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Wenn ich alles selbst entscheiden muss,
werden wir hier nie wachsen.

Sabine Herold
CEO Delo Industrie Klebstoffe seit 1997



Liebe Leserinnen und Leser,

die Welt wird nie gleich sein und schon gar nicht fair. Die einen
klagen Uber Preiskdampfe und mangelnde Auftrage, die anderen
merken nichts davon. Fakt ist aber, dass eine gewisse Unsicher-
heit herrscht, die trotzdem vielen Menschen und Unternehmern
mehr oder weniger Sorge bereitet. Wie die Zukunft am Ende
tatsdchlich aussieht, das weilt keiner von uns. Aber man kann
mit den richtigen Entscheidungen und Maflinahmen die
kiinftigen Parameter und die Unternehmensentwicklung positiv
fir sich beeinflussen. Egal in welcher Situation sich das
Unternehmen befindet - es gibt immer Wege und Lésungen.
Wichtig an dieser Stelle ist jedoch, friihes und konsequentes
Handeln!

Wer hierfir auf externe Expertise nicht verzichten mochte,
kann sich diese Unterstiitzung bis zu 70% fordern lassen.
Worauf warten?

Damit Sie fir diese Aufgabenstellungen gewappnet sind, greifen
wir in der aktuellen Ausgabe von ,Der Erfolg” wieder einige
wichtige Themen auf, welche Ihnen helfen, Ihren Betrieb weiter
nachhaltig zu verbessern.

Oﬁ/?gl?(lw@v ggc%

Alexander Ruck
Herausgeber ,Der Erfolg*
Inhaber AR Consulting & Controlling
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Unsere branchenubergreifende

fur alle Unternehmenslagen
des Mittelstandes

Unternehmerische Problemstellung trifft auf

Wir helfen Ihnen in guten wie in schwierigen Zeiten.
Nachfolgend finden Sie alles zu unseren Leistungen:

Zielgerichtet Unternehmen steuern:

Mit einem aussagekraftigen Controlling sind Sie kiinftig
in der Lage, zielgerichteter Entscheidungen zu treffen
und Sie erhalten eine Absicherung der eigenen Markt-
strategie. Die Starken des Unternehmens werden
ausgebaut und die Schwachen beseitigt.

Durch ein zugeschnittenes Controllingsystem sind Sie in
der Lage, zeitnah auf Fehlentwicklungen zu reagieren
und gegenzusteuern. Die Aufgabe von uns und von
Controlling liegt darin, ein Zahlenwerk aufzubauen,
welches Ihnen die Entscheidungsfindung erleichtert.
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FINANZIERUNG
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Unternehmen liquide gestalten:

Ihre finanziellen Ressourcen sind haufig nicht aus-
reichend, um alle Mallnahmen und Wiinsche umzuset-
zen. Externe Finanzierungspartner unterstutzen Sie

in der Regel bei all Ihren Vorhaben, werden aber auf-
grund gesetzlicher Beschrankungen und wirtschaftlicher
Schwankungen immer kritischer. Wir unterstitzen Sie
dabei, Ihr Finanzierungsvorhaben liquiditatsschonend,
zinsglinstig und mit der richtigen Sicherheitenstrategie
umzusetzen.

‘;DEI CONTROLLING UND KALKULATION

Geeignet fiir
alle, die aktiv

ihren Betrieb
gestalten
wollen

Leistungen:

Aufbau einer Datenbasis (FiBu, ERP, Kasse etc.)
Gemeinsame Definition von Zielen und
MalRnahmen fiir das Geschéftsjahr

Erstellung einer Unternehmensplanung auf Basis
der Ziele und MaRnahmen (Umsétze, Kosten, Gewinn
und Liquiditat)

Kalkulation der Stunden- und Maschinensatze
Uberarbeitung der Kalkulation

Regelmélige Berichterstelung mit Kennzahlen,
Abweichungsanalysen und Malsnahmenableitung
inklusive Durchsprache

Geeignet fiir
alle mit

grofReren
Investitions-
vorhaben

Leistungen:

Ableitung Ihres tatsachlichen Finanzierungsbedarfes
Ausarbeitung des Finanzierungsmix

Erstellung des Finanzierungskonzeptes
flr den Finanzierungspartner

Moderation der Bankgesprache
Betriebsoptimierung zur Ratingverbesserung
Prifung der Machbarkeit des Vorhabens



SANIERUNG

Erfolgreiche Krisenbewaltigung meistern:

Unternehmenskrisen haben meist vielfaltige Hintergriin-
de. Von externen Ursachen wie Pandemien, Marktversa-
gen, politischen Eingriffen oder Insolvenzen von Kunden
hin zu internen Ursachen wie Managementfehler oder
Streitigkeiten. Um Ihr Lebenswerk zu schiitzen, ist es
wichtig, so friih wie moglich zu handeln, damit der
Handlungsspielraum zur Krisenbeseitigung so grof’ wie
moglich ist. Wir begleiten Sie im Rahmen einer struktu-
rierten Sanierung durch die Schwierigkeiten einer Krise.

& STRATEGIE

Die Position des Unternehmens langfristig
ausbauen:

Die Strategie tragt dazu bei, dass Sie sich im Wettbewerb
gegen andere Unternehmen behaupten und erfolgrei-
cher sind. Sie flihrt zu einem besonderen Wertangebot
aus Produkten, Dienstleistungen oder Serviceangeboten
mit besonderem Wettbewerbsvorteil. Mit einer passen-
den Strategie lassen sich lhre Visionen und Ziele mal%-
geschneidert umsetzen, damit der Wettbewerbsvor-
sprung steigt. Wir erarbeiten mit Ihnen gemeinsam die
lukrative Zukunft von morgen!

‘3, UNTERNEHMENSNACHFOLGE

Die Weichen richtig stellen
und die Zukunft des Lebenswerkes
sichern:

Auch Sie stehen am Ende eines langen Unternehmer-
lebens vor der Entscheidung, Ihr Lebenswerk in neue und
geeignete Hande zu Ubergeben. Die Nachfolge gehdrt zu
den groften unternehmerischen Herausforderungen,
denen Sie sich stellen missen. Schnellschiisse fiihren oft
zum Scheitern. Planen Sie 3 - 5 Jahre fiir die Ubergabe
ein und holen Sie sich mit uns einen verlasslichen
Partner, welcher Sie durch die Nachfolge lotst.

UNSER QUICK-CHECK > MEHR AUF SEITE 14

Geeignet fiir
alle, die merken,

dass etwas
nicht passt

Leistungen:
Erstellung von Sanierungskonzepten
Entwicklung umsetzbarer Sanierungsmaltnahmen
Aufbau einer integrierten Sanierungsplanung
Banken- und Glaubigermoderation

Unterstitzung bei Restrukturierungsmafnahmen

Geeignet fiir
alle, die sich

zukunftstrachtig
aufstellen
mochten

Leistungen:
Analyse des Unternehmens zur Erstellung einer
Ist-Situation

Analyse von Starken/Schwachen und von Markt
und Wettbewerb

Ausarbeitung einer rentablen Strategie fiir die Zukunft
Festlegung eines strategischen MalRnahmenkatalogs
mit Zeitrahmen und Verantwortlichen

Uberleitung der Strategie in messbare Ziele in Form
einer integrierten Geschaftsplanung

Geeignet fiir
alle, dieinden

nachsten Jahren
die Ubergabe
planen

Leistungen:

Langfristige Begleitung zur Herstellung der
unternehmerischen Ubergabefahigkeit

Einbindung von juristischer und steuerlicher
Expertise, zur optimalen Gestaltung der Nachfolge
und der Privatsituation

Ermittlung des Unternehmenswertes als Bestandteil
der Ubergabe bzw. Verduferung des Unternehmens

Begleitung der Nachfolgeregelung in der Familie
oder beim Unternehmensverkauf

Ein MUSS

fiir Jedermann




Strategie

HILFE

)

mein Betrieb wachst!

4 wichtige Hilfestellungen, um Probleme zu vermeiden!

Wichst ein Unternehmen deutlich schneller als geplant, kann das mitunter zu Chaos
fiihren, wenn die Struktur nicht angemessen mitwdchst. Mehr Arbeit bedeutet mehr
Mitarbeiter, mehr Aufgaben, mehr Entscheidungen und mehr Verantwortung.

Wer hier den Durchblick behalten méchte, braucht ein gutes Team, angepasste Prozesse
und eine angepasste Unternehmensfinanzierung.

Tipp 1:
Erstellen Sie ein Organigramm

Bei schnellem Wachstum wird priméar darauf
geachtet, dass die Zahl der operativ produktiven
Mitarbeiter steigt und die Verwaltung wird oft
verspatet nachgezogen.

Das fUhrt nicht selten zu einem Prozesschaos und zu
einer Uberlastung des Unternehmers, welcher noch
starker in das Tagesgeschéft eingebunden wird.

Deshalb ist es wichtig, die Aufgaben zu delegieren
und zu verteilen und das funktioniert nur, wenn Sie
eine belastbare Struktur aufbauen.

Ein Organigramm zu erstellen hilft an dieser Stelle
enorm. Esist die Landkarte Ihres Betriebes und
zeigt auf, wer bei Ihnen fiir was verantwortlich ist
und wo mogliche Engpasse oder Ungleichgewichte
herrschen.

Ohne ein klar definiertes Organigramm fehlen
Zustandigkeits- und Verantwortungsbereiche und
die Fihrung aller Mitarbeiter obliegt Ihnen!
Dadurch geht wertvolle Zeit verloren, da die
Zustandigkeiten nicht exakt definiert sind und
Arbeit doppelt oder gar nicht erledigt wird.

Selbstverstandlich kostet es zusétzliche Zeit, ein
Organigramm zu erstellen, Fachbereiche zu
identifizieren und Teams aufzubauen. Aber der
Mehrwert auf lange Sicht tibersteigt den
Arbeitseinsatz um ein Vielfaches und entlastet Sie
als Chef langfristig. Wer im Tagesgeschéft die

Zeit nicht dazu findet, kann das Uber externe Hilfe
abdecken und sich unterstitzen lassen.

@ Tipp 2:
Passen Sie die Finanzierungsstruktur an

Wachstum bedeutet mehr Umsatz, mehr Material,
mehr Mitarbeiter und moglicherweise auch eine
Erweiterung der raumlichen Gegebenheiten.
Bedenken Sie stets dabei, dass Wachstum ordentlich
Geld kostet. Ohne eine angepasste Finanzierungs-
struktur kann Ihnen trotz Wachstum schnell die Luft
zum Atmen fehlen.

Beispiel: Ein wachstumsbedingter Anstieg der
Forderungen von bisher 150.000 € monatlich auf
200.000 € bindet 50.000 € mehr an Liquiditat in lhrem
Betrieb, welcher Sie zunachst belastet.

Um den Finanzierungsbedarf aus dem Wachstum zu
ermitteln, ist es zwingend notwendig, eine BWA- und
Liquiditatsplanung zu erstellen.

Mit Hilfe der BWA-Planung kdnnen Sie ermitteln,
wie hoch der Umsatz, die Kosten und letztlich der
Gewinn im geplanten Geschéftsjahr ausfallen soll.
Mit Hilfe der Liquiditatsplanung kénnen Sie aus der
BWA-Planung und den geplanten Investitionen
ableiten, wie sich lhre Liquiditat entwickelt und wo
es Liquiditatsbedarfe geben kann.

Den zusatzlichen Liquiditatsbedarf konnen Sie
Uber verschiedene Wege l6sen oder finanzieren.
Bedenken Sie aber: Fur die Finanzierung Uber die
Hausbank bendtigen Sie Sicherheiten, um die
Finanzierung zu stemmen. Holen Sie sich an dieser
Stelle externe Hilfe, wenn Sie sich nicht sicher sind.
Wir unterstutzen Sie!




& Tipp 3:
Etablieren Sie eine klare Fithrungsstruktur

Sie beschaftigen mehr als acht Mitarbeiter? Dann wird
es Zeit, eine zweite Fiihrungsebene zu etablieren.

Als Basis dient das Organigramm. Sie haben mehr als
einen Fachbereich, dann bendtigen Sie Fiihrungs-
krafte in den einzelnen Bereichen. Sie kdnnen nicht
alles in Personalunion leiten, sonst zerreifit es Sie

in der Zukunft. Die Leitung eines Fachbereiches und
die Ausfihrung der Geschéftsleitung ist mitunter
Arbeit genug - geben Sie ab!

Wichtig, damit der Ubergang an die Bereichsleitung
funktioniert ist, dass Sie der Person Zeit geben, in die
Arbeit hineinzuwachsen, insbesondere, wenn Sie
ehemalige Teammitglieder befdrdern. Unterstiitzen Sie
die Kollegen durch konstruktive Feedbackgesprache.

Wichtige Schritte im Wachstum:

m Die Kontokorrentlinie wachst mit und sollte
ca. 10% des Umsatzes ausmachen

m Betriebsmittel (Material, Personal etc.) finanzieren
Sie langfristig tiber ein Betriebsmitteldarlehen und
nicht Uber die Kontokorrentlinie

= Straffen Sie lhre Rechnungsprozesse und nutzen Sie
Factoring falls moglich, um die Zahlungsziele deutlich
zu verkirzen - das senkt den Liquiditatsbedarf

= Entriimpeln Sie Ihr Lager und halten Sie die
Lagerdauer bei maximal 60 Tagen

= Verhandeln Sie langere Zahlungsziele mit lhren
Lieferanten inkl. Skonto

2 Tipp 4:
@ Sorgen Sie fiir standardisierte Arbeits-
ablaufe und Datenmanagement
Je groRer Ihr Betrieb wird, desto haufiger wieder-

holen sich bestimmte Aufgaben, zum Beispiel die
»Einstellung neuer Mitarbeiter*.

Indem Sie fiir standardisierte Ablaufe sorgen, geht
vieles schneller und einfacher von der Hand.
Einmal den Aufwand fur Videos, Checklisten oder
sonstige Themen auf sich genommen, erspart in
der Zukunft viel Zeit.

Auch das Datenmanagement darf nicht vernachlas-
sigt werden. Daten missen ort- und zeitunabhéngig
zur Verflgung stehen. Ein Bauleiter, welcher mehrere
Baustellen Gberwacht oder ein Montageteam,
welches im Ausland Maschinenteile montiert kann
nicht schnell in den Betrieb fahren und die Einzel-
heiten des Auftrags nachlesen.

Chaos vermeiden.
Struktur schaffen.

Liquiditat sichern!

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




Finanzierung

LIQUIDITATSFREIRAUM:

L]

entfalten — durch die
Freisetzung von gebundenem

Kapital

Seit der Finanzkrise 2008/09 haben sich die Regularien fir
Kreditentscheidungen zum Nachteil der mittelstandischen
Unternehmen verscharft. Gerade in schwierigen wirtschaft-
lichen Zeiten, in den liquide Mittel dringend bendtigt
werden, kann das zu einer drastischen Verscharfung der
Unternehmenssituation fihren. Auch Wachstumsunter-
nehmen sind permanent auf der Suche nach Kapital und
alternativen Finanzierungsmoglichkeiten.

Vor diesem Hintergrund riickt die Freisetzung von im
Unternehmen gebundener Liquiditat in Form von Kunden-
forderungen, Lieferantenverbindlichkeiten, Vorréten und
Projekten zunehmend in den Unternehmerfokus. Durch
die Freisetzung von gebundenem Kapital lasst sich die
Liquiditat so steigern, dass Fremdfinanzierungen haufig
Uberflissig werden oder drastisch abgesenkt werden
konnen.

Fallbeispiel der Mustermann GmbH:

Umsatz: 1.000.000 €

Wareneinsatz: 450.000 € (45%)

Gewinn: 50.000 €
Zahlungsziel: 30 Tage
Forderungslaufzeit: 43 Tage
Kreditorenlaufzeit: 24 Tage
Lagerdauer: 80 Tage
Bestand an Forderungen: 120.000 €
Bestand an Kreditoren: 30.000 €
Lagerbestand: 100.000 €
Bestand unfertiger Leistungen: 240.000 €
Erhaltene Anzahlungen: 140.000 €
Zahlungsausfélle: 0,5%

VergrofSern Sie so Ihren Handlungsspielraum oder
verringern Sie Ihren Finangierungsbedarf

Optimierung der Lagerdauer:

Eine gewisse Lagergrolbe ist unabdingbar, um die Projektab-
wicklung flexibel gestalten zu kénnen und als Unternehmen
handlungsfahig zu bleiben. Dennoch gibt es auch im Lager
haufig Uberkapazitdten, welche unnétig Liquiditat binden.
Meist fehlt die Transparenz tiber das Lager und dessen
Inhalt. Haufig in der Praxis erkennbar ist, dass die Lagersoft-
ware nur rudimentar geflhrt wird und somit die Transpa-
renz Uber das Lager verloren geht. Auf Lager liegende Teile
werden mangels Uberblick hdufig neu bestellt und beim
Kunden verbaut. Somit baut sich tber die Dauer ein
dauerhafter Altbestand im Lager auf, welcher Kapital bindet.

Uberquellende Lager ohne jeglichen Uberblick sind in der
Praxis auch keine Seltenheit.

Abhilfe [dsst sich in jedem Betrieb schaffen:

= Abverkauf/Verschrottung von Lagerteilen mit
Lagerzeit>1 Jahr

® Flimination von Lagerbestanden mit
Lagerumschlag <0,5

= Uberprifen Sie die Ersatzteilbevorratung
vor allem bei auslaufenden Produkten oder
auslaufenden Servicevertragen

= Kategorisieren Sie Ihr Lager nach A-, B- und C-Artikeln

m | egen Sie Mindestbestdnde fest und sorgen fiir eine
reibungsfreie Beschaffung

Eine gutes Lager schldgt sich mindestens 7xim Jahr um.
Bedeutet, die Lagerdauer liegt bei 50 Tage. Somit wiirde
sich fuir das Beispielunternehmnen ein durchschnittlicher
Lagerwert von 62.500 € ergeben.

Lagerbestand alt 100.000 €

Lagerbestand neu 62.500 €

Liquiditatsfreisetzung 37.500 €



Optimierung der Forderungsstruktur:

43 Tage betrdgt die durchschnittliche Forderungslaufzeit in
Deutschland. Demnach warten Unternehmen sechs
Wochen auf die Begleichung ihrer Schlussrechnung. Da die
meisten Unternehmen ihre Kreditoren schneller bedienen,
klafft hier oftmals eine betrachtliche Liquiditatsliicke,
welche oftmals durch die Kontokorrentlinie finanziert wird.

Mittels geeigneter Malinahmen |3sst sich die Debitoren-
laufzeit senken und der Finanzierungsaufwand deutlich
mindern oder gar beseitigen.

Durch die Verbesserung der Zahlungsprozesse und die
Einfihrung eines strikten Forderungsmanagements lassen
sich die Forderungslaufzeiten deutlich senken.

Wird die Forderungslaufzeit von 43 Tage auf beispielsweise
30 Tage gesenkt, wirde sich das durch Freisetzung
gebundener Liquiditat deutlich spirbar auf dem Firmen-
konto machen.

Bestand an Forderungen bei 43 Tagen 120.000 €

Bestand an Forderungen bei 30 Tagen 83.000 €

Liquiditatsfreisetzung 37.000 €

Optimierung der Kreditorenstruktur:

Viele Handler haben in den letzten Jahren ihre Zahlungs-
ziele immer weiter nach unten geschraubt, um die eigene
Liquiditat zu sichern und zu verbessern. Zahlungsziele wie
beispielsweise ,8 Tage ohne Abzug von Skonto® sind keine
Seltenheit mehr.

Die Unternehmer nehmen dies meist ohne Gegenwehr an,
dabei lasst sich auch bei den Kreditoren einiges an
Liquiditat fir das eigene Unternehmen freisetzen.

Uber Nachverhandlungen und Jahresvereinbarungen
kdnnen die Inhaber von kleinen und mittelstandischen
Betrieben Vorteile fur sich erarbeiten.

So lassen sich beispielsweise durch Jahresvereinbarungen
und Verhandlungen haufig Boni, Riickvergiitungs- oder
Skontobedingungen verbessern, bei langerem Zahlungs-
ziel. Das senkt den Vorfinanzierungsaufwand und schont
den eigenen Geldbeutel.

Im Fallbeispiel zahlt das Unternehmen seine Kreditoren im
Schnitt nach 24 Tagen und kann somit in den seltensten
Fallen skontieren.

Werden liber Nachverhandlungen die Zahlungsziele von
,14 Tagen mit 2% Skonto“ auf ,30 Tage und 1,5% Skonto*
verbessert, wird Liquiditat freigesetzt.

Liquiditatsfreisetzung 6.750 €

Optimierung der Rechnungsprozesse:

Auch im Bereich der Projekte lasst sich durch geschickte
MaRnahmen Liquiditat freisetzen.

Zieht man die Ausgangssituation vom Fallbeispiel heran
und vergleicht die erhaltenen Anzahlungen mit dem
Bestand an unfertigen Leistungen ergibt sich ein Delta von
100.000 €. Dieses Delta wird vom Unternehmen vorfinan-
ziert und belastet die Liquiditat. Ziel eines jeden Unterneh-
mens sollte es sein, je nach Auftragsstruktur eine Deckung
der teilfertigen Arbeiten von 100% anzustreben.

Eine gute Deckung erreicht man durch die Optimierung
der Anzahlungs- und Abschlagsprozesse, sowie einer
Optimierung der AGB’s.

Ausgehend vom oben aufgefiihrten Fallbeispiel, unterstel-
len wir, dass mit der Malinahmenumsetzung der De-
ckungsgrad auf 80% angehoben werden kann.

Bestand an unfertigen Leistungen 240.000 €
Erhaltene Anzahlungen (58 %) 140.000 €
Erhaltene Anzahlungen neu (80%) 192.000 €

Liquiditatsfreisetzung 52.000 €

In vielen Unternehmen lassen sich Liquiditatspotentiale
heben, die traditionell langfristig mit Betriebsmitteldarle-
hen oder teuren Kontokorrentlinien finanziert werden.

Eine Freisetzung senkt langfristig die Zinsbelastungen und
den Verschuldungsgrad des Unternehmens und erhoht die
Flexibilitat und Unabhangigkeit.

Senkung Forderungsbestand 37.000 €
Verbesserung Zahlungsziele 6.750 €
Senkung Lagerbestand 37.500 €
Verbesserung Deckung unfertiger Leistungen 52.000 €

Gesamte Freisetzung 133.250 €

Werden Sie zu Ihrer
eigenen Hausbank!

Verbessern Sie Ihre Prozesse flir mehr Liquiditat
und mehr Unabhangigkeit von den Banken.

Wir helfen Ihnen dabei!

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



In 5 Schritten den

finden!

Auch wenn der Wunsch nach einer familieninternen
Nachfolge unveréndert Praferenz geniel’t, gelingt dies
derzeit nurin knapp der Halfte der Falle. Auch die Nachfol-
ge durch einen oder mehrere Mitarbeiter ist nur teilweise
eine Option. Meist scheitern die Gesprache am Mut der
potentiellen Ubernehmer, den unterschiedlichen Kauf-
preisvorstellungen und final an der Finanzierbarkeit. Damit
bleibt fiir viele nur der Weg, an einen fremden Dritten,
einen anderen Betrieb oder bei groReren Betrieben an
einen strategischen Investor zu verkaufen. Aber das ist
derzeit alles kein Selbstlaufer.

In wirtschaftlichen turbulenten Zeiten mit schwankendem
Zinsniveau sinkt die Bereitschaft zur Ubernahme von
Betrieben. Das zeigen auch gewisse rlickldufige Zahlen.
Zudem trifft in den kommenden Jahren eine Vielzahl an
abgabewilligen Unternehmern auf eine immer kleiner
werdende Zahl an Ubernahmekandidaten. Somit ergibt
sich auf lange Sicht ein Kdufermarkt, auf welchem die
Interessenten sich die Rosinen aus den Angeboten picken
konnen. Dadurch steigen die Qualitdtsanforderungen der
Ubernahmeinteressenten und fir den Verkaufer steigen die
Herausforderungen, den ,perfekten® Kaufer zu finden.

1. Schritt: Vorbereitung im weiteren Sinne

Nicht selten fehlt es an Vorbereitung oder es wird zu spat
mit dieser begonnen. Das Geschéaftsmodell ist ebensoin
die Jahre gekommen wie die Belegschaft, der Maschinen-
park und die Prozesse. Die Umsatze und Gewinne sind
ricklaufig oder stagnieren und der Betrieb wird durch
Pensionsrickstellungen oder Giberdimensionierte Pacht-

Der Markt hat sich gedreht. Einem steigenden Angebot von zum Verkauf stehenden
Unternehmen steht eine zunehmend professionellere Kauferschaft gegeniiber.

verpflichtungen im Rahmen der Betriebsaufspaltung
belastet. Oftmals fehlt es ab einer gewissen Unterneh-
mensgrofie auch an einer eingerichteten zweiten
Flhrungsebene und der geschaftsfihrende Gesellschafter
trifft Entscheidungen noch nach ,Gutsherrenart®. Das ist
nur ein kleiner Ausschnitt einer Vielzahl von moglichen
betrieblichen Defiziten, welche am Ende viel Geld kosten
konnen. Fehlt es an Zeit, Energie oder Geduld, um diese
Themen angemessen anzugehen, missen deutliche
Zugesténdnisse beim Kaufpreis gemacht werden, oderim
schlimmsten Fall ist der Betrieb nicht Gibergabefahig.

2. Schritt: Vorbereitung im engeren Sinne

Ist die Vorbereitung im weiteren Sinn abgeschlossen
oder ist Ihr Betrieb bereits voll Ubergabefahig, sollte der
Vermarktungsprozess gestartet werden.

Wichtig sind:
= Ein marktfahiger Angebotspreis:

- Dieser sortiert bei der Marktansprache die Schnapp-
chenjager und Unerfahrenen aus und verringert somit
den nicht zu unterschatzenden Aufwand

- Der Preis muss so gesetzt werden, dass eine aus-
reichende Anzahl potenzieller Kaufinteressenten
erreicht wird und deutliche Preisanpassungen nach
unten vermieden werden

- ,Was nichts kostet, ist auch nichts“ - Eine solide
Unternehmensbewertung kann Interessenten
den Kaufpreis naher bringen und Spielraum fur
Verhandlungen beiderseits lassen



® Ein ansprechendes Exposé

- Produkte werden beworben, indem die Einzigartigkeit
von Leistungsmerkmalen und dem Nutzen fir die
Kunden attraktiv herausgestellt werden.

Fragen werden proaktiv beantwortet und es wird
nichts versprochen, was sich bei ndherem Hinsehen
als unzutreffend erweist. Diese Regeln gelten auch

flr ein Exposé zur Vermarktung eines Unternehmens.
Es sollte ansprechend gestaltet und mit den nétigen
und wichtigen Informationen versehen sein.

Flunkern Sie aber nicht im Exposé, denn es sei auf die
rechtlichen Risiken der Prospekthaftung hingewiesen.

3. Schritt: Marktansprache

Wichtig fiir den Verkaufserfolg ist eine breit angelegte
Marktansprache, ohne die Diskretion zu vernachldssigen.

= Breite Marktansprache

- Wer nicht angesprochen wird oder sich angesprochen
fhlt, wird nie der Kdufer sein. Sie ist daher sehr breit
und so anzulegen, dass sie den Informationsbedarf
und die Entscheidungsdauer potenzieller Interessen-
ten berlcksichtigt. So ist der Informationsbedarf
potenzieller Interessenten der vor- oder nachgelager-
ten Wertschépfungsstufe grolRer als bspw. bei direkten
Wettbewerbern und die Entscheidungswege eines
internationalen Konzerns sind ldnger als die eines
mittelstdndischen Unternehmens mit einem geschafts-
fihrenden Gesellschafter. Empfehlenswert ist selbst-
verstandlich, mit moglichst vielen Interessenten in die
Phase der finalen Gesprache zu kommen (Stichwort:
Bieterverfahren). Dies erfordert aber gleich zu Beginn,
dass die Ansprache zeitversetzt erfolgt.

= Grofstmogliche Diskretion

- Eine breite Marktansprache und eine grofstmogliche
Diskretion mussen kein Widerspruch sein. Dies gelingt
allerdings nur unter Einschaltung eines Dritten.

Sie wollen ja nicht sofort mit der Tir ins Haus fallen.
Die Aufgabe des externen Dritten ist es, die anzu-
sprechenden Unternehmen zu priifen auf Seriositét,
Bonitéat, Passgenauigkeit und Einschatzung der
Erfolgsaussichten. Den Unternehmen wird meist vorab
ein anonymisierter Teaser geschickt und bei Interesse
wird eine Vertraulichkeitsvereinbarung geschlossen.
Erst im Nachgang werden dem Interessenten mit

dem Exposé ,Ross und Reiter genannt.

4. Schritt: Verhandlung und Due Diligence

Natirlich hat der Ubernahmekandidat andere Interessen
als Sie. Dabei ist der Kaufpreis nur ein Punkt von vielen.
Aus Sicht des Ubernehmers und des Verkaufers steht die
Minimierung von Risiken an oberster Stelle. Eine tatige

Mitarbeit des Verkaufers und dessen Beteiligung an der
Finanzierung sind nicht selten essentielle Bausteine,
welche die Ubergabe erleichtern.

Bevor es aber so weit kommt, sind grundlegende Stell-
schrauben zu erflllen. Bevor es in die tiefgreifende Analyse
und die Verhandlungen gehen kann, wird eine Absichts-
erklarung (letter of intent) bendtigt, die besagt, dass
Interesse an der Ubernahme besteht und die Parteien
beabsichtigen, in Verhandlungen Uber einen Vertragsab-
schluss zu treten. In der daran anschlieffenden Due
Diligence erhalt der Kaufinteressent eine umfassende
Einsicht in alle Unterlagen zum Unternehmen die belegen,
dass das zuvor in Aussicht gestellte zutrifft. Je besser zuvor
die Vorbereitung im weiteren und engeren Sinne war, je
sorgféltiger die Auswahl der potenziellen Kaufinteressen-
ten war, je aussagefahiger das Exposé ist, desto geringer ist
der sich daran anschlieltende Verhandlungsbedarf.

Dieser sollte sich nun auf die sogenannten Schlissel-
punkte, die Absicherung von Chancen und Risiken und

die Kaufvertragsgestaltung reduzieren.

5. Schritt: Vertragsabschluss

Um die Ubergabe nicht noch zu geféhrden, sollte der Druck
hochgehalten werden und der Vertragsabschluss ins Auge
gefasst werden. Hier zeigt sich nun, ob beide Seiten die
gleichen Themen aus den Verhandlungen mitgenommen
haben und sich auf den gleichen Stand versténdigt haben.
Je klarer die Inhalte zuvor besprochen, verhandelt und
schriftlich festgehalten wurden, desto einfacher sollten die
letzten Schritte sein. Bevor jedoch ein Kaufvertrag unter-
zeichnet wird, muss spatestens jetzt der Kaufer die
Finanzierung frei von Vorbehalten nachweisen kdnnen.
Parallel sollten auch die Bedingungen, die den Kaufvertrag
ggf. schwebend unwirksam stellen, aus vorliegenden
Grinden ebenfalls zligig erflllt und gelost werden.

Das Ergebnis

Beide Seiten sind zufrieden, denn es wurde ein akzeptabler
Kaufpreis erzielt, Vereinbarungen, tiber die dem Verkdufer
und Kaufer wichtig erscheinenden Punkte wurden
einvernehmlich gefunden und die Bonitat des Kaufers

hat die Finanzierung ermdglicht.

Durch die geordnete Ubergabe und die Begleitung des
Verkaufers endet der Ausstieg nicht abrupt und das Lebens-
werk samt Arbeitsplatzen besteht dennoch weiter fort.

Das Ergebnis mag vermutlich etwas abweichen von dem
zum Projektstart erwarteten Ergebnis - das Ziel ist es
immer, den Betrieb zu verkaufen, aber nicht um jeden
Preis. Somit ist der ermittelte Kaufer ,perfekt, in diesem
Moment, unter den herrschenden Umsténden und den
erreichbaren Marktteilnehmern.



aufdecken & beseitigen

mit unserem Quick-Check!

Aufgrund unserer jahrelangen Erfahrung im Mittelstand wissen wir
um die Themen und Problemstellungen. Mit Hilfe unseres Quick-Checks
konnen wir den Betrieb gezielt analysieren und Verbesserungen aufzeigen,
damit ,unter’'m Strich mehr bleibt.“

,Nichts ist bestandiger als der Wandel, besagt ein berlihmtes Zitat. Das gilt auch fur
Ihre Kostenstruktur, lhre Gewinnsituation, lhre Stundensatze und lhre Produktivitat.
Nur wer weil3, wo er steht und wo sein Potential verborgen liegt, kommt erfolgreicher voran.

FUR KMU GEMACHT:
ZIELGRUPPE & INHALT

Der Quick-Check richtet sich an Inhaber
und Geschaftsflihrer von Unternehmen bis
50 Mitarbeiter deutschlandweit.

Auf folgende Analysen kénnen Sie sich freuen:

= Analyse der Mitarbeiterproduktivitdat und des
Stundensatzes

= Neukalkulation des Stundensatzes

= Analyse der Kostenstruktur und Abgleich
mit den Branchenwerten

= Aufzeigen von moglichen Kostensenkungs-
potentialen

= Analyse der Gewinnsituation
= Analyse der Liquiditatssituation

= Aufzeigen von betrieblichen Risiken
und Abhangigkeiten

= Aufzeigen von Verbesserungspotentialen

UNSER QUICK-CHECK DECKT AUF ...

1. Produktivitat & Stundensatz:
Wo konnen Potentiale bei der Produktivitat und
den Stundensatzen gehoben werden?

2. Gewinn & Rendite:
Wie gut sind Ihr Gewinn und lhre Rendite
und wo verschenken Sie bares Geld?

3. Kostenentwicklung:
Liegen lhre Kosten im optimalen Bereich
oder ufern diese aus?

4, Liquiditat:
Wo ist Liquiditat gebunden ist und
wo kann sie freigesetzt werden?

5. Prozesse, Abhangigkeiten & Risiken:
Wo bestehen betriebliche Risiken und
Abhéngigkeiten?




Unser deckt auf ...

. WO BESTEHEN!

Wir beleuchten:

nkte Potentiale bei Lie

m Gibt es zu grolke Abhdngigkeiten von einzelnen Kunden?
m Gibt es grolke Abhdngighkeiten bei Lieferanten?
® Passen die Rechnungs- und Zahlungsprozesse?

= Wo kann gebundene Liquiditat gehoben werden?

e UND WO SIE
IHREN GEWINN VERSCHENKEN!

Wir beleuchten:

= Sind Ihre Mitarbeiter produktiv genug oder gibt es
unentdeckte Zeitfresser?
m [jcgt Ihr Stundensatz im rentablen Bereich?

= Wie viel Gewinnpotential kann noch gehoben werden?

... WO IHRE AUS DEM RUDER LAUFEN!

Wir beleuchten:
= Was sind Ihre Kostentreiber und welche kann man
positiv becintlussen?

= Wolche kosten licgen im Rahmen und welche nicht?

= \Wo konnen kosten durch Malinahimen vorboessort wordoen?

... INWELCHE KANALE IHR

Wir beleuchten:

= Wie hat sich die Fiquiditat in dor Vergangenheit entwickelt und was
steht aktuell aus dem laufenden Geschattsbetrieh cur Vertiigung?

= [nwelchen Bereichen wird Liquiditat unnotig gebunden und kann
froipesel-twerden? (Debitoren, Lager, kieditoren

= [SCdie Finansieranesstruktor stimmige o Unternehimensgrole und

ABLAUF NOCH FRAGEN?

Nach Beantwortung all Ihrer Fragen vorab erfolgt die Buchen Sie einen Termin zum 60-mindtigen,
Beauftragung. Die Ergebnisse des Quick-Checks unverbindlichen Erstgesprach. Wie?

erhalten Sie als Auswertt ne,wel he in einem m Rufen Sie an unter 08376 - 929 42 47
gemeinsamen Termin online besprochen werden m oder buchen Sie direkt unter

udem werden die \W‘k‘}‘,‘\k 1en, weiteren Schritte zu arcc_youcanbook‘me
el Unterstitzung besprochen.

“BAFA = Bundesamt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle
** Die Bewilligung und Auszahlung des Zuschusses erfolgt nach abschliefender Priifung der Antrags- und
Verwendungsnachweisunterlagen durch das BAFA.
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Was bedroht Thr Unternehmen?
So erkennen Sie

Vom Lieferengpass bis zur Insolvenz eines Kunden: Es gibt viele Ereignisse, die das Geschdft
massiv beeinflussen konnen. So erkennen Sie Risiken, die den Erfolg Ihrer Firma gefdhrden:

Sie kommen morgens ins Blro und erfahren, dass Ihr
grolter Zulieferer insolvent ist. Also nicht insolvent laut
Habeck’s Definition, sondern richtig insolvent und nicht
mehr liefern kann. Ihre Produktion steht still und Sie
mussen sich um Ersatz kimmern, doch das dauert.
Was nun?

Natirlich nur ein vereinfachtes Horrorszenario, aber als
Unternehmer agieren Sie immer im Rahmen gewisser
Unsicherheiten und sollten sich Gedanken Uber diese
machen. Stellen Sie sich vor jeder Planung die Frage ,Was
ware wenn?“ und bedenken Sie auch mogliche Problem-
stellungen. Nur so kdnnen Sie im Zweifel gegensteuern.

Vielen Unternehmern ist das zuwider und wird als sinnlos
erachtet. Es wird weitergearbeitet wie immer, da das Unter-
nehmen bislang vermeintlich schadlos in die x-te Genera-
tion gekommen ist und kiinftig auch nichts passieren wird,
laut eigener Sichtweise. Dabei ist es hilfreich, sich mit
moglichen Risiken zu beschéftigen, da man durch eine
geeignete Risikopravention das Unternehmen besser
steuern kann und noch entspannter schlafen kann.

Welche Risiken gibt es?

Im Vordergrund der Risikoanalyse steht immer die
Sicherung der Zahlungsfahigkeit und des
Unternehmenserfolges. In der Risikoanalyse wird grob
in zwei unternehmerische Risiken unterschieden:

Externe Risiken

Sie beeinflussen Ihr Unternehmen von aufsen und Sie
haben keinen direkten Einfluss darauf, ob das Risiko
eintritt oder nicht. Zu den gangigsten externen Risiken
zahlen politische Entscheidungen, rechtliche und techno-
logische Risiken, Naturkatastrophen, Anderung von

Kreditvergaberichtlinien und drastische Anderungen im
Konsumverhalten.

Beispiel: Wenn eine deutsche Regierung sich entscheidet,
durch politische Entscheidungen die Energiekosten
deutlich zu verteuern, hat das Auswirkungen auf die
Kostenthematik in den Betrieben. Dadurch steigen die
Produktkosten, was wiederum zu einem moglichen
Rickgang der Nachfrage flihren kann. Wenn man bei
externen Faktoren bleibt, kann man an dieser Stelle auch
den Einbruch des Neubaubereiches heranziehen, welcher
auf steigenden Zinsen und politischen Restriktionen
beruht. Alles in allem Risiken, welche Unternehmen vor
zwei bis drei Jahren noch nicht zwingend auf dem Schirm
hatten, aber jetzt vor konkrete Handlungen stellen.

Interne Risiken

Sie ergeben sich aus dem Unternehmen und ergeben sich
aus operativen Ablaufen und Entscheidungen. Sie kdnnen
somit die Eintrittswahrscheinlichkeit und die Auswirkun-
gen direkt beeinflussen. Zu den gangigsten internen
Risiken zahlen Investitionsstau und Stérungen im techni-
schen Ablauf, Produktfehler und Riicknahmeaktionen,
schlechtes Betriebsklima und Kiindigungen wichtiger
Mitarbeiter, fehlende Entscheidungsbereitschaft, Mangelnde
Absicherung hinsichtlich Brand und Wasserschaden.

Natdrlich kann man auch bei den internen Risiken nicht
alles vermeiden und steuern. Man kann aber leichter und
besser vorsorgen. So kdnnen Sie sich beispielsweise
ausreichend gegen Brand- oder Wasserschaden versichern,
um im Betriebsausfall nicht mit leeren Hadnden dazuste-
hen. Sie kdnnen auch nicht jeden guten Mitarbeiter halten,
konnen aber durch geeignete Malinahmen daflr sorgen,
dass die Personalstruktur im GroRen und Ganzen homo-
gen ist, das Betriebsklima passt und die Mitarbeiter an
modernen Maschinen und Geraten arbeiten.
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So erkennen Sie die fiir Ihr Geschaft relevanten Risiken

Malen Sie mit Ihren Mitarbeitern ein ,Bild des Grauens®

Viele Hirne denken mehr als ein Hirn. Die meisten Unterneh-

mer nutzen dies in Ihren Betrieben bereits fiir Strategiemee-
tings und Strategieentwicklungen mit dem Team. Doch was
ist mit den Risiken? Die bleiben meist auften vor. Drehen Sie
den Spielt doch einmal um und setzen Sie sich mit dem
Team zusammen und stellen sich alle Fragen, die dazu
fuhren kénnen, warum gewisse Risiken eintreten kénnen
und was Sie dagegen tun kénnen. So erlangen Sie neue
Sichtweisen und Hinweise, die Sie nutzen kdnnen um

potentielle Risiken im Keim zu ersticken oder zu minimieren.

Fragen Sie Fachleute

Mit dem Alltagsgeschaft sind Sie meist mehr als ausgelas-
tet. Daist es nicht untiblich, dass man nicht mehr selbst
alle Risiken entdecken kann, zumal die Geschéftsmodelle
auch immer komplexer werden. Man kann nicht auf allen
Hochzeiten tanzen und alle Fachgebiete in Perfektion
beherrschen. Aber Fachleute kénnen Ihnen Hilfestellungen
bieten, um mogliche Risiken zu entdecken und zu (Osen.
Natirlich kostet das auch Geld, aber meist bedeutend
weniger, als wenn mogliche Schaden eintreten, auf Basis
von Risiken, welche Sie nicht gekannt haben.

Bestes Beispiel fr gelungene Pravention fur kleines Geld
ist ein Ehevertrag. Man fertigt diesen an, in der Hoffnung
man braucht ihn nie, aber im Fall der Falle bewahrt er Sie
vor grofRen finanziellen Schaden.

Kennen Sie lhre Vertrage

Vertrdge haben zwei Nachteile: Erstens sind Sie oft lang
und schwer verstandlich, zweitens vergisst man schnell,
was eigentlich abgemacht war. Wie waren die Vertrags-
strafen nochmal geregelt? Wie lang war die Kindigungs-
frist? Welche Fristen miissen eingehalten werden? Mittel-
standler verfiigen nicht Giber eine eigene Rechtsabteilung
und schleppen somit grofRe Risiken mit sich herum.
Schreiben Sie sich relevante Vertragsbedingungen daher
heraus, damit sie nicht in Vergessenheit geraten.

Kennen Sie die wichtigen Vorschriften oder haben jeman-
den in der Hinterhand, der Sie unterstitzt. Egal in welcher
Branche man tatig ist: Dem Gesetzgeber entkommt
niemand. Hierist in der Regel juristischer Beistand gefragt,
um nicht unter die Rader zu kommen.

— e ACHTUNG - = BCIT)

Uberlegen Sie, von wem Sie abhangig sind

Im Mittelstand bestehen haufig Abhdngigkeiten von
einzelnen Kunden oder Lieferanten. Aber auch von
Mitarbeitern, Banken oder weiteren Partnern. Uberlegen
Sie regelmé&Rig, wer Ihren unternehmerischen Erfolg
gefdhrden kann, wenn er morgen nicht mehr verfligbar ist.

Beispiel: Sie erwirtschaften mit einem Kunden 20% lhres
Umsatzes und der Kunde bestellt nicht mehr, weil er
einen anderen Partner gefunden hat oder insolvent ist.
Im Insolvenzfall bleiben Sie eventuell auf unbezahlten
Rechnungen sitzen oder der Insolvenzverwalter fordert
Geld von Ihnen zurlick, was einen doppelten Schaden fir
Sie bedeutet.

So ein Szenario kann ein wirtschaftlich gesundes
Unternehmen an den Rand des Ruins bringen.
Betrachten Sie regelmaRig Ihre Abhangigkeiten und
versuchen Sie, diese auf ein Mindestmal zu reduzieren.

Wie gehen Sie mit den Risiken um?

Unternehmer sein bedeutet, mit gewissen Risiken umzu-
gehen. Ohne Risikobereitschaft kdnnen Sie keine Chancen
ergreifen und dementsprechend nicht vorankommen und
wachsen. Versuchen Sie daher, nicht zwingend alle Risiken
zu vermeiden, sondern versuchen Sie eher, Gefahren zu
identifizieren und MaRnahmen dagegen abzuleiten.
Bewerten Sie die Risiken und Gefahren regelméliig und
stellen sich die Frage: Kann oder will ich die Gefahr ...

.. komplett ausschalten?
= ... reduzieren/absichern?

= ... einkalkulieren und Uberlegen, was im Falle
des Eintritts zu tun ist?

D2222222222222222222222222
Risiken erkennen
und beseitigen!

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

T T T 1
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T T Kurzfristige Auftragslocher mit Hilfe der
H = .
1 i I Deckungsbeitragsrechnung stopfen

Jedes Unternehmen unterliegt gewissen saisonalen oder Stundendeckungsbeitragsziele
branchenspezifischen Schwankungen und hatte schon mal
mit Auftragsverschiebungen oder kleinen Auftragslochern
zu kédmpfen.

Summe verkaufbarer Stunden 6.977

Die Problematik in solchen Situationen ist, dass die
Personal- und Betriebskosten ungedeckt weiter anfallen,
zu Lasten des Gewinns.

Aufgliederung Stundensatz

pro verrechn.

Gesamt Std
Schnellschiisse in der Akquise zum vollen Stundenverrech- )
nungssatz sind in dieser Situation nicht immer moglich. Biel vaiadhalae
Die Griinde daflir sind zahlreich. Der hohe Preisdruck in Personalkosten 224.551 32,19

Ausschreibungen, das schmale Budget des Auftraggebers

. Variable G inkost - _
oder der Konkurrenzdruck durch vorliegende Angebote. arlabie LemEInKosten

Grenzkosten 224.557
Angebot trotzdem abgeben? Fixe Gemeinkosten 182,502 26.16
_ ) o (ausgabenwirksam) ’ ?

Wenn Sie vor einem kurzfristigen Auftragsloch stehen oder
ihre saisonal schwache Auslastung aufbessern kdnnen, Beitrage zu den Gemeinkosten 56.679 8,12
sollten Sie unbedingt versuchen, den Auftrag an Land zu

) . . Selbstkosten 350.380
ziehen. Ohne Auftrag laufen die Personal- und Fixkosten (ausgabenwirksam) ‘
ungedeckt weiter. Durch den zuséatzlichen Auftrag wird die
Kostendeckung verbessert, was den Gewinn verbessert. Fixe Gemeinkosten 34177 490

(nicht ausgabenwirksam)
Doch vorab sollten Sie wissen, welche Kosten ab welchem

Stundenverrechnungssatz gedeckt sind. Selbstkosten S

Dazu muss Ihr Stunden- oder Maschinensatz in sogenann- Plangewinn 45.000 6,45

te Deckungsbeitragsstufen unterteilt werden.
Stundensatz 429.557 61,57




Die einzelnen Stufen in der Erlduterung:

= Grenzkosten
Bei den Grenzkosten sind lediglich die Personalkosten
fur die produktiven Mitarbeiter gedeckt. Dieser Preis
stellt die absolute Preisuntergrenze dar.

= Selbstkosten (ausgabewirksam)
Hier sind Uber den Stundensatz alle betrieblichen
Fixkosten gedeckt, welche den Betrieb tatsdchlich Geld
kosten. Das umfasst beispielsweise Raumkosten,
Versicherungen, Marketing, Buchhaltung etc.

= Selbstkosten
In den Selbstkosten sind final nun auch die Abschreibun-
gen integriert. Da Abschreibungen den Betrieb kein
echtes Geld kosten, sind diese nicht ausgabenwirksam.

= Stundensatz
Im Stundensatz sind final alle Kostenbestandteil als auch
der notwendige Gewinnanteil fir Riicklagen, Investitio-
nen, Entnahmen und Tilgungen enthalten.

Stehen Sie vor der Hiirde zu Uberlegen, ob Sie einen
bendtigten Auftrag annehmen oder nicht, stellen Sie sich
die Frage nach der Dringlichkeit.

Sollten sich keine zusatzlichen Alternativen ergeben zu
dem Auftrag, sollten Sie vorab priifen, welche Kosten der
Auftrag deckt und diesen dann annehmen.

Deckungsbeitragsrechnung als Lockmittel
in der Akquise

Haben Sie die Mglichkeit, einen Kunden mittels Lock-
angebot zu ergattern, kann die Aufteilung des Stunden-
satzes in Deckungsbeitragsstufen ebenfalls sinnvoll

sein. So lasst sich erkennen, wie viel Rabatt Sie gewahr-
leisten kdnnen, um an dem Auftrag trotzdem noch etwas
zu verdienen oder welche Kosten noch gedeckt sind.

So kdnnen Sie unsichere Kunden leichter fir kleinere
Auftrage gewinnen und von Ihrer fachlichen Kompetenz
Uberzeugen, um langfristig groRere Umséatze mit diesen
zu erzielen.

Transparente
Kalkulation klingt

interessant fur Sie?

Angebot mit 10% Rabatt:

Summe verkaufbarer Stunden 6.977

Aufgliederung Stundensatz

ohne Rabatt  10% Rabatt
Direkt verrechenbare Personalkos- 32,19 32,19
ten
Variable Gemeinkosten - -
Grenzkosten 32,19 32,19
Fixe Gemelnkosten 26,16 26,16
(ausgabenwirksam)
Beitrdge zu den Gemeinkosten 8,12 8,12
Selbstkoster} 50,23 50,23
(ausgabenwirksam)
Fixe Gemeinkosten
(nicht ausgabenwirksam) Sl =50
Selbstkosten 55,12 55,12
Plangewinn 6,45 0,29
Stundensatz 61,57 55,41

Gezielt eingesetzt, lasst sich mittels Deckungsbeitragsrech-
nung der Gewinn deutlich steigern durch Verbesserung der
Auslastung bei saisonalen Schwachephasen, bei Auftrags-
|6chern oder um einen neuen Kunden zu locken.

Um langfristig am Markt erfolgreich zu sein, muss jedoch
immer versucht werden, den vollumfanglichen Stunden-
satz zu erzielen, denn nur so wird ausreichend Gewinn
erwirtschaftet um liquide zu bleiben.

Dann bringen Sie Licht ins Dunkel und melden
Sie sich:

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




Die
LIQUIDITATS-
KRISE!



Einsicht zu spater Stunde oder
verschwinden vom Markt?

Die Marktgegebenheiten zeigen sich momentan in vielen
Bereichen gezeichnet von Preiskdmpfen, teilweisen
Auftragsriickgdngen und dem erschwerten Zugang zu
Fremdmitteln.

Nicht jedes Unternehmen hat in den letzten Jahren so viel
Speck auf den Rippen angesammelt, dass es eine mog-
liche Krise schadlos tiberstehen kann. Doch haufig werden
die Anzeichen einer bereits bestehenden Krise ignoriert
und einfache MaRnahmen zur Unternehmensgesundung
werden ausgelassen.

Bemerkbar macht sich die Krise spatestens dann, wenn
die Kontokorrentlinie vollgelaufen oder gelegentlich
Uberzogen ist, das Eigenkapital teilweise schon negativ
und der Handlungsspielraum maximal eingeschrankt ist.

Wer sich bisher gestraubt hat, aktiv tatig zu werden
sollte spatestens jetzt in die Gange kommen, sonst tritt
das Unternehmen den Gang in die Insolvenz an.

Die Zeit drangt...

...und der Druck nimmt brutal zu. Nicht nur die Zahlungs-
fristen drangen, die Glaubiger sitzen Ihnen regelrecht im
Nacken. Banken und grol%e Lieferanten bestehen auf
Informationen und nachgewiesene Erfolge und fordern
zeitlich eng gesteckte Termine und Absprachen. Um
diesen Forderungen nachzukommen, missen Sie Zeit
investieren, welche Sie eigentlich fir das Tagesgeschaft
benétigen. Ihre Handlungsspielrdume sind zudem
weiterhin stark eingeschrankt. Ohne externe Hilfe lasst
sich die Liquiditatskrise meist nicht mehr meistern!

Die letzte Moglichkeit - die neue Ausrichtung des
Unternehmens

Durch die ,Vogel-Straul3-Taktik“ verzichten Unternehmer
oft zu fritheren Zeitpunkten (oft Jahre davor) darauf, mit
kleinen und einfachen Schritten Ihr Unternehmen auf
gesunde FiRe zu stellen. In der Strategiekrise wird auf die
Neuausrichtung des Unternehmens verzichtet und bei den
nachgelagerten Produkt- oder Erfolgskrisen wird auf
einschneidende MalRnahmen ebenfalls verzichtet. Die
Konsequenz daraus ist die Liquiditatskrise, in welcher es
um das nackte Uberleben des Unternehmens geht. Wichtig
hierbei: Schaffen Sie vom ersten Tag an Vertrauen zu den
Banken und Glaubigern. Greifen Sie auf externe Unterstiit-
zung zuriick, um rechtlich stets im sauberen Rahmen zu
arbeiten und die Problematiken mit Ihnen zu [Gsen.

Der Weg aus der Liquiditatskrise

Alles muss auf den Prifstand. Machen Sie vorab einen
Kassensturz und ermitteln Sie den finanziellen Status Quo.
Ermitteln Sie anhand einer Prioritdtenliste, welche
Verbindlichkeiten wann fallig sind und vorrangig beglichen
werden sollten. Schopfen Sie - falls méglich - Kredite aus
und verkaufen Sie nicht benétigte Vermogenswerte.
Kommunizieren Sie offen mit Geldgebern, stunden Sie lhre
Verbindlichkeiten und setzen Sie Ihre Vorauszahlungen

an das Finanzamt herab. Holen Sie offene Forderungen ein
und prifen Sie Abschlagszahlungen. Erstellen Sie eine
kurzfristige Liquiditatsplanung auf Wochenbasis, um alle
Zahlungseingange und -ausgange im Blick zu behalten
und die Liquiditat aktiv zu steuern. Parallel dazu arbeiten
Sie (am besten mit einem externen Berater) an einem
Sanierungskonzept, um die allgemeine Lage langfristig zu
verbessern, die Liquiditat zu stabilisieren und das Unter-
nehmen zu gesunden!

Indizien fiir ein fortgeschrittenes Krisenstadium:
» Abhangigkeiten von einzelnen Kunden
® Sinkender Umsatz und steigende Kosten

® Sinkender Gewinn in zwei oder mehr aufeinander-
folgenden Jahren

= Schwache Umsatzrendite (Kapitalgesellschaften unter
3% - Personengesellschaften unter 13,5%)

= Negatives Eigenkapital in der Bilanz (bei Kapital-
gesellschaften muss hier eine insolvenzrechtliche
Prifung erfolgen)

® Dauerhafte Inanspruchnahme der Kontokorrentlinie
= Steigende Kreditoren

= Mahnungen und Vollstreckungsbescheide

Friuhzeitig handeln,
Krisen vermeiden!

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




10 TIPPS: So zahlen Thre
Kunden punktlich bei Thnen

Der wirtschaftliche Druck nimmt iiberall zu und fiir viele Kunden bedeutet dies,
die Zahlungen zu strecken. Die Creditreform hat fiir 2023 ermittelt, dass Rechnungen
im Schnitt nach 40,5 Tagen bezahlt werden. Wie Sie als Auftragnehmer piinktlich
an ihr Geld kommen und Zahlungsausfdlle vermeiden, erfahren Sie hier.

Tipp 1: Bindende Werkvertrage schlieffen

Um nach erledigter Arbeit einen Anspruch auf Bezahlung
zu haben, bendtigen Sie einen giltigen Werkvertrag,.
Auftrage sollten stets vertraglich festgehalten werden,
damit im Streitfall etwas Handfestes vorliegt. Im schlimms-
ten Fall arbeiten Sie sonst umsonst fir den Kunden.

Ruft ein Kunde wegen einem akuten Problem an, bspw. die
kurzfristige Reparatur seiner Heizung, gibt es zwei Moglich-
keiten. Vereinnahmen Sie das Entgelt vor Ort direkt und
quittieren Sie es dem Kunden oder lassen Sie sich den
Auftrag vor Ort direkt vom Kunden schriftlich bestatigen
und den Stundenzettel abzeichnen.

Tipp 2: Klare Zahlungsbedingungen

Aus Sorge vor dem Verlust des Auftrages scheuen sich viele
Unternehmer davor, klare Regelungen bei den Zahlungs-
bedingungen zu stellen. Haufig ein teurer Fehler. Stellen
Sie von Anfang an klar, welche Zahlungsbedingungen flr
lhre Leistungen gelten. Beide Seiten wissen dann, was Sie
von der Geschéftsbeziehung erwarten konnen.

Regeln Sie folgende Punkte klar:
= die Zahlungsfrist

= die akzeptierten Zahlungsarten und
ggf. Kontoverbindungen

= die moglichen Sanktionen bei Zahlungsverzug

Tipp 3: Zeitnahe Rechnungsstellung

Die meisten Betriebe haben viel zu tun und sind unter
Dauerstrom. Aber Personal, Fuhrpark und Versicherungen
zahlen sich nicht von selbst. Wer zeitnah bezahlt werden
mochte, sollte zeitnah nach Fertigstellung des Auftrages
die Rechnung erstellen. Bedenken Sie immer eins: Wenn
Sie sich Zeit lassen bei der Erstellung der Rechnung,
entsteht beim Kunden schnell das Geflihl, dass er sich mit
der Bezahlung auch Zeit lassen kann!

Tipp 4: Dem Kunden das Zahlen moglichst leicht
machen

Die Chancen auf eine schnelle Bezahlung steigen, wenn Sie
es den Kunden die Zahlung méglichst einfach machen.
Offerieren Sie dem Kunden die unterschiedlichen
Zahlungsmoglichkeiten, die Sie anbieten. Erweitern Sie
lhre Spielrdume und nutzen bspw. Online-Bezahldienste
wie PayPal, um dem Kunden die Zahlung so einfach wie
moglich zu machen.

Tipp 5: Zahlungsziele kurzhalten

Rechnungen ohne Zahlungsziel sind ein absolutes
,No-Go*“. Sie vermitteln dem Kunden, dass die Zahlung nur
eine Nebensache ist. Aber auch lange Zahlungsziele von
30 Tagen oder mehr belasten die Liquiditat. Sofern
vertraglich Sie nicht gezwungen sind seitens des Auftrag-
gebers, halten Sie Ihre Zahlungsziele so kurz wie moglich.
Von ,zahlbar sofort* bis Zahlungsziele von , 7 - 14 Tagen*
istalles denkbar.

Tipp 6: Skonto anbieten

Die kurzen Zahlungsziele haben mehrfach daflr gesorgt,
dass Skonto im Markt seltener angeboten wird. Doch
Skonto gibt dem Kunden den Anreiz, schnell die Rechnung
zu begleichen, da er den Preisnachlass sieht.

Tipp 7: Finanzierungsbestatigung anfordern

Beim Bau eines Einfamilienhauses oder bei einer grolReren
Sanierung eines Hauses kommen schnell hohere Summen
zusammen. Fur kleine und mittlere Betriebe eine
finanzielle Herausforderung, da immerin Vorleistung
gegangen wird. Eine Bonitatsprifung wie im B2B-Bereich
istim B2C-Bereich schwieriger. Um die Vorleistungen
abzusichern ist es ratsam, von den Kunden die Finanzie-
rungsbestatigung der Bank einzuholen, um guten
Gewissens das Projekt starten zu kénnen.



Im Gewerbebereich ist es ebenfalls ratsam, zu tiberlegen,
wo der Kunde das Geld her hat fir sein grofses Bau-
vorhaben. Eine Absicherung liber Blirgschaften oder

die Bauhandwerkersicherung macht definitiv Sinn.

Tipp 8: Konsequent nachhaken, wenn die Zahlung
ausbleibt

Sie haben mit dem Kunden die Zahlungsbedingungen
geklart, kurze Zahlungsziele mit moglichem Skonto
gewdhrt, den mangelfreien Auftrag abgeschlossen und der
Kunde zahlt trotzdem nicht innerhalb der Frist. Keine
Seltenheit aktuell. Durch die kurzen Zahlungsziele reagie-
ren Sie bereits frihzeitig. Ein geordneter, standardisierter
Prozess mit sdumigen Kunden sollte in Ihrem Betrieb
etabliert sein:

= Rufen Sie sdumige Kunden bspw. nach einem
bestimmten Zeitraum ein

= Schicken Sie nach einem festen Zeitraum die erste
Zahlungserinnerung an den Kunden

m Schicken Sie in einem fest definierten Zeitraum
die mogliche 1. Und 2. Mahnung heraus und fahren

Sie ggf. rechtliche Geschiitze auf
Tipp 9: Anzahlungen oder Abschlagszahlungen
vereinbaren

Bei grolieren Auftragen sollten Sie das Risiko minimieren,
in Vorleistung zu gehen. Anzahlungen und Abschlags-
zahlungen verschaffen Ihnen hier finanzielle Sicherheit.

Im Bestfall vereinbaren Sie einen kompletten Zahlungsplan
mit Thren Kunden. Je nach Auftragsstruktur und Auftrags-
groRe kann es durchaus Sinn machen, eine Mindestauf-
tragsgrofbe zu definieren, ab welcher mit Anzahlungen und
Abschldgen gearbeitet wird. Flir uns liegt der Grenzwert

bei 10.000 €.

Tipp 10: Bei Verzogerungen im Bauablauf zumindest
Teilleistungen abrechnen

Verzogerungen im Bauablauf sind nicht selten. Wenn Sie
aber bereits die grofiten Teile des Auftrages erledigt haben,
aber nur noch auf Kleinigkeiten eines anderen Gewerkes
warten, um den Auftrag zu finalisieren und abzurechnen,
sollten Sie zumindest priifen, ob Sie Teilleistungen
abrechnen kénnen. Schicken Sie aber dem Kunden nicht
einfach kommentarlos die Rechnung, sondern erldutern
Sie lhr Vorgehen.

Prozesse
straffen!

Mit diesen 10 Tipps kdnnen Sie im Rahmen der Umsetzung
die Zahlungsfristen minimieren und die Forderungsausfélle
vermeiden. Einzelne Ausreifser wird es dennoch immer
geben, da in Deutschland gerne mal an der Rechnung
gemakelt wird. &

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




Strategie

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.

Die 6 groféten

FEHLER bei der

—%

regieentwicklung

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 Fehlerim Entwicklungsprozess sollten Sie dabei
aber vermeiden!

1. Sie haben keine richtige Vision

Sie sind das Unternehmen und Sie pragen 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 Stralsen 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 &sen oder das Image
des Kunden zu verbessern. Ihr Kunde wiirde Ihre 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 bemiiht, 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. Fiir
lhre Zielgruppe ermdglichen Sie eine maximale Bedrfnis-
befriedigung zu maximalen Ertrdgen flr Sie. Das kdnnen
Sie nicht fir jeden Kunden mdglich 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.

Ihre Strategie muss daher einfach verstandlich und klar sein.
Umstandliche, unverstandliche oder unklar formulierte
Strategien fiihren zu Missverstdndnissen und zu Ablehnung.

5. Die Strategie ist nurim Kopf des Unternehmers

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

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

6. Zu optimistische Planung!

Die Umsetzung Ihrer Strategie dauert oft [dnger 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 Liquiditat 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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KOSTENFALLE MATERIAL:
Alles eine Frage der Planung

Im Materialeinkauf liegt der halbe Gewinn - aber es drohen auch viele Kosten-
fallen. Ein einfacher Tipp, wie Sie diese Fallen vermeiden.

Kostenfalle Nr. 1: Keine Zeit fiir Preisanfragen

Selbst in groReren Betrieben mit Einkdufern wird oft aus
Zeitdruck das Material kurz vor Auftragsbeginn mal eben
schnell beim Grofhadndler bestellt. Da bleibt fiir Preis-
anfragen keine Zeit mehr. Fiir Vergleiche und Verhandlun-
gen schon gar nicht.

Kostenfalle Nr. 2: Keine Kontrollen von Mengen und
Rechnungen

Jahrespauschalen fiir die Einkaufspreise oder Jahresziel-
vereinbarungen fir Menge und Preis sind durchaus
sinnvoll und ersparen die Arbeit fiir Preisanfragen usw.

Sie mussen lediglich die Eingangsrechnungen der Lieferan-
ten auf die vereinbarten Preise und ggf. Mengen priifen.
Fraglich nur, ob das in Threm Unternehmen im Arbeitsalltag
auch so geschieht. Nicht selten werden die Rechnungen
einfach durchgewunken.

Kostenfalle Nr. 3: Unproduktive Warte- und
Beschaffungszeiten

Sie haben mit dem Héndler eine ,Vor-Ort-Anlieferung” von
Material vereinbart. Gute Idee, wenn der Handler die
Bestellung rechtzeitig erhalt. Wenn Sie das Material jedoch
zu kurzfristig ordern, sind unproduktive und teure Warte-
zeiten flr Ihre Mitarbeiter wahrscheinlich oder die Mitarbei-
ter missen zum Handler und Material holen. Im schlimms-

ten Fall missen Sie die Auftrdge umdisponieren, was intern
fur viel Arbeit und beim Kunden moglicherweise fir
Verdruss sorgt.

Kostenfalle Nr. 4: Projektverschiebung durch spate
Bestellungen

Leerlaufzeiten sind teuer, umdisponieren auch. Alles aber
denkbar, wenn das Projekt eingetaktet ist und das Material
zu spat bestellt wurde und dann nicht vorrétig ist.

Was bleibt ist ein verdrgerter Kunde durch die Projektver-
schiebung, mogliche Leerlaufkosten und ein Haufen Stress.

So machen Sie es besser

1. Legen Sie nach dem Erhalt des Auftrages Ihre Projekt-
akte an und entnehmen Sie die bendtigte Materialliste,
welche zum Auftrag gehort

2.Fragen Sie direkt die Materialpreise bei den Lieferanten
lhrer Wahl an und halten Sie die Aufgabe aktiv nach, bis
alle Vergleichspreise vorliegen

3.Vergleichen Sie in Ruhe die Preise und stellen
ggf. Verhandlungen mit den Lieferanten an

4.Wenn Sie wiederkehrende gleiche Materialien
verarbeiten, schliefben Sie mit einem Lieferanten
Jahreszielvereinbarungen ab, um die Preise stabil
und die Belieferung gewahrleistet zu halten



Wenn der Wind der Veranderung weht,
bauen die einen Mauern und die
anderen Windmuhlen.

Chinesisches Sprichwort
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