaren.

Sehr sinnvoll ist, regelméaRig
alle Vertrage, die ein Wett-
bewerbsverbot enthalten,
daraufhin zu Gberprifen, ob
dies Uberhaupt noch erfor-
derlich ist. Wenn nicht, soll-
te der Arbeitgeber den Ver-
zicht auf das Wettbewerbs-
verbot erklaren. Dann ent-
fallt die Verpflichtung zur
Entschadigungszahlung.
Allerdings erst nach Ablauf
eines Jahres.

Bunydaadsiydray 4ap snn sanapy ‘

VBU-Partner
RA Joachim Staudenmaier
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Machen Sie [hre immateriellen Werte im Unternehmen sichtbar (Fortsetzung)

Im Rahmen der Offensive der Bundesre-
gierung zur Forderung des Innovations-
standortes Deutschland wurde im Jahr
2004 das Pilotprojekt ,,Wissensbilanz —
Made in Germany* durch das damalige
BMWA initiiert. Zwischenzeitlich sind die
methodischen Grundlagen zur Erstellung
einer Wissenshilanz erarbeitet, ein entspre-
chender Leitfaden verdffentlicht und Mitte
dieses Jahres auch eine entsprechende
Software bereitgestellt.

Mit einer Wissensbilanz kann eine transpa-
rente Darstellung von im Unternehmen
vorhandenen immateriellen Werten er-
reicht werden, die nicht in der Unterneh-
mensbilanz als Vermégensposten abgebil-
det werden diirfen. Die Wissenshilanz ist
somit die Antwort auf die qualitativen Li-
cken in der Bewertung der Kreditwirdig-
keit eines Unternehmens.

Das Strukturmodell (siehe Abbildung)

Geschaftsumfeld
(Moghichkerten & Risiken

Intellektuelles Kapital

- Identifikation und Definition der Ein-
flussfaktoren des intellektuellen Kapitals,
der Kernprozesse und der Bestimmungsfak-
toren des Geschéftserfolgs

- Messung und Bewertung der Einflussfak-
toren, der Prozesse und des Geschaftser-
folgs

- Erfassung und Auswertung der Wechsel-
wirkungen der ermittelten Einflussfaktoren

Die Erkenntnisse aus der Wirkungsanalyse
bilden gleichzeitig die Grundlage fiir zu
ergreifende MalRnahmen aus dem Wissens-
bilanzprozess.

In einer aktuell vom Arbeitskreis Wissens-
bilanz (www.akwissensbilanz.org) verof-
fentlichten Befragung von Anwender-
Unternehmen schétzen die befragten Unter-
nehmer die Wissensbilanz als ein sehr wert-
volles Instrument ein, um die interne Kom-
munikation sowie das Vertrauen der Mitar-
beiter ineinander zu starken. Ausserdem
unterstitzt sie die
Verantwortlichen
darin, ein umfas-
sendes Bild fir
die entscheiden-

A o uman ngs AL o .
situation Ko Kokt Kapha Wisane  den Ablaufe in-
nerhalb der Orga-
Geschafts- nisation zu erhal-
i Ma- e Geschifts-
Vision ; Strategie Geschaftsprozesse .
Wiors.  Phmen G sk ten sowie das

Abbildung: Das Wissensbilanzmodell des Arbeitskreis Wissensbilanz

(AK-WB)

macht den Unterschied zu bisherigen An-
satzen und Instrumenten wie z.B. der Ba-
lanced Scorecard deutlich, der darin liegt,
dass die Auswirkungen der drei Kapitaldi-
mensionen (Human-, Struktur- und Bezie-
hungskapital) auf die Geschéftsprozesse
und damit auf den Geschéftserfolg analy-
siert und diagnostiziert werden. Ziel ist es,
die Potenziale und die Wirkungszusam-
menhénge der Einflussfaktoren zu ermit-
teln.

Der Erstellungsprozess lasst sich in drei
Stufen gliedern, wobei jede Stufe auch den
Inhalt eines Workshoptages ausmacht und
in der Regel unter Anleitung von in der
Methode geschulten externen Moderatoren
vorgenommen werden sollte:

Verstandnis fur
die Organisation
zu starken. Die
Hélfte der Befrag-
ten hat angege-
ben, dass sie
schon bei der
Erstellung der
Wissensbilanz
eine neue ganzheitliche Perspektive auf die
Organisation erhalten haben. Nahezu 80 %
der befragten Unternehmen nutzen die Wis-
sensbilanz aber auch zur externen Kommu-
nikation. Mit diesem Instrument stellen sie
den verschiedenen Interessengruppen (z.B.
Investoren, Lieferanten, Kunden, potenziel-
len Mitarbeitern) strategische Entschei-
dungsprozesse transparent und nachvoll-
ziehbar dar.

Dieter Brinker

Bankbetriebswirt (SBW)

eMail dbc-consult@vbu-berater.de
Tel. 0711-8261959
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Eigenkapital-
Richtlinie neu ab 1.
Januar 2007

Das Gesetz zur ,,Um-
setzung der neu gefass-
ten Bankenrichtlinie
und der neu gefassten
Kapitaladaquanzrichtli-
nie* (Basel I1) tritt nun wie
geplant am 1. Januar 2007 in
Kraft. Wie die IHK Min-
chen berichtet, werden nun
Kredite bis zu 1 Mio. Euro
dem Retail-Portfolio zuge-
rechnet und mussen deshalb
nur in Hohe von 75 % statt
bisher 100 % bei der Eigen-
kapitalunterlegung beriick-
sichtigt werden. Des Weite-
ren wurde die Risikogewich-
tung bei Krediten, die an
mittelstandische Wirt-
schaftsunternehmen mit
einem Jahresumsatz von
weniger als 50 Mio. Euro
vergeben werden, um 10 %
reduziert. Der Hauptge-
schéftsfihrer der IHK Mun-
chen Reinhard Dorfler riet
allen Firmen, sich intensiv
mit ihrem Rating zu be-
schéftigen, da eine bessere
Rating-Note sich auch in
besseren Kreditvergabe-
Konditionen durch die Ban-
ken niederschlage. Eine
kirzlich veroffentliche Stu-
die der KfW Mittelstands-
bank zeige, dass der Auf-
wand sich lohne: 37 % der
Unternehmer konnten eine
Verbesserung der Rating-
Note erreichen und damit
auch ihre Finanzierungskos-
ten senken. Als alarmierend
sei jedoch zu bewerten, dass
ein Drittel der Unternehmer
nicht einmal ihre Rating-
Einschatzung seitens der
Bank kennen wiirden.
Ddorfler empfiehlt den Unter-
nehmern und Banken, min-
destens einmal jahrlich, ein
ausfuhrliches Rating-Ge-
spréach zu fiihren, bei dem
auch die Kriterien fir die
Rating-Einstufung offen
gelegt werden miissten.

‘ HOYISLIIM 19p SND sandN ‘

VBU-Mitglied
H.-Peter Kelm
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DAS UNTERNEHMERTESTAMENT Joachim Staudenmaier

,,Mors certa, hora incerta® - der Tod ist
sicher, nur die Stunde ist unsicher.

Diese eigentlich selbstverstandliche Weis-
heit, die lange vor den alten Lateinern je-
dem Menschen Klar ist, wird in Bezug auf
das Familienunternehmen und -vermégen
viel zu hdufig von Unternehmern ver-
dréngt. Vielleicht argwohnen sie wie Pi-
casso, als er seine Unterschrift unter das
flr ihn vorbereitete Testament verweigerte
mit dem Argument, er wolle nicht sein
eigenes Todesurteil unterschreiben. Sei es,
wie es wolle: jedenfalls gibt es in unglaub-
lich vielen Familien kein Unternehmertes-
tament.

Sein Lebenswerk kann der Unternehmer
nur durch eine Nachfolgeregelung sichern,
deren Kernstiick die letztwillige Verfu-
gung, also das Testament oder ein Erbver-
trag ist. Wie jede Familie und jedes Unter-
nehmen individuell sind, so auch die An-
forderungen daran. Die Grundiberlegun-
gen allerdings sind fur alle gleich und sol-
len hier kurz dargestellt werden.

Besteht keine letztwillige Verfiigung, dann
greift die gesetzliche Erbfolge. Das bedeu-
tet, dass die Mitglieder der Familie als
Erbengemeinschaft gemeinsam jeweils
gemal ihrem Verwandtschaftsgrad zum
Erblasser mit unterschiedlichen Anteilen
am Nachlass erben. Weil alle Erben in der
Erbengemeinschaft gemeinsam handeln
missen, ist diese aber gerade im Unterneh-
mensbereich unbedingt zu vermeiden. Da-
her sollten mdglichst nur wenige, am bes-
ten nur ein Erbe eingesetzt werden, und
zwar der, der dann auch als der Nachfolger
des Unternehmers vorgesehen ist bzw.
bereits in einer solchen Funktion im Unter-
nehmen tétig ist.

Die anderen Familienmitglieder werden
dann durch Vermachtnisse bedacht.

Der Erbe tritt automatisch an Stelle des
Erblassers in dessen Vermdgen mit allen
Rechten und Pflichten. Er kann dann allein
das Unternehmen flihren, sofern dies im
Gesellschaftsvertrag so vorgesehen ist. Da
das Testament nichts bestimmen kann, was
dem Gesellschaftsvertrag widerspricht,
muss dieser gegebenenfalls durch entspre-
chende Nachfolgeklauseln angepasst wer-
den.

Mit der Uberlegung, wer welche Teile des
Vermogens erhalten soll, muss entschieden
werden, wer Erbe und wer Vermachtnis-

nehmer sein soll. Im Unterschied zum Er-
ben bekommt der, der ein Vermachtnis
erhalt, nur einen bestimmten Vermdgens-
vorteil in Form eines konkreten Anspruchs
gegen den Erben, den er im Zweifel gericht-
lich durchsetzen muss.

Ein gutes Unternehmertestament nutzt alle
Instrumente: das Erbe, das Vermdchtnis
(incl. Unterverméchtnis) und die Auflage in
vielfaltigen Gestaltungen. Damit kénnen
sowohl die Unternehmenskontinuitét, eine
gerechte Nachlassverteilung, die Versor-
gung des Uberlebenden Ehegatten, die Ver-
meidung finanzieller Belastungen des Un-
ternehmens und vieles mehr gewéhrleistet
werden.

Far Familienunternehmer ist aber unbedingt
das Thema ,,Pflichtteil* zu beachten. Wer
im Testament nicht wenigstens mit der
Hélfte seines gesetzlichen Erbteils bedacht
wurde, hat einen sofort falligen Zahlungsan-
spruch auf diese Halfte, also seinen Pflicht-
teil. Wenn dabei der Verkehrswert des Un-
ternehmens angesetzt wird und der bevor-
zugte Unternehmensnachfolger den An-
spruch nicht aus seinem Vermdgen, sondern
nur aus dem Unternehmen befriedigen kann,
kann das wegen des Liquiditatsentzugs flr
das Unternehmen sehr geféhrlich werden.
Deshalb sollte mit den Pflichtteilsberechtig-
ten, die nicht am Unternehmen beteiligt
werden sollen, ein Pflichtteilsverzicht ver-
einbart oder ihm ausreichendes sonstiges
Vermégen vermacht werden.

Ein Testament kann sowohl vollstandig
eigenhandig geschrieben und unterschrieben
oder notariell gefertigt sein. VVor allem bei
komplexeren Regelungen ist ein notarielles
Testament, das dann mdglichst auch in no-
tarielle, also amtliche Verwahrung kommt,
unbedingt zu empfehlen. Ungeachtet der
Hilfe eines kompetenten Rechtsanwalts ist
der Rat des Notars eine wichtige Ergén-
zung, um eine ausgewogene Verfiigung zu
treffen.

RA Joachim Staudenmaier MBA
eMail joachim.staudenmaier@vbu-berater.de
Tel. 0711-25394860
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Energieausweise

Ab 2008 sollen Energie-
ausweise flr Gebaude
verbindlich werden.
Allerdings muss die
Bundesregierung die
Novellierung der Ener-
giesparverordnung (EnEV)
noch beschlieen und der
Bundesrat zustimmen.

Das ganze basiert auf der
européischen Richtlinie
2002/91/EC Uber die Ener-
gieeffizienz von Gebauden.
Die unaussprechliche
»EPBD* (Energy Perfor-
mance of Buildings Directi-
ve) ist bereits im Dezember
2002 erlassen worden! Die
»Gesamtenergieeffizienz
von Gebduden* soll verbes-
sert werden, um den CO2-
Ausstol’ zu vermindern.
Nach der kiinftigen Energie-
einsparverordnung sind Ei-
gentumer und Vermieter
verpflichtet, im Falle des
Verkaufs oder der Vermie-
tung, den Interessenten ei-
nen Energieausweis zugang-
lich zu machen. Entsprech-
ende technische Verfahren
und Regelwerke zur energe-
tischen Bewertung von Ge-
bauden und Gebéudetechnik
wurden entwickelt.

Es bieten sich damit nicht
nur Chancen fiir Energiebe-
rater, auch die Unternehmen
der Baubranche insbesonde-
re der Gebaudetechnik kon-
nen profitieren. Hier sind
vom Nutzer Ldsungen ge-
fragt, die Bedarfs- oder
Verbrauchswerte bereitstel-
len, um mit relativ geringem
Aufwand zu quantitativen
Aussagen und damit einfach
an den Energieausweis zu
kommen. Um die gewiinsch-
te Energieeinsparung zu
erreichen, sind Manahmen
am Energieerzeuger, die
Verbesserung oder Anpas-
sung der Regelung, des
Warmeschutzes sowie gege-
benenfalls die zusatzlicher
Warmedammung zu prifen.

‘ N1uyday 1ap sno sanap ‘

VBU-Partner
Dr. Ulrich Obbarius
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Betriebliches Energiemanagement - ein Gebot der Stunde

Peter Zahn

Nach der Liberalisierung der Strommarkte
im April 1998 entwickelte sich zunachst
ein lebhafter Wettbewerb. Inzwischen ist
der Wettbewerb weitgehend erlahmt.
Manche der damals euphorischen Anbieter
gibt es schon gar nicht mehr. Die Strom-
preise sind in mehreren Etappen wieder
auf das Ausgangsniveau und dartber ge-
stiegen. In der Regel beherrschen die eins-
tigen Strommonopole mit Marktanteilen
von weit Uber 90 % weiterhin ihr ange-
stammtes Versorgungsgebiet. Im Gasbe-
reich konnten Haushalte noch nie zwischen
Anbietern wéhlen. Sie kennen das aktuelle
Argernis mit den an den Olpreisen gebun-
denen, steigenden Gaspreisen: Ein hoher
Olpreis treibt auch den Gaspreis weiter
nach oben.

Die Kritik an der Bindung der Gas- an die
Olpreise in den Vertragen, welche die gro-
Ren Erdgasimporteure mit ihren Lieferan-
ten geschlossen haben, wéchst. Die Erd-
gasbranche verteidigt diese im Grunde
willkdrlichen und wettbewerbsfeindlichen
Preisgleitklauseln mit dem Argument, dass
sie zur langfristigen Absicherung ihrer
Investitionen erforderlich seien und den
Gaspreis berechenbarer machen wiirden.

Im Unterschied zum Ol, das bei der Stro-
merzeugung keine nennenswerte Rolle
mehr spielt, hat Gas einen Anteil von etwa
acht Prozent an der deutschen Strom-
produktion mit steigender Tendenz. Die
hoheren Gaspreise belasten entsprechend
auch die Stromerzeugungskosten. Und:
Strom ist wohl die aktuell teuerste Ener-
gieart.

Weil die Dinge sind, wie sie sind, hilft nur
eins: Energiemanagement. Betriebliches
Energiemanagement hat 2 Ziele:

1. Geld sparen
2. Klima schiitzen

Auch wenn die Energiekosten in vielen
Branchen oft nur 1 bis 3% des Umsatzes
betragen, so kann es in Zeiten wachsenden
Wettbewerbsdruckes durchaus interessant
sein, auch kleinere Kostenpositionen unter
die Lupe zu nehmen. Interessant ist in vie-
len Unternehmen der Vergleich der Um-
satzrendite mit den aufgewandten Energie-
kosten. Die Kosten-/Ertragsstruktur zeigt
dabei oft auf, dass die Energiekosten

einen hoheren Anteil an den Gesamtauf-
wendungen haben als die betrieblichen Ge-
winne am Unternehmensertrag - und das
sollte zumindest nachdenklich stimmen.
Héufig werden die sog. Nebenkosten als
’gottgegeben’ hingenommen; dass dies
falsch ist zeigen die Ergebnisse des EM an
vielen Beispielen.

Der Zwang, betriebliche Kosten zu reduzie-
ren treibt oft seltsame Bliten, man

entldsst zuerst einen Mitarbeiter, da dies
problemlos gerechnet werden kann. Wird
aber durch das eingesparte Personal
zwangslaufig auf die Wartung von Anlagen
verzichtet, dann mag das kurzfristig wirk-
sam sein, aber nach 2 bis 5 Jahren werden
die Kosten explosionsartig steigen, weil
elementare Schaden aufgrund der
fehlenden Pflege - oft bis zum Ausfall der
Anlagen - entstehen. Kennen Sie ein

Auto, das ohne Wartung und Pflege optimal
und kostengiinstig arbeitet und das bis

zu (lber 25 Jahre, denn so lange verrichten
viele haustechnische Anlagen ihren

Dienst?

Ein verniinftiges Energiemanagement be-
steht nicht nur darin, neue Technik zu
installieren und damit Energie einzusparen,
sondern die Einsparung auf Dauer zu
erhalten. Hierzu stehen auch u.a. entspre-
chende Werkzeuge zur Verfugung (wie
GLT- und FM-Systeme). Aber auch beim
’Steuern und Regeln’ muss man sich fragen,
was es bringt, denn zusétzliche Geréte
verbrauchen ja auch Energie!

Man sollte sich 2 Satze merken:

1. ,,Die laufenden Betriebskosten sind dann
am geringsten, wenn die Anlage nicht ein-
geschaltet ist.*

2. ,,Die kostengunstigste Anlage ist die, die
man gar nicht hat.”

Energiemanagement ist kein Luxus, sondern
in der Zeit leerer Kassen eine Aufgabe, um
bisher nicht erkannte Ressourcen nutzen zu
kdnnen.

Peter Zahn
eMail peter.zahn@vbu-berater.de
Tel. 0711-9018401
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