Der

Erfolg

Ausgabe 03 | 2021

s
- =~

DEM WETTBEWERB
VORAUS -

MIT DER RICHTIGEN
STRATEGIE



Der Erfolg ist eine
Folgeerscheinung, niemals
darf er zum Ziel werden.

Gustave Flaubert

Liebe Leserinnen und Leser,

die Strategie ist die Existenzgrundlage eines jeden
Unternehmens. Eine gute Strategie ermdglicht satte
Gewinne, welche dazu dienen, Ricklagen zu bilden,
regelmaRige Investitionen zu tatigen und die Finanzkraft
des Unternehmens zu sichern.

Da die Welt sich seit Jahren scheinbar schneller zu drehen
scheint und in vielen Branchen Geschéftsmodelle schneller
erodieren, sollte ein besonderes Augenmerk auf die eigene
Strategie gelegt werden.

Anpassungen werden durch sich dndernde Kunden- oder
Marktwiinsche oder politische Eingriffe immer schneller
notwendig. Der Gewinn von heute muss nicht der mehr der
Gewinn von morgen sein, das Gleiche gilt fiir Produkte.

Der Kundenwunsch und die Problemldsung stehen in gesattig-
ten Zeiten mehrdenn je im Vordergrund. Wer den steten Wandel
in regelmaRigen Abstanden vollzieht, wird weiterhin erfolgreich
am Markt bestehen.

Eine kleine Unterstlitzung fiir den kiinftigen Erfolg von morgen
finden Sie in unserer dritten Ausgabe von ,Der Erfolg.”
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Alexander Ruck
Herausgeber ,Der Erfolg"
Inhaber AR Consulting & Controlling




Nachgefragt bei: Karin Weikl - AK Ulm Alten- und Krankenpflege

Die 6 grofdten Fehler bei der Strategieentwicklung
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Die Pflegebranche stand schon vor Corona

vor grofsen Herausforderungen. Wie innovative
Betriebe mit den Gegebenheiten und Corona
umgehen - dazu steht uns heute Karin Weikl,
Inhaberin der AK Ulm, Rede und Antwort.

Frage 1: Hallo Frau Weikl. Die letzten Monate waren
fuir Pflegebetriebe keine leichte Zeit! Wie fallt Ihr Fazit
der letzten Monate aus?

Nicht leicht trifft es gut. Wir arbeiten bei den Patienten
schon mit sehr hohen Qualitats- und Hygienestandards,
aber die erforderlichen Schutzmalinahmen kamen letztes
Jahr abrupt und waren zusétzlich zum laufenden Betrieb

zu organisieren. Dadurch, dass Handschuhe, Masken,
Desinfektionsmittel und weitere Artikel sehr stark nachge-
fragt waren, kam es zu drastischen Preissteigerungen

und Engpdssen. Wir haben das mit viel Aufwand zum Wohle
unserer Patienten und Mitarbeiter gut [6sen kdnnen.

Insgesamt war es keine leichte Zeit fir alle Beteiligten. Die
Patienten und Angehdrigen waren sehr verunsichert, da
keiner das Virus einzuordnen wusste, da es neu und
unbekannt war. Zu dem Thema Corona gesellt sich bei uns
in der Branche fortlaufend das Thema Fachkraftemangel,
was die ohnehin knifflige Corona-Zeit mit allen ihren
Unwdgbarkeiten nicht einfacher werden lielR.
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Nachgefragt bei:
KARIN WEIKL

Durch unsere flexible und schlanke Prozessstruktur und
durch mein tolles Team konnten wir den erhohten Arbeits-
aufwand und die neuen Anforderungen tiberhaupt erst
bewadltigen und alle Themen gut meistern.

Frage 2: Welche Leistungen und Services bieten Sie
dem Kunden? Erzéhlen Sie doch mal!

Wir kiimmern uns um alle Belange, welche im fiinften und
elften Sozialgesetzbuch geregelt sind. Diese umfassen alle
korpernahen Pflegeleistungen beim Patienten, wie Hilfe
bei der taglichen Korperpflege, an- und auskleiden, die
patientengerechte Nahrungsversorgung oder Toilettengan-
ge. Auch die Bereitstellung und Gabe von Medikamenten
wird durch uns ausgeflihrt, sowie die Wundversorgung und
dergleichen. Zudem sind wir spezialisiert in der Stoma
Versorgung, Infusions- und Erndhrungstherapie sowie in
der Palliativversorgung von Patienten.

Uber einen Kooperationspartner ermoglichen wir auch
samtliche Leistungen im hauswirtschaftlichen Bereich, wie
das Einkaufen von Dingen des taglichen Bedarfs, Kochen,
Spllen, Wasche waschen, Reinigung der Wohnung,
Spazieren gehen, oder die Hilfe bei Behodrdengangen und
vieles mehr.

Frage 3: Sie sind ja als ehrgeizige Unternehmerin
bekannt! Wie gehen Sie mit der aktuellen Lage und
der Lage in lhrer Branche um?

Im Vergleich zum Beginn der Pandemie hat sich die Lage
etwas verbessert. Die Patienten, Angehdrige und Mitarbei-
ter haben sich an die Situation angepasst und die Preise
und Lieferzeiten fiir Schutzkleidung und Desinfektionsmit-
tel sinken wieder leicht.

Esist noch immer der Fall, dass wir uns aus aktuellem
Anlass mehr auf kurzfristige Gegebenheiten konzentrieren
als auf eine langfristige Planung,

Eine langfristige Planung ist durch die Themen wie eine
4. Welle, Fachkréaftemangel und die politische Situation
nur erschwert moglich.

Unternehmerische Risiken diirfen die Pflegedienste tragen,
jedoch in der wirtschaftlichen Entwicklung oder moglicher
Gewinnerwirtschaftung werden wir beschnitten. So ist eine
vernlnftige unternehmerische Planung in die Zukunft nicht
leichter geworden - im Gegenteil: Sie wird durch immer
mehr staatliche Gangelung erschwert.

Frage 4: Sie haben sich vor 4 Jahren externe Unter-
stiitzung geholt! Was hat Sie zu dem Schritt bewegt
und wie sieht die Zusammenarbeit aus?

In der Pflege beim Patienten arbeiten wir nach hochsten
Standards, welche wir gewissenhaft umsetzen. Wir
arbeiten nur mit examinierten Fachkraften und die
standige Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter ist uns
sehrwichtig. Die gleichen Standards wollten wirim
kaufmannischen Bereich implementieren, um ein transpa-
rentes Bild fir die Unternehmenssteuerung zu bekommen
sowie ein Frihwarnsystem zu haben, welches den Betrieb
in der Gegenwart sowie in der Zukunft schiitzt.

Wir haben hierzu den Markt weit vor Corona sondiert und
uns am Ende flir Herrn Ruck entschieden, da es mensch-
lich und fachlich wunderbar harmoniert, wir durch seine
Expertise einen guten Sparringspartner an der Hand
wissen und somit auch zukiinftig schnell und prazise auf
Verdnderungen reagieren konnen. Bereits weit vor der
Pandemie haben wir mitihm Hybridmodelle aus Présenz-,
Telefon- und Webterminen genutzt.

Die laufende Begleitung zeichnet sich durch einen guten
und regen Austausch aus und die optimale Hilfestellung
dient zur Optimierung vieler Prozesse in allen Bereich
sowie zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit.

Frage 5: Kleine und mittelstandische Unternehmen
scheuen sich meist davor, externe Unterstiitzung anzu-
nehmen. lhr Rat an die Branchen- und Berufskollegen?

Jeder ist Meister seines Fachgebietes und oftmals in
betriebswirtschaftlichen Belangen auch gut ausgebildet.
Aber der Input eines externen Wegbegleiters ist definitiv
hilfreich und zu empfehlen.

Ein guter Sparringspartner liefert andere Betrachtungs-
weisen auf betriebswirtschaftliche Themen und Prozesse.
Zudem ist der externe Partner nicht betriebsblind, legt den
Finger auch mal in die Wunde und bietet Losungsansatze.
Somit ist man einfach besser auf alle Eventualitdten
vorbereitet.

Vor allem ist die Beratung von Herrn Ruck bezahlbar
und amortisiert sich mehrfach durch die Optimierungen,
welche die Beratung mit sich bringt.

Frage 6: Corona und die bevorstehende Koalitionsbil-
dung beschaftigen aktuell die Gesellschaft. Wie sieht Ihr
Blick in die Zukunft aus?

Wenn sich gesellschaftlich und politisch auch nach dieser
Wahl nichts tut, dann wird sich die Gesamtsituation in
der Pflege in Deutschland weiter deutlich verschlechtern
im ambulanten wie im stationdren Bereich.

Die Themen Corona und Fachkrédftemangel werden

die Branche und Ihre Betriebe weiter vor grolRe Heraus-
forderungen stellen und noch liber einen langeren
Zeitraum begleiten.

Mit den Corona-MaRnahmen leben wir mittlerweile

seit 1,5 Jahren und kommen damit im unternehmerischen
Alltag und bei den Patienten zurecht. Aber ohne ver-
mehrten gut ausgebildeten Nachwuchs wird das Halten
eines gewissen Standards in der Pflege fir die gesamte
Branche immer schwieriger. Langfristig leider immer mehr
zum Nachteil der Patienten und den oft hilflosen Angehori-
gen, die oft vergeblich auf der Suche nach einen Pflege-
dienst sind.

Wer betriebswirtschaftlich gut aufgestellt ist, wird die
Situation besser meistern.
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rofdten
FEHLER bei der

Strategieentwicklung

Eine klar formulierte und niedergeschriebene Strategie
funktioniert wie ein Kompass. Sie hilft Unternehmern, zur
rechten Zeit die richtigen Dinge zu tun. Die permanente
Anpassung der eigenen Unternehmensstrategie ist daher
unerldsslich fiir den weiteren Erfolg.

Um eine geeignete Strategie zu erarbeiten, bedarf es im
Vorfeld Uberlegungen, wo sie hinwollen, wie der Kunden-

nutzen aussehen soll und wie Sie sich positionieren wollen.

Ist diese Arbeit getan, widmen Sie sich der Planung,
Umsetzung und Finanzierung der Strategie.

Folgende Fehler im Entwicklungsprozess sollten Sie dabei
abervermeiden!

1. Sie haben keine richtige Vision

Sie sind das Unternehmen und Sie prégen die Leitkultur
und die Marschrichtung des Unternehmens. Doch Ihnen
sollte stets bewusst sein, in welche Richtung Sie gehen
mochten und wie Sie Ihr Unternehmen entwickeln wollen.
Ohne Vision und Strategie zu fahren, ist wie ohne Naviga-
tionssysteme auf unbekannten Straléen zu irren.

Ihre personlichen Ziele und Ihre Unternehmensvision
sollten stets im Einklang sein und permanent angepasst
werden. Klafft zwischen den Komponenten eine Liicke,
wird es schwer, geeignete Strategien zu entwickeln.

2. Fokus auf Umsatz und Gewinn statt auf Kundennutzen

Ihr wirtschaftlicher Erfolg ist das Resultat der richtigen
Strategie. Der Zweck Ihres Unternehmens ist es in erster
Linie, dem Kunden ein Problem zu |6sen oder das Image
des Kunden zu verbessern. Ihr Kunde wiirde lhre Produkte
oder Dienstleistungen sonst nicht nachfragen.

Fokussieren Sie sich auf die Wiinsche und Probleme lhrer
Kunden und fragen Sie sich: ,Welche kann ich [6sen?”.
Wer sich stets bemUht, den Nutzen seiner Zielgruppe zu
steigern, erzielt seinen Gewinn automatisch.

3. Nicht NEIN sagen kénnen

Nicht jeder Kunde kann Ihr Kunde sein. Fokussierung
bedeutet, sich auf Zielgruppen zu spezialisieren und dabei
fallen manchen Kunden am Ende durch das Raster. Fir
lhre Zielgruppe ermdglichen Sie eine maximale BedUrfnis-
befriedigung zu maximalen Ertrégen fiir Sie. Das kdnnen
Sie nicht flr jeden Kunden moglich machen und somit
erwirtschaften Sie mit diesen Kunden auch nicht maximale
Ergebnisse. Also trauen Sie sich auch mal ,Nein“ zu sagen.

4, Fehlende Einfachheit und Klarheit

Ihre Mitarbeiter sind das A und O in allen Belangen.
Auch diese missen in Ihre Strategie eingeweiht werden,
denn diese tragen diese mit und unterstiitzen Sie bei
der Umsetzung.

lhre Strategie muss daher einfach verstandlich und klar sein.
Umsténdliche, unverstandliche oder unklar formulierte
Strategien flihren zu Missverstdndnissen und zu Ablehnung.

5. Die Strategie ist nurim Kopf des Unternehmers

Nichts ist bestdndiger als das geschriebene Wort. Wenn Sie
lhre Strategie nicht niederschreiben und in messbare Ziele
Uberleiten, ist es unmaglich fir Sie, sich festzulegen und
lhre strategische Marschroute anzupassen. Auch Partner
oder Mitarbeiter lassen sich durch eine niedergeschriebene
Strategie leichter Gberzeugen.

Esist Ihre Aufgabe als Unternehmer immer wieder von der
Vision und der Strategie zu sprechen. Sie missen die Vision
in tThr Unternehmen tragen und - Sie missen Ihre Mitarbei-
ter dabei unterstiitzen und Ihnen helfen, aus der Strategie
auch Ziele und Maltnahmen zu definieren und umzusetzen.

6. Zu optimistische Planung!

Die Umsetzung lhrer Strategie dauert oft [anger als Sie am
Anfang annehmen, aber ,Gut Ding will Weile haben!*

Sie werden zu Beginn viel Arbeit und Zeit investieren,
welche der Markt nicht unmittelbar belohnt. Planen Sie
deshalb konservativer und rechnen Sie mit Verzogerungen.
So kénnen Sie ausreichend Zeit- und Liquiditatspuffer
einplanen.

Gehen Sie davon aus, dass alles etwas langer dauert.
Gerade hinsichtlich Ihrer Liquiditdt und der Finanzierung
ist es sinnvoll ausreichende Puffer einzuplanen, da sonst
die Zahlungsfahigkeit zum Problem werden kann, wenn zu
optimistisch geplant wird.

Fehler
vermeiden.
Durch externe

Sichtweisen!

Alexander Ruck
alexander.ruck@ar-con.eu
T 08376 9294247
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richtig finanzieren

Die Umsetzung von neuen Ideen und betrieblichen Ansdatzen im Rahmen
der Strategieumsetzung gehen meist mit einem Finanzierungsbedarf
einher. Nicht selten werden effizientere Maschinen oder Anlagen angeschafft,
in Betriebsmittel investiert, Digitalisierungsprojekte angeschoben oder
neue Geschdftsfelder erschlossen.

Der Kapitalbedarf muss aufgrund des Finanzbedarfs
meist finanziert werden.

Doch hier passieren oftmals Fehler. Im Folgenden mochte ich
Ihnen wesentliche Fehler aufzeigen, damit Sie die Moglichkeit haben,
diese zu vermeiden.

1. Nur RGBT als Partner

Ihre Hausbank ist meist langjahriger und verlasslicher
Partner Ihres Unternehmens. Die Verbindung besteht
haufig generationenlbergreifend und ist historisch
gewachsen.

Doch die Nutzung nur eines Geschéfts- und eines Privat-
kontos bei einer Bank ist riskant. Das hat mehrere Griinde.

Zum einen kann Ihnen die Hausbank die bendtigte
Finanzierung verwehren. Die Begriindungen hierfiir
konnen vielfaltig sein. Zum einen, dass die Bank lhre
Branche aus strategischer Sicht nicht weiter oder neu
finanzieren will (bspw. Gastronomie, Handel, Messebau im
Zuge der Corona-Pandemie), die Bank lhnen aus Risiko-
sicht keine weiteren Kredite gewdhren mochte (lhr Rating
hat sich verschlechtert) oder die Bank Ihnen aus birokrati-
scher Sicht keinen Kredit gewahren kann.

Fir Sie als Unternehmer bedeutet dies formal erstmal
keine Finanzierung oder keine Erhéhung des Kontokor-
rentrahmens.

Um dieses Problem in der Regel flir gesunde Unternehmen
zu l6sen, sollte ein Zwei-Banken-System genutzt werden.
So konnen die einzelnen Finanzierungsbausteine auf eine
starker genutzte und eine schwacher genutzte Hausbank
verteilt werden und Finanzierungsabsagen minimiert
werden.

Doch nicht nur fir die einfachere Finanzierung von
Investitionen und Wachstum sollte ein Zwei-Banken-Sys-
tem genutzt werden. Auch im Hinblick auf die Niedrigzins-
politik der EZB macht es Sinn, zwei Girokonten und zwei
Tagesgeldkonten bei unterschiedlichen Banken zu
besitzen.

Auf Grund des Zinsdrucks, welchen Banken aktuell
erleiden, verlangen immer mehr Kreditinstitute Strafzinsen
und Verwahrentgelte, teilweise schon ab 50.000 € oder
100.000 €. Durch die Streuung des eigenen Bankguthabens
auf mehrere Giro- und Tagesgeldkonten, kann hier auch
dem Thema Verwahrentgelt ein Riegel vorgeschoben
werden.

2. Die Finanzierungsproblematik bei
DIGITALISIERUNGSPROJEKTEN o330yl

Viele mittelstandische Unternehmen investieren regelma-
Rig in Digitalisierung und damit verbundene Projekte. Eine
grofse Schwierigkeit fiir viele Unternehmen stellt die
Finanzierung solcher Vorhaben dar.

Das liegt daran, dass es nicht so einfach ist, passende
Kredite fir die Digitalisierung zu bekommen. Denn solche
Investitionen stellen in der Regel immaterielle Vermogens-
werte dar. Das bedeutet fiir die kreditgebenden Banken,
dass sie keine handfesten Sicherheiten von den Unterneh-
men geboten bekommen, wahrend andere relevante
Sicherheiten oftmals in anderen Krediten gebunden sind.
Entsprechend zuriickhaltend sind sie bei der Vergabe von
Krediten fir Digitalisierungsprojekte.

Das ist fiir die Unternehmen sehr schlecht, da eine
erfolgreiche digitale Transformation nur durch gezielte
Investitionen funktioniert. Hierbei sind nicht allein die
IT-Infrastruktur und die Software wichtig, sondern auch
Schulungen der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter miissen
durchgefiihrt werden. Kaum ein Unternehmen ist in der
Lage, solche Malinahmen vollumfanglich aus eigener
Tasche zu bezahlen.

Die Losung hierfirr stellen Forderdarlehen der KfW, LfA
Bayern oder der L-Bank Baden-Wirttemberg dar. Mit Hilfe
von sogenannten Forderdarlehen lassen sich solche
Projekte realisieren, da die Forderbanken die Stellung von
Sicherheiten bis zu 80% Gbernehmen.

Alternativ kann auch die Blrgschaftsbank des jeweiligen
Bundeslandes herangezogen werden und die Besicherung
stellen, wenn die Hausbank das Vorhaben finanzieren
mochte. Diese Variante ist meist besser, da das Darlehen
durch die Hausbank ausgegeben wird und falls nétig, es
leichter ist in wirtschaftlich schwierigeren Phasen unkom-
pliziert die Tilgung auszusetzen. Dies ist bei den Férderdar-
lehen meist nicht moglich.
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3. NIWXIIQVh g Y richtig finanzieren

= Egal ob Maschinen, Fahrzeuge, Blroeinrichtung

r— m oder Gebdude und Grundstticke - im Rahmen der

Finanzierung passieren hier haufig Fehler, welche
die Liquiditat schwer belasten kdnnen.

Die Investitionen werden im Anlagevermdgen aktiviert und
Uber die vorgeschriebene Nutzungsdauer abgeschrieben.
Der Wertverlust wird (iber die Abschreibungen in der GuV
als Aufwand geltend gemacht und minimiert so die
Steuerlast, ohne gleichzeitig als Auszahlung das Konto zu
belasten. Die Hohe der anfallenden Abschreibungen sollte
genutzt werden, um die Tilgungen des Darlehens zurlick zu
zahlen. Somit ware die Finanzierungsdauer gleich der
Nutzungs- und Abschreibungsdauer und fiir die Tilgung
misste keine zusatzliche Liquiditat abgezogen werden.

Leider werden in der Praxis aber die Finanzierungszeitrau-
me verkirzt, weil die Unternehmer das Anlagegut schneller
getilgt haben mdéchten. Dieser Umstand fihrt dazu, dass
zuséatzliche Liquiditat aus dem Gewinn dazugeschossen
werden muss, um die Finanzierung zu ermaoglichen.

Das belastet die Liquiditdt ungemein und kann Unterneh-
men in Zahlungsschwierigkeiten bringen, wie folgendes
Beispiel darstellt:

Beispiel: Kauf einer 5-Achs CNC Frase flir 700.000 €

Variante I: Richtige Finanzierung

Abschreibungsdauer: 7 Jahre
Jahrliche Abschreibung: 100.000 €
Finanzierungsdauer: 7 Jahre
Jahrliche Tilgung: 100.000 €

Variante Il:

Verkiirzung der Finanzierungsdauer um 2 Jahre

Abschreibungsdauer: 7 Jahre
Jahrliche Abschreibung: 100.000 €
Finanzierungsdauer: 5 Jahre
Jahrliche Tilgung: 140.000 €

Wie im Beispiel verdeutlicht, fiihrt eine abweichende
Verkirzung der Finanzierungsdauer im Vergleich zur
Abschreibungsdauer zu einer zusatzlichen Belastung von
40.000 € pro Jahr.

Wenn keine Alternative zum Kauf und der einhergehenden
Finanzierung vorliegt, sollten Anlagegliter analog zur
Nutzungs- und Abschreibungsdauer finanziert werden, um
die Finanzierung optimal und ohne Zusatzbelastung fir
den Betrieb zu gewahrleisten.

4. AR und
GESCHAFTSERWEITERUNG
richtig finanzieren

Die meisten unternehmerischen Strategien sehen ein
deutliches Wachstum vor. Entweder soll das Wachstum tiber
die Ausweitung der bestehenden Geschéftsfelder erfolgen,
oder ber die Erdffnung eines neuen Geschaftsfeldes.

Gleichwohl kostet beides Geld. Neue Mitarbeiter miissen
gesucht und eingestellt sowie Betriebsmittel beschafft
werden, damit die Mitarbeiter arbeiten konnen. Material
muss ebenfalls in gréferer Menge bestellt und teilweise
vorfinanziert werden, um den Fortbestand der Arbeit zu
gewdhrleisten.

Weniger offensichtlich ist meistens, dass ein erhéhter
Forderungsbestand finanziert werden muss, welcher sich
durch das Wachstum ergibt und auch die kurzfristige
Finanzierung in Form der Kontokorrentlinie angepasst
werden muss. Die meisten Betriebe verlassen sich hierbei
ausschliellich auf die Hausbank und die Aufnahme von
Darlehen, um das Finanzierungsvolumen zu stemmen.

Das ist insofern nicht ganz zielflihrend, da sich durch die
reine Aufnahme von Fremdkapital nicht nur das Bilanzbild,
sondern auch das Rating bei Ihrer Hausbank verschlechtert.

nUL

Bedeutet:

Sie nehmen Fremdkapital bei Ihrer Hausbank auf, um Ihre
Vorhaben zu finanzieren, um im Nachgang im Rating
abzusinken und schlechtere Konditionen und eine
schlechtere Verhandlungsposition zu erhalten.

Besser ist es, im Zuge der strategischen Planung zu
eruieren, was muss ich finanzieren und was kann ich
anderweitig [0sen, um die Finanzierungsbausteine im
Anschluss auf mehrere Schultern zu verteilen.

Wie eingangs bereits erwahnt, lohnt sich in diesem Falle
ein Zwei-Banken-System, da die Last nicht durch eine Bank
getragen werden muss.

Ein externer Blick von auften kann hier helfen, den richti-
gen Kapitalbedarf zu bestimmen und den richtigen
Finanzierungs-Mix zu erarbeiten.

Sind alle Prozesse im Unternehmen so angepasst, dass
Vorfinanzierungen minimiert und der Kapitalbedarf
abgesenkt werden konnte, setzt sich die optimale Finan-
zierung der Umsatz- und Geschéftserweiterung aus
folgenden Bausteinen zusammen:

= Anpassung des Kontokorrentrahmens an das Wachstum
(Faustformel: 10% vom Umsatz)

= Betriebsmittelkredit Uber die Hausbank fir die Zusatz-
kosten von Personal, Fixkosten, Marketing und Material

= Finanzierung des Working Capitals (Forderungen, Lager,
Verbindlichkeiten) Uber Beteiligungskapital bspw.
Die Bayrische Beteiligungsgesellschaft oder das Kfw
Beteiligungskapital

= Alternativ: Factoring zur schnelleren Begleichung der
Forderungen

Der Vorteil einer Hinzunahme von Beteiligungskapital ist
jener, dass es wirtschaftlich als Eigenkapital zahlt und nach
erfolgter Finanzierung ihr Bilanzbild verbessert und ggf.
auch Ihr Rating. Des Weiteren werden flr Beteiligungskapi-
tal keine Sicherheiten verlangt und oftmals auch keine
Tilgungen. Dafiirist es im Umkehrschluss teurer als eine
klassische Bankfinanzierung.

Vermeiden Sie

Finanzierungs-
fehler!

Wir helfen

dabei.

Melden Sie sich:

Alexander Ruck
alexander.ruck@ar-con.eu
T 08376 9294247




STARKE MARKE
starker Gewinn
starkes Personal

Warum der Aufbau einer Marke so wichtig ist

Sich unabhadngig vom Preis am Markt positionieren und zur
Anlaufstelle fir gutes Personal werden, das ist der Wunsch
vieler kleiner und mittelstédndischer Unternehmen.

Nur selten versuchen aber kleine und mittlere Unterneh-
men diese Ziele umzusetzen, indem sie aktiv fir ihre
Region zur Marke werden.

Durch diese Haltung verschenken Unternehmen langfristig
Wettbewerbsvorteile und Potentiale. Den Grundstein fur
eine Markenentwicklung legt eine durchdachte Strategie.

Was ist eine Marke?

Das Hauptziel der Markenbildung ist das eigene Produkt
bzw. die Leistung von der Konkurrenz abzuheben und als
Arbeitgeber noch attraktiver zu werden. Kunden und
Mitarbeiter schreiben Marken bestimmte Eigenschaften zu,
welche Sie dazu verleiten vermehrt Leistungen und
Produkte von jener Marke zu kaufen.

Mit Markenbildung kann der Betrieb eine langfristige
Auftragssicherheit schaffen, die Gewinnmargen deutlich
erhdhen und sich als attraktiver Arbeitgeber deutlich
positionieren.

Hohe Skepsis beim Thema Markenaufbau im Mittelstand

Immer wieder hort man im Mittelstand, dass Markenaufbau
nur etwas flr grofse Firmen sei. So etwas brauchte man
nicht. Doch auch bei kleinen und mittleren Firmen ist es
wichtig, sich klarim Markt zu positionieren. Denn eine Marke
aufzubauen bedeutet vor allem, ein klares Bild im Kopf der
Kunden zu erzeugen. Unternehmer sollten sich fragen:

Wenn ein Wunschkunde meinen Namen hort, was sollte
ihm direkt durch den Kopf gehen? Wie soll er iber meinen
Betrieb denken?

Stetige Investition fiir stetigen Erfolg

Unternehmen miissen hierzu regelmaltig und langfristig in
die richtigen Malinahmen investieren. Die Ausarbeitung
einer guten Strategie liefert die Basis fir einen erfolgrei-
chen Markenaufbau. Diese muss regelmaliig nachjustiert
und angepasst werden, an das Wettbewerbsverhalten,
Marktentwicklung und Trends.

Um den Markenaufbau nach erfolgter Strategieanpassung
umzusetzen, bedarf es regelmafige Investitionen in
Marketing- und Kommunikationsmafsnahmen. Ohne
geeignete Auftendarstellung und Kommunikation, keine
Chance auf einen gelungenen Markenaufbau. Alles sollte
auf die Positionierung des Unternehmens abgestimmt sein.

Betriebe sollten bei der Entscheidung fir den Marken-
aufbau aber nicht vergessen, dass dieser Ausdauer und
Geduld bendtigt.

Warum ist eine
starke Marke so
wichtig?

Argumente, die iiberzeugen

Marken DIFFERENZIEREN

Getrieben vom Ziel der Kundenorientierung str&ﬁ
viele Unternehmen mit ihren Produkten und Services in
die vermeintliche Mitte des Marktes an. Wettbewerber
orientieren sich wechselseitig aneinander.

Die Folge: Unternehmen werden einanderimmer ahnli-
cher, die Differenzierung sinkt. Doch daraus er6ffnet sich
auch eine grolde Chance. Wer sich heute von diesem
Geschehen abkoppelt und seine Eigenstandigkeit massiv
starkt, kann eine alleinstellende Positionierung gewinnen.

Differenzierungsstrategien sind heute wichtiger denn je.
Das Gebot der Stunde lautet: Heraus aus dem Einheits-
breil Denn Gleichformigkeit hat fiir den Konsumenten
keine Anziehungskraft. Der Konsument will Unterschiede.
Er liebt das Besondere, aber verabscheut oberflachliche
Marketingmalinahmen. Die Aufgabe besteht darin,
bedeutungsvolle Unterschiede zu erschaffen. Das heil’t,
der Marke einen Kontext zu geben, in dem alles sinnvoll
und nichts mehr beliebig erscheint.

Das richtige Zusammenspiel von Teilen und Ganzem ist
ein wichtiger Schliissel, um den Effekt echter Markendiffe-
renzierung zu erzielen. Es ist typisch fiir starke Marken,
dass der Kunde im Kleinen das grofse Ganze erkennt: In
jedem Detail findet er den Charakter und die Klasse
LSeiner” Marke bestatigt.

Marken schaffen einen WERT

Mit einer geeigneten Markenbildung kann der Firmenwert
zusatzlich gesteigert werden. Das bringt dem Unter-
nehmer beim Verkauf oder der Nachfolge einen héheren
Verkaufspreis ein und schafft flir den Nachfolger eine
noch bessere Grundlage fiir die Weiterfiihrung des
Betriebes.

Marken starken VERTRAUEN

Durch das Erzahlen von Geschichten bauen Marken
Vertrauen zu Kunden und Mitarbeitern auf und stabilisie-
ren deren Loyalitat. Dies schafft eine erhdhte Kunden-
und Mitarbeiterbindung, eine vereinfachtere Akquise von
Kunden und Mitarbeitern und eine klare Positionierung.

Durch den Aufbau dieses Vertrauen kdnnen Unternehmen
Krisenzeiten auch wesentlich leichter bewaltigen und
wachsen im Anschluss an die Krise auch wieder deutlich
schneller als die Konkurrenz.

BEISPIEL Markenwahrnehmung

Die unglaubliche Kraft der Marke zeigt ein wissenschaft-
licher Geschmackstest. Probanden wurden zwei Becher
mit Cola gegeben. Der eine trug die Aufschrift Coca-Cola,
der andere Pepsi-Cola. Also die Marktfiihrer in ihrem
Segment. Die meisten Probanden entschieden sich fiir die
Coca-Cola. Gibt man den Probanden die Cola aberin
neutralen Bechern, entschieden sich die meisten Proban-
den flr die Pepsi-Cola.

Das heildt also, dass den meisten Menschen Pepsi besser
schmeckt, sie sich aber trotzdem fiir die Coca-Cola
entscheiden, wenn sie das Logo sehen. An diesem
Beispiel zeigt sich die gewaltige Kraft der Marke.

Eine Marke entsteht vorwiegend aus Firmennamen und
Logo. Diese soll die Zielgruppe mit bestimmten Eigen-
schaften verkniipfen. Z.B. bei einem Schreiner, dass er
besonders komplizierte Aufgaben bewaltigen kann und
eine extrem hohe Qualitat liefert.

Um dieses Ziel zu erreichen, muss die gesamte Aulden-
kommunikation strategisch durchdacht sein. Dazu gehort
das Marketing genauso wie das Verhalten der Mitarbeiter.




SPARTENRECHNUNG -
Bessere Ergebnisse
durch Transparenz

Wer auf sein Bauchgefiihl hort, trifft in der Regel die richtigen Entscheidungen.
Flir die Unternehmenssteuerung und die Ausarbeitung einer Strategie,
sind Zahlen, Daten und Fakten aber unerldsslich und nur durch noch bessere
Zahlen zu ersetzen.

Beim Thema BWA und Controlling denken viele an
trockene Zahlenkolonnen und statistische Auswertungen.
Dabei konnen Zahlen viele Geschichten erzéhlen und
Ihnen bei der permanenten Verbesserung lhrer strategi-
schen Ausrichtung behilflich sein.

Wer sich hier rein auf die klassische BWA verlésst, ver-
schenkt kostbare Informationen, um seinen Betrieb
passgenauer auszurichten.

Kleine und mittelstandische Unternehmen sind aktuell
sehr gefragt und die meisten sind mit den Friichten Ihrer

Arbeit sehr zufrieden, weist doch die BWA bestandig
positive Zahlen aus. Um aber beurteilen zu kénnen, ob alle
Auftrage gleichermalen rentabel sind oder ob sich alle
Geschéftsfelder positiv entwickeln, sind fiir die Inhaber
detailliertere Zahlen nétig.

Mit einem Umbau der BWA hin zu einer Spartenrechnung,
lassen sich die einzelnen Geschaftsbereiche transparenter
darstellen und Sie kdnnen zukunftstrachtige Entscheidun-
gen besser treffen.

Beispiel: Umbau der klassischen BWA zur Spartenrechnung anhand eines SHK-Betriebes

Alle Gesamt Heizung Sanitar Kundendienst
Bezeichnung € % € % € % € %
01/2021-08/2021 01/2021-08/2021 01/2021-08/2021 01/2021-08/2021
Umsatzerlose 1.664.994 782.547 545.876 316.584
Best. Verdg. FE/UE -3.472 2.175 -5.647
Gesamtleistung 1.661.522 100,0% 784.722 100,0% 540.229 100,0% 316.584 100,0%
Materialaufwand 764.958 46,0% 446.143 56,9% 191.880 35,5% 126.935 40,1%
Rohertrag 896.564 54,0% 338.579 43,1% 348.349 64,5% 189.649 59,9%
So. betr. Erlose 1.470 0,1% 694 0,1% 490 0,1% 286 0,1%
Betriebl. Rohertrag 898.034 54,0% 339.273 43,2% 348.839 64,6% 189.935 60,0%
Personalkosten 547.958 33,0% 204.661 26,1% 167.958 31,1% 147.975 46,7%
Raumkosten 58.417 3,5% 27.590 3,5% 18.994 3,5% 11.131 3,5%
Betr. Steuern 1.712 0,1% 809 0,1% 557 0,1% 326 0,1%
\éee:fgggr“”ge”/ 24.416 15% 11531 15% 7.939 15% 4,652 15%
Kfz Kosten 42.912 2,6% 17.267 2,2% 13.952 2,6% 11.176 3,5%
Werbe-/Reisekosten 13.457 0,8% 5.356 0,7% 4.375 0,8% 3.564 1,1%
Kosten der
Warenabgabe 5272 0,3% 2.490 0,3% 1.714 0,3% 1.005 0,3%
Abschreibungen 57.357 3,5% 22.089 2,8% 23.649 4,4% 10.929 3,5%
Reparatur/
Instandhaltung 9.001 0,5% 3.651 0,5% 3.527 0,7% 1.715 0,5%
Sonstige Kosten 39.825 2,4% 15.809 2,0% 15.949 3,0% 7.588 2,4%

Betriebsergebnis

16,7% -10.126

Wie man der Auswertung entnehmen kann, wiirden etliche
Infos bei der Betrachtung der reinen BWA (vgl. ,Alle
gesamt) unentdeckt bleiben. Zum einen, dass zum
aktuellen Stand, die Sparte Sanitar die lukrativste ist, zum
anderen, dass der Geschaftsbereich Kundendienst defizitar
ist. Aus der genaueren Betrachtungsweise fallen sofort

weitere Punkte auf. Zum einen ist im Bereich Kundendienst
die Personalaufwandsquote um einiges hoher als in den
beiden anderen Geschéftsbereichen, zum anderen ist der
Materialaufwand im Bereich Heizung deutlich Gber dem
Branchenschnitt und deutlich zu hoch.



Einzelwerte zeigen deutlichen Verlauf

Die Einzelwerte zeigen, dass die Personalkosten im Bereich
,2Kundendienst" schon seit l[dngerer Zeit iberdurchschnitt-
lich hoch sind.

Es gibt viele denkbare Griinde fir derartige Abweichungen:

m Schlechte Koordination der Anfahrten zu Kunden

= Allgemeine Produktivitdt passt nicht, da die
Auftragslage zu gering ist

= Zuviele unproduktive Krafte sind fiir den Kundendienst
beschéftigt

= Die Kalkulation passt nicht und die Preise sind zu niedrig

Auch im Bereich Heizungsbau kann schnell erkannt
werden, wie sich zuklnftig die Problematik des hohen
Materialaufwandes l6sen ldsst. Einkaufspreise bei Lieferan-
ten kénnen geprift und nachverhandelt werden, Baustel-
len besser abgesichert oder Checklisten eingefiihrt
werden, dass vergessene Materialien aus dem Lager fir
die Baustelle nicht doppelt gekauft werden.

Mit einem einfachen Umbau Ihrer klassischen BWA hin zu
einer qualifizierten BWA, lassen sich viele strategische und
operative Themen besser 6sen. Sie kdnnen Ihre Geschafts-
felder leichter steuern und wesentlich schneller geeignete
MafRnahmen umsetzen, um alle Geschéftsfelder langfristig
lukrativ zu gestalten.

Geringer Aufwand und geringe Kosten fiir die
qualifizierte BWA

Einmalig wird ein Verteilungsschlissel erarbeitet, der zum
Geschéftsjahresende um Nuancen oder bei Anderungen
(bspw. Personaldnderungen) angepasst wird. Gebucht wird
kinftig auf diesen Verteilungsschliissel und Sie bekommen
monatlich Ihre qualifizierte BWA. Geringer Aufwand und
maximale Transparenz fir Ihr Unternehmen.

So lassen sich strategische Themen leichter auf die
einzelnen Geschaftsfelder herunterbrechen und erfolgrei-
cher umsetzen.

Fiir alle Branchen umsetzbar

Egal ob Maschinenbau-, Handwerks-, Bau-, oder Dienstleis-
tungsbetrieb, fiir jeden Betrieb kann eine qualifizierte BWA
eingerichtet werden. Dabei muss es nicht immer die
klassische Einteilung auf Geschéftsbereiche sein, es kann
auch eine andere Unterteilung erfolgen.

So ldsst sich die qualifizierte BWA auch einrichten, um
einzelne Filialen, Abteilungen, Auftrage, Baustellen oder
Maschinenplatze abzubilden.
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Im dargestellten Beispiel, erwartet der Unternehmer eine
Umsatzsteigerung auf 1,18 Mio. € durch die Nutzung neuer
Vertriebskanale. Durch den Mehrumsatz veréndern sich

vorliegenden Dauerschuldvertrage geplant. Die Zinsen
werden aus den laufenden Kreditvertragen sowie der
Inanspruchnahme der Kontokorrentlinie errechnet.

auch die Kosten. Die Material- und Fremdleistungskosten
werden nicht nur an den Mehrumsatz, sondern auch an zu
erwartende Preissteigerungen angepasst.

Die Steuerlast errechnet sich aus dem geplanten Gewinn
vor Steuern. Was Ubrig bleibt ist die Gewinnerwartung auf
Basis der Umsatzsteigerung.

Losungsansatze
ur den Mittelstand:
CONTROLLING

Im Bereich der Personalkosten werden Ein- und Ausstel-
lungen Uber das Jahr verteilt betrachtet und die Personal-
kosten dementsprechend geplant. Die weiteren betrieb-
lichen Kosten werden auf Basis der Maknahmen und der

Die Unternehmensplanung stellt somit ein Navigationsmit-
tel dar, um eine betriebswirtschaftliche Zielerreichung zu
ermoglichen. Auch ist sie Grundlage fiir die Ableitung der
Stundensétze und Kalkulation.

Abbildung 1

Gesamt

Umsatzerlése 46480 44.667 47.117 85494 112.053 118246 119.011 104.813 105627 135182 121.760 139.550( 1.180.000
Bestandsveran- 0
Als Unternehmer setzen Sie sich regelmaRig Ziele. Sie derung Vorrate neue Vﬁrtrizbsmaﬁnahmy
sS4l ; ; Aktivierte sollen den Umsatz
streben nach mehr Umsatz, wollen zusétzliche Mitarbeiter Figenleistungen UM bR stelliem 0
einstellen, investieren, Kosten senken oder neue Ge- 4 .
B B Sonstige mehr geplante Material- und
schaftsfelder erdffnen. betriebliche Kurzarbeitergeld neuer Azubi Fremdleistungskosten 0
Ertrage eingeplant eingestellt \

Alle diese geplanten Ziele und MaRnahmen haben einen

Einfluss auf Ihre Zahlen und letztlich Ihren Gewinn und lhre Gesamtleistung

46.480 %7 47.117 85.494 112.053 118.246 119.011 10*13 105.627 135.182 121.760 139.550 1.\0.000

alle geplanten Zielkosten

Liquiditat. Material &
Fremdleistungs- ~ 16.630 /15981 16858 35763 40.091 42307 42580 37.50 37.792 48366 43564 49.929
Eine Geschaftsplanung als Bestandteil des Controlling, aufwand
b|ldetl mesdslba refZ|ele ab, vvehlche d“ashU nt;mehmden kurz-, Rohertrag 20.850° 28.686 30.259 49731 7T1.962 75.039 76431 67.312 '67.835 86.816 78.196 89.621  752.638
mittel- und langfristig erreichen mdchte. Begrundet — —
werden die Ziele tiber die Definition von MaRnahmen. Personalkosten 18.628 18628 18628749466 49615 49.615 49.615 49.61¢ 50255 0255 50255 50255  504.830
Diese Ziele und Manahmen werden im Rahmen der Raumkosten 5276 4038 4038 4332 4087 4706 4060 4092 5047 4066 4157 4395  52.294
Geschdftsplanung in Planzahlen (Umsatz, Kosten, Steuern, versicherungen - jgns 1738 90 2920 2466 2269 9 775 5540 1852 1614 90 25249
Gewinn, Liquiditat, Bankkonto) gegossen und deren & Beitroge
Auswirkung auf das Unternehmen aufgezeigt. Kfz Kosten 1932 1980 2915 3465 4180 4211 3437 3360 2284 2815 1960 2748 35287
Entscheidend fir die Erreichung der Ziele ist die regelma- \é\’?rbi' /t 400 1.000  1.000 500 500 700 500 500 700 500 500 700 7.500
8 8 5 elsekosten
Rige Kontrolle, ob die geplanten Ziele umgesetzt wurden
und ob die gewiinschten Effekte eingetreten sind. Dies esitemcier 0
. . Warenabgabe
erfolgt Giber den Abgleich von geplanten Zahlen, Daten
und Fakten mit den tatsachlichen Gegebenheiten. Im ﬁ]iﬁjr:ijtﬁarl% ” 544 30 173 346 385 1086 657 320 174 198 465 319 4697
) : . . u
Rahmen eines monatlichen Kurzberichts (Reporting)
werden diese Fakten komprimiert zusammengetragen, der sonstige Kosten 2.995 4.857 2.886 3.059 5.039 2211 3.615 4.894 2.682 4534 2.554 3.464 42.790
Geschéftsleitung als transparente und zeitnahe Entschei- EBITDA -5.730  -3.585 529 -14.357 5.690 11.141 14.457 3.756  1.153 22.596 16.691 27.650  79.991
dungsgrundlage vorgelegt und besprochen.

&8 & gciee P Abschreibungen 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863 1863  22.356
Aus dem Reporting lassen sich umsetzbare Mafnahmen Betriehsergebnis  -7.503 -5.448 -1.334 -16220 3.827 9278 12594 1.893  -710 20.733 14.828 25.787  57.635
definieren, welche die gewiinschte Zielerreichung ermog-
lichen sollen. Zinsertrag 0

Zinsaufwand 722 865 1153 1115 1232 1423 1241 1222 1432 1312 1254 1283 14254
In Abbildung 1 ist die jéhrlich zu erstellende Unterneh- Zinsergebnis 722 -865 -1.153 -1.115 -1.232 -1423 -1.241 -1222 -1.432 -1.312 -1.254 -1.283 -14.254
mensplanung abgebildet. In der Planung werden alle Ziele
P o gabe ‘ & Ausserord. Ertrag Wie viel Gewinn 0
und Ereignisse, welche sich als Umsatz und Kosten bleibt bei 1.18 Mio. €
. :
widerspiegeln tiber den Jahresverlauf dargestellt. Das Ziel Qzlfvsvifgd' Umsatz librig? A 0
einer Planung ist es, nachhaltig durch die richtige Mafsnah- Vorliuf
menumsetzung mehr Gewinn zu erwirtschaften. E:’geab”n;ffls & 8315 6313 2487 17335 2595  7.855 11353 671 2142 10421 13574 24504 43381
Mittels Planung lassen sich viele Szenarien darstellen, Steuern E/E 3954 3954 3954 3954 13.016
welche unterschiedliche Auswirkungen auf Umsatz-,
K d besonders die Gewi icklung hab Janres
osten- und besonders die Gewinnentwicklung haben. iiberschuss / -8.315 -6.313 -5.741 -17.335 2.595 4.601 11.353 671 -5396 19.421 13.574 21.250
-fehlbetrag




Durch den Soll-Ist Abgleich der Planung l&sst sich eruieren, Mittels Vorausschau wird die Planung monatlich ange- Der Plan stellt hierbei die gewlinschte Ausgangslage

ob das Unternehmen sich noch auf dem richtigen Weg passt. Planzahlen werden durch Ist-Zahlen ersetzt und die dar, wahrend die Vorausschau die tatsachlichen Gegeben-
befindet. Falls nicht, kdnnen zeitnah entsprechende kiinftigen Planzahlen an die neuen Gegebenheiten (neuer heiten abbildet. So l&sst sich einfach erkennen, wie
Mafnahmen eingeleitet werden, um den eingeschlagenen Mitarbeiter, mehr/weniger Umsatz, hohere Kosten, sich das Unternehmen entwickelt und wo nachgebessert
Kurs zu korrigieren. Einmaleffekte) angepasst, um die Gesamtentwicklung tiber werden muss.

das Jahr transparent darstellen zu kénnen. So lasst sich
eine transparente Unternehmensentwicklung darstellen.

Abbildung 2
Ist Ist Ist Ist Ist
Vorausschau Abw. € Abw. %
Umsatzerlose 54231 = 41553 | 45247 | 79.111 111301 118246 119.011 134.813 625.627 155.182 152.760 139.55® 1.276.632 1.180.000 96.632 8,2%
Bestandsverdnderung Vorrate Mehrumsatz (———/ 0 0 0
durch Zusatzauftrage
L . . Mehrkosten durch . SEcle LB
Aktivierte Eigenleistungen Einstellung eines Héhere Materialkosten 0 0 0
neuen Mitarbeiters durch Mehrumsatz

Sonstige betriebliche Ertrage 0 0 0
Gesamtleistung 54.231 41.553 45.247 79.111 111.301 1.276.632 1.180.000 96.632 8,2%
Material- & _

. 19.534 14.968 16298 35763  40.091 42.868  48.560 { 45.251 55.897  55.025 50.266 467.114 427.362 39.752 9,3%
Fremdleistungsaufwand
Rohertrag 34.697 26.585 28.949 43.348 T71.210 809.518 752.638 56.880 7,6%
Personalkosten 19.257 19.257 19.257  49.882  49.494 49.6153.893 54.503 54.503 54503  54.503 532.560 504.830 27.730 5,5%
Raumkosten 5.115 4.988 4211 4294 4113 4.706 4.060 4.092 5.047 4.066 4.157 4.395 53.244 52.294 950 1,8%
Versicherungen & Beitrage 5722 1.844 84 2913 2.466 2.269 90 775 5.540 1.852 1.614 90 25.259 25.249 10 0,0%
Kfz Kosten 1.874 1.888 2.625 3.255 4.180 4211 3.437 3.460 2.384 2915 2.060 2.848 35.137 35.287 -150 -0,4%

monatliche Anpassung
_ /Rei 0 =00 100k 2 o 0B £ 15 15 :

Werbe- / Reisekosten 641 983 1.018 874 613 700 d‘@r Plaﬁiahleh*hIHSIChtIICh)OO 700 8.229 7.500 729 9,7%
Kosten der Warenabgabe Umsatz und Kosten 0 0 0
Reparatur & Instandhaltung 63 97 114 128 1.159 1.086 657 320 174 198 465 319 4.780 4.697 83 1,8%
sonstige Kosten 2.785 3.999 2922 2.884 5.156 2211 3.615 4.894 2.682 4.534 2.554 3.464 41.700 42.790 -1.090 -2,5%
EBITDA -760 -6.471 -1.282 -20.882 4.029 108.609 79.991 28.618 35,8%
Abschreibungen 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 1.863 22.356 22.356 0 0,0%
Betriebsergebnis -2.623  -8.334 -3.145 -22.745 2.166 86.253 57.635 28.618 49,7%
Zinsertrag 0 0 0
Zinsaufwand 696 795 1.014 947 1.098 1.423 1.241 1.222 1432 1.312 1.254 1.283 13.717 14.254 -537 -3,8%
Zinsergebnis -696 -795  -1.014 -947  -1.098 -13.717 -14.254 537 -3,8%
Ausserord. Ertrag 0 0 0
Ausserord. Aufwand 0 0 0
Vorlaufiges Ergebnis v. St. -3.319 -9.129 -4.159 -23.692 1.068 72.536 43.381 29.155 67,2%
Steuern E/E 3.254 3.254 7.701 7.701 21.910 13.016 8.894 68,3%

L ULEEL LIRS -3.319  -9.129 -7.413 -23.692  1.068 30.365 20.261 66,7%
-fehlbetrag

\ Monatliche Anpassung

des Gewinns in der Vorausschau:

aktuell Gewinn liber Plan




Woher kommen die Mehrkosten?
= Mehr Verschnitt
= Hoherer Preis
= Uberstunden
= Ausbezahlte Pramien
Besteht Handlungsbedarf?

Wo liegen wir im Soll? Wo miissen wir mit neuen MaBnahmen nachbessern?

alle Auszahlungen des Betriebes

Ein weiterer Bestandteil der Planung ist die Liquiditatspla- Zahlungsziel geplant. Weitere liquiditatsbelastende Effekte wie
nung. Die Unternehmensplanung mit den geplanten Steuer- und Umsatzsteuerzahlungen, sowie Tilgungen, Bezeichnung Produktive Stunden
Umsatzen und Kosten wird in eine Liquiditatsplanung Investitionen und Entnahmen werden ebenfalls berlcksichtigt.
Uberfiihrt. Die Einzahlung der Umsatze wird hier nach dem o . . . x
L g _ Die Liquidititsplanung zeigt somit den Kontoverlauf tiber Umsatzerlose 331.443 °
tatsachlichen Zahlungsverhalten der Kunden geplant. Die . g : :
) , das Jahrauf und ob ein zuséatzlicher Finanzierungsbedarf Bestandsverinderung 0
Auszahlungen der Kosten werden mit dem vorliegenden € 0 0 0 Plan 3.371 (-3,2%)
besteht. Vorrate
Aktivierte Eigenleistungen 0 0 0
e T A -~
Sonstige betriebliche Ertrage 0 0 0 Wertschopfung je Stunde
Eroffnungsbilanz
- 37.398 29.310  20.116 -9.314 -18.015 -19.389 -11.095 -9.003 -19.138 -10.537  3.385 .
Bank kurzfristig Gesamtleistung 331.443 335.811 \-4.368 ] -1,3% 1 O 1 6 1 €
Einnah i
innahmen/ N R e BTN 126.654 125323 1,1% J
Einzahlungen aus 31142 538 55107  86.667 122913 138281 141323 130.303 125376 149.260 150.165 159.078 Fremdleistungsaufwand Plan 102,95 (-1,3%)
Umsétzen brutto /
N Rohertrag 204.789 210.488 -5.699 f -2,7%
Einzahlungen aus
Personalkosten 157.147 154.965 2.182 1,4% .
oS eERgie C > ’ Erzielter Stundensatz
zum Jahresbeginn
Einzahlung Raumkosten 22.721 21.771 950 4,4%
Zinseinnahmen
Versicherungen & Beitrdge 13.029 13.019 10 0,1%
Einnahmen aus Einzahlungen der Kunden nach 5 ,
Desinvestitionen tatséchlichem Zahlungsverhalten Kfz Kosten 13.822 14.472 -650 -4,5% Plan 55 € (-1,4%)
Einzahlung Neuaufnah- Einzahlungen aus Werbe- / Reisekosten 4.129 3.400 729 21,4%
oo PE e Forderungen des Vorjahres
Kosten der Warenabgabe 0 0 0 Kontostand
Einzahlungen Umsatz-
1.290 Reparatur & Instandhaltung 1.561 1.478 83 5,6%
steuerguthaben
. _ . 0, —
Ausserord, Ertrag sonstige Kosten 17.746 18.836 1.090 5,8% 2 1 . 1 2 5 €
Figenkapitalverdnderung EBITDA s i 918 R Plan -14.761 (-30,1%)
i 0,
Summe Cash In 109274 53.866 56397 86.667 122.913 138.281 141.323 130.303 125376 149.260 150.165 159.078 Aol 9315 9315 0 0,0%
Auszaliilur Betriebsergebnis -34.681 -26.768 -7.913 29,6% . .
& 18628 18628 18628 49466 49615 49615 49615 49615 50255 50255 50255  50.255 Debitorenlaufzeit in Tagen
Personalaufwand "
Zinsertrag 0 0 0
Auszahlg. Material 52.842 19211 19.800 36934 46421 49686  50.589 46137  44.886 54410 53270  57.522 Zinsaufwand P P e 110,6% 2 5
Auszahlg. Aufwand 16670 14663 12640 15928 17.926  17.194 13918 15459 18306 14969 12902 12673 s P e o 110,6% e
b
Auszahlung
; 722 865 1153 1115 1232 1423 1241 1222 1432 1312 1254 1283 Ausserord. Ertrag 0 0 0
Zinsaufwand
Ausserord. Aufwand 0 0 0
Auszahlung ""N Investitionskosten fiir Liquidititsabfluss Kreditorenlaufzeit in Tagen
nEsiienen Maschinen, Anlagen etc. durch Tilgungen Vorlaufiges Ergebnis v.St. -39.231 -31.855 -7.376 23,2%
Auszahlung Tilgung 538 5399 6459 5429 5444 6508 5474 5490 6558 5520 5536 ( 6.608 Steuern E/E 3254 3954 0 0,0% 2 4
Auszahlung Steuern 3.254 3.254 3.254 3.254 ¥
! ffae:rlebj:z‘eg’“huss/ .—42.485 -7.376 21,0% Plan 35 (-31,4%)
Auszahlung Umsatz- 3554 3188 3657 / 7226 10976 11975 12191 10288 10.820 14.194 13026  14.819 - —
steuersaldo L Wo stehen wirim Vergleich zum /
. . . Plan? Besser? Schlechter?
Sonstige Auszahlungen \——9 Auszahlungen fiir Gewerbe-, Korperschafts-, Einkommens- und Umsatzsteuer Besteht akuter Handlungsbedarf?
[ ]
Summe Cash Out 97.800 61.954 65.591 116.097 131.614 139.654 133.028 128.211 135511 140.659 136.243 146.414 Steuern Sle
- Der monatliche Soll-Ist-Vergleich ist ein weiterer Bestand-
Eirtfsjeerl‘kﬂegr'/ 11474 8088 9193 29430 -8701 -1374 8204 2092 -10135 8601 13922 12664 teil neben der Vorausschau, um die Entwicklung des h d
Unternehmens darzustellen. Hier werden die tatsachlichen SC On O er
E:S;:Z:?"d Bank 37.398 29310 20116 -9.314 -18.015 -19.389 -11.095 -9.003 -19.138 -10.537  3.385 Ist-Zahlen mit den Planzahlen monatlich abgeglichen und .
g I - e —— Fehlentwicklungen identifiziert. Aus den Fehlentwicklun- rudern Sle nOCh?
Kreditlinie -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 [ -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 -163.000 gen werden neue Malnahmen abgeleitet, zur Verbesse-
Creditling rung der Gesamtsituation. Des Weiteren werden alle Alexander Ruck
reditlinien- geplanter Kontostand

relevanten Kennzahlen abgeglichen und auf Zielerreichung
uberprift. Alles fir den wirtschaftlichen Erfolg des Unter-
nehmens.

alexander.ruck@ar-con.eu
T 08376 9294247

liberziehung Liquiditatsverlauf tiber das Jahr zum Jahresende




Quick Check

KALKULATION
Unsere o
= Haben Sie Potentiale zu verschenken?

IC K C H E C K S = Haben Sie Produktivitdt zu verschenken?
QU = Haben Sie Umsatz, Rohertrag und Gewinn
zu verschenken?

= Haben Sie Auftrage zu verschenken?

Nein?! Dann ist unser Quick Check ,Kalkulation*
genau das Richtige fir Sie!

fiir Neugierige,
Unentschlossene

Uberprifung und Anpassung lhrer Kalkulation
und Stundensatze

Erweiterung des Stundensatzes zu
einer Deckungsbeitragskalkulation

und Wissbegierige

Uberprifung Ihrer Materialzuschlage

Uberprifung der vorliegenden Produktivitat und
Wertschopfung sowie Aufzeigen von moglichen
Verbesserungspotentialen

Quick Check '1
CONTROLLING == Btk

= Haben Sie gerne eine optimale Umsatz-, Wert-
schopfungs- und Produktivitatssituation?

Das Ziel von Wettbewerbern
ist es zu gewinnen,
nicht den Wettbewerb auf den
Markten zu erhalten.

Quick Check
FINANZIERUNG

' ?
= Haben Sie gerne eine optimierte Gewinnsituation Rl e Sl Eele Al vl Ee e

durch eine verbesserte Kostenstruktur? Haben Sie gerne héhere finanzielle Risiken

Stig?
= Haben Sie gerne eine belastbare und als notig?

aktualisierte Kalkulation? George Soros

Haben Sie gerne eine grolte Abhangigkeit

7
= \ermeiden Sie gerne unnotige finanzielle Risiken? von Banken

Haben Sie gerne schlechte Konditionen
bei der Bank oder gar Probleme mit der
Unser Quick Check ist genau das Richtige fiir Sie! Kreditbeschaffung?

Vereinen Sie den Quick Check ,,Kalkulation“

und den Quick Check ,,Finanzierung“ in unserem
Quick Check ,Controlling® und profitieren Sie
von den zusatzlichen Erweiterungen des Quick
Check ,,Controlling®. = Uberpriifung des Working Capitals (Lager,
Kreditoren, Debitoren) auf Optimierung und
der Freisetzung von gebundener Liquiditat

= Haben Sie Potentiale und Geld zu verschenken?

Nein?! Dann ist unser Quick Check ,,Finanzierung“
genau das Richtige fiir Sie!

Kompletter Quick Check ,Kalkulation® Burgschafts-Check und die mogliche Freisetzung

Jetzt kostenlos und unverbindlich anfragen!

Kompletter Quick Check ,Finanzierung®

Uberprifung der Umsatz- und Kostenstruktur auf
Verbesserungen

Branchenvergleich mit den Branchenbesten

Uberprifung der Planungs- und
Kostenrechnungssysteme

von gebundener Liquiditat

Rating- und Finanzierungscheck zur Ermittlung
von Optimierungspotentialen im Bereich
Finanzierung, Liquiditat und Kreditierung

Renditecheck zur Ermittlung von
Gewinnpotentialen
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Alexander Ruck | alexander.ruck@ar-con.eu | T 08376 9294247



