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Johannes Miuller Wirtschaftsberatung baut
Kompetenznetzwerk weiter aus

Johannes Miiller, Carsten Miiller

Die Johannes Miiller Wirtschaftsberatung hat ihre Kompetenzfelder
weiter ausgebaut und mit vier neuen Kooperationspartnern ihr Leis-
tungsspektrum um die Bereiche Personalbeschaffung, -entwicklung

und Mediation sowie Kommunikation und Marketing deutlich erwei-
tert.

Wir stellen damit unsere seit mehr als 20 Jahren am Markt agierende,
regional tatige Wirtschaftsberatung auf ein noch breiteres Funda-
ment. Angeboten werden Beratungs- und Umsetzungsleistungen zur

Steuerung von Unternehmen. o0 JOh;?]TIZT_

~Ein Unternehmen fit fiir die Zukunft zu machen, heif3t,
sich rechtzeitig um eine Nachfolgeregelung
zu kiimmern und sich zukunftsfahig aufzustellen.

Das empfehlen wir unseren Mandanten,
und das beherzigen wir auch selbst".

Johannes Miuiller, Senior-Chef und Carsten Miiller, Junior-Chef
Johannes Miiller Wirtschaftsberatung (BDU)

Carsten

e -
Miuller

Die Wirtschaftsberatung unterstitzt nicht nur ihre Mandanten bei der Regelung einer erfolgreichen Un-
ternehmensnachfolge, sie beherzigt das Prinzip auch im eigenen Unternehmen in Blnde. Seit drei Jahre
arbeiten wir zusammen und unterstiitzen mit 15 Kooperationspartnern Unternehmen in der Region aktiv
bei der Unternehmenssteuerung, Sanierungen oder Neuausrichtungen.

Unsere erfahrenen Experten sind allesamt Praktiker auf ihrem Gebiet. Kompetenzen in den Bereichen
Finanzierung, Controlling, Organisation, Personal, IT, Produktion, Vertrieb und Marketing kommen nach
Bedarf bei unseren Mandanten zum Einsatz. Die Unternehmen haben individuelle Anforderungen und wir
individuelle Lésungen. Auch lassen wir unsere Kunden nicht mit der Umsetzung alleine.

Starkes Kompetenznetzwerk in OWL

Die Kooperationspartner bringen neue Perspektiven und Sichtweisen in die Wirtschaftsberatung ein.
Eines andert sich jedoch nicht: eine enge und vertrauensvolle Zusammenarbeit mit Wirtschaftsprifern,
Steuerberatern und Kreditinstituten. Denn unser regional agierendes Beratungsunternehmen ist an lang-
fristig guten Geschaftsbeziehungen interessiert und am Erhalt seines guten Rufes in OWL. Und der hangt
maBgeblich vom Erfolg der Unternehmen ab, die wir unterstitzen.

Fortsetzung auf Seite 3
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Johannes Miuller Wirtschaftsberatung baut
Kompetenznetzwerk weiter aus
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Johannes Miiller

. . . Wirtschaftsberatung (BDU)

Finanzkommunikation und
Unternehmenssteuerung

Finanzkommunikation Nachfolge/Mergers &
& Finanzierung Acquisitions

Krisenmanagement

o Personal & Marketing &
Diigelieiarting € 1 Arbeitswelt 4.0 Vertrieb

Unternehmenssteuerung

Abbildung: Die Kompetenzfelder der Johannes Mlller Wirtschaftsberatung (BDU)

Die Johannes Miuller Wirtschaftsberatung (BDU)
auf einen Blick

Standort: Biinde
Gegrindet: 1995
Mandanten: kleine und mittlere Unternehmen des Mittelstandes in Westfalen,

Ostwestfalen und Niedersachsen

Kompetenzfelder: Unternehmenssteuerung, Finanzkommunikation & Finanzierung,
Nachfolge/Mergers & Acquisitions, Krisenmanagement, Digitalisierung & IT,
Personal & Arbeitswelt 4.0, Marketing & Vertrieb

Zertifizierungen: Certified Management Consultant (CMC)/BDU

Mitgliedschaften: Bundesverband Deutscher Unternehmensberater BDU e.V.
Fachverbande des BDU e.V. Finanzierung, Unternehmensfiihrung und -steuerung
Wirtschaftsbund Hanse e.V. (Verpflichtung ,ehrbare Kaufleute der Neuzeit™)

Veranstaltungen: Informationsveranstaltungen im 2. Halbjahr 2016
e alternative Finanzierungsmaéglichkeiten fur Unternehmen: 27.0ktober 2016
e Krisenmanagement: 3., 10., 17.November 2016
Hotel Sonnenhaus, Blinde
¢ Weitere Veranstaltungen, Workshops und Vortrage am Ende dieses Newsletters
und auf unseren Internetseiten

Internet: www.mueller-beratung.de
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Je friher desto besser - Krise erkannt,
Krise gebannt

Johannes Miuiller

Gerat ein Unternehmen in eine Schieflage, zeigen sich friihzeitig erste Symptome bei den
beteiligten Experten. Geschdftsfiihrer, Finanzverantwortliche, Steuerberater oder Wirt-
schaftspriifer haben meist ein untriigliches Gespiir fiir erste Anzeichen moéglicher Probleme.
Konsequent dagegen angegangen wird jedoch nicht und oftmals viel zu spit, so die Erfah-
rung der Johannes Miiller Wirtschaftsberatung mit langjdahriger Erfahrung im Krisenma-
nagement. Der Bereich Krisenmanagement wurde jetzt neu strukturiert und weiter ausge-
baut.

Beraterexpertise wird oft erst finf vor zwdlf ange-
fordert. Dabei sind die Mdglichkeiten, Unterneh-
men zu unterstitzen und wieder auf Kurs zu brin-
gen, viel groéBer, wenn schon bei den ersten
Symptomen gehandelt wird.

Johannes
®oe 0 Miller

Symptomen rechtzeitig entgegenwirken

Erste Anzeichen wie Umsatzriickgange, der Ver-
lust eines GroBkunden, Lieferverzégerungen, ho-
here Lagerbestande als Ublich oder Qualitatsprob-
leme und das Uberziehen von Lieferantenkrediten
werden oft als temporar abgetan.

Wir raten Unternehmern dringend davon ab, finanzielle Licken mit ihrem Privatvermdgen auszuglei-
chen. Diese schleichende Abnahme der Liquiditat fehlt spater an anderen Stellen und fihrt schnell da-
zu, dass samtliche Reserven aufgebraucht sind und die eigentlichen Ursachen nicht angegangen wer-
den.

Auch die Lésung unklarer Aufgaben- und Kompetenzverteilungen oder die Probleme und Ausfélle, die
mit einer veralteten oder fehlenden IT-Ausstattung einhergehen, werden oft zu lange aufgeschoben.
Wir gehen mit Unternehmen solche Punkte systematisch an und stellen sie nach und nach ab.

Krisenvermeidung geht vor Krisenmanagement

Die Johannes Mduller Wirtschaftsberatung unterstitzt Unternehmen ganzheitlich und in enger Zusam-
menarbeit mit Wirtschaftsprifern, Steuerberatern und Kreditinstituten. Nach einer Analyse mit den
Beteiligten und nach ersten eiligen MaBnahmen, wird ein Aufgabenkatalog erstellt und dann das Unter-
nehmen aktiv bei der Umsetzung vor Ort unterstitzt.

Dazu haben wir das Krisenmanagement weiter strukturiert und ausgebaut. Mit erfahrenen Krisen-
Spezialisten aus der Region OWL deckt die Wirtschaftsberatung nun ein noch breiteres Spektrum an
Kompetenzen zur Krisenabwehr und Restrukturierung / Sanierung ab. Diese kommen situativ zum Ein-
satz, je nach Schweregrad und Fortschritt der Probleme, die bei einem Unternehmen zu lésen sind.

Fortsetzung auf Seite 5
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Je friher desto besser - Krise erkannt,
Krise gebannt
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Restrukturierungsprozess
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Abb: Verlauf einer Krise: Das VVerdrangen der Symptome kann von kleinen Ll

Flihrungsfehlern zur Liquiditétskrise und Insolvenz fiihren — muss es aber
nicht, wenn friihzeitig und ganzheitlich die Ursachen angegangen werden.

Ganzheitliches Vorgehen fiihrt zum Erfolg

Am Ende rechnet es sich fir ein Unternehmen immer, mehrere Stellschrauben anzugehen. Die
Kosten-Nutzen-Rechnung zahlreicher Sanierungen der Johannes Miller Wirtschaftsberatung
bestatigen dies. Zu spates Eingreifen und Einzelkonzepte verpuffen. Ganzheitliche Lésungen
dagegen, die zusammen mit der Geschaftsfihrung, den Mitarbeitern und den beteiligten Steu-
erberatern, Wirtschaftsprifern und Banken erarbeitet werden, zeigen Wirkung und stabilisieren
und starken das betroffene Unternehmen nachhaltig.

Informationsveranstaltung fur Wirtschafts-
prufer, Steuerberater und Kreditinstitute

Die Johannes Miiller Wirtschaftsberatung erlautert im Rahmen eines Business-Friihstiicks
von 9:00 Uhr bis 12:00 Uhr im Hotel Sonnenhaus in Biinde an mehreren Terminen ihre
Arbeitsweise und welche MaBnahmen, in Zusammenarbeit mit den Beteiligten, Unternehmen
wieder in ruhiges Fahrwasser gebracht werden kdénnen.

Termine im November

Mittwoch, der 03.11.2016
Mittwoch, der 10.11.2016
Mittwoch, der 17.11.2016

Anmeldung

Einige Platze sind zu den gennannten Terminen noch frei. Darliber hinaus sind weitere Veran-
staltungen geplant. Bitte mailen Sie uns bei Interesse oder rufen uns an (sekretariat@mueller-
beratung.de, Telefon: 05223/13144). Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme.
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Informationsveranstaltung: neue,
alternative Finanzierungslosungen

Fiir einige Unternehmen wird es immer schwieriger, bei ihren Hausbanken Kredite zu erhal-
ten - vor allem wenn Sicherheiten fehlen oder das Geschift gerade nicht so lauft wie es soll-
te. So wundert es nicht, dass der klassische Bankkredit, trotz niedriger Zinssitze, immer
mehr Konkurrenz durch bankenunabhingige Finanzierungslésungen bekommt.

Generell gilt, wer rechtzeitig enge Kontakte zu Zweitbanken aufgebaut hat und sich um Al-
ternativen bemiiht, ist auf der sicheren Seite. Doch mit welchen alternativen Finanzierungs-
losungen sollte man sich als Unternehmer auseinandersetzen? Welche kann die Johannes
Miiller Wirtschaftsberatung mit mehr als 40 Jahren Erfahrung in der Finanzkommunikation
mit mittelstandischen Unternehmen und Banken wirklich empfehlen?

Wie konnen kleine und mittel- Wie reduziert man die Abhangigkeit
standische Unternehmen ihre von einzelnen Kapitalgebern und be-
Liquiditat sicherstellen und kommt private Sicherheiten wieder
Zahlungsausfallrisiken minimie- frei?

ren?

Antworten auf diese Fragen gibt es im Rah- Thema Business-Frihstick

men eines Business-Friihstiicks, Ende Ok-
tober in Bielefeld in der Villa Bozi, zu dem
die Johannes Miller Wirtschaftsberatung aus

~vVerschaffen Sie sich Luft bei Ihrer Liquiditat:
bankenunabhédngige, neue Finanzierungs-

s w
Binde Unternehmer, Geschaftsfuhrer und ldsungen
Finanzverantwortliche ostwestfdlischer Betrie- P
be einladt. rogramm
. . 09:00 Uhr Eintreffen der Gaste und Friihstiick
In lockerer Atmosphare haben Teilnehmer
Glelegen_helt,_durch die Rﬁ.ferenten ff.‘?ehr: Uber 09:30 Uhr BegriiBung und Einfiihrung
alternative Finanzierungslosungen fur ihr Un- Johannes Miiller
ternehmen zu erfahren und ihre Fragen mit Johannes Miiller Wirtschaftsberatung, Biinde
den Beteiligten zu diskutieren. 09:45 Uhr Factoring - Wachstum bankenunab-
hangig finanzieren
Matthias Schnettler
BFS finance GmbH/Arvato, Verl
10:10 Uhr Sale & Lease Back - ein alternativer
Weg der Mittelstandsfinanzierung
Carl-Jan von der Goltz
MATURUS FINANCE GmbH, Hamburg
10:30 Uhr Pause
10:40 Uhr Finanzkommunikation 4.0: Weiterge-

hende Anforderungen der Kapitalgeber
durch Digitalisierung

Carsten Mdlller

Johannes Miller Wirtschaftsberatung, Blinde

Die Villa Bozi wurde 1852 von dem Textilfabrikanten Carl Bozi im iri-

schen Landhausstil erbaut. Jetzt ist sie renoviert und bietet Raum fir - - - —
Veranstaltungen. Foto: Villa Bozi, Bielefeld 11:00 Uhr Finetrading im digitalen Umfeld

Dirk Oliver Haller

Anmeldung zur Veranstaltung DFT Deutsche Finetrading AG, Ladbergen

Donnerstag, 27.0ktober 2016

09:00 - 12:00 Uhr 11:20 Uhr Diskussion
Villa Bozi
Albrecht-Delius-Weg 2 12:00 Uhr Ende der Veranstaltung

33615 Bielefeld

T.: 05223 - 13144

E-Mail: Sekretariat@mueller-beratung.de
www.mueller-beratung.de/Veranstaltungen

'Deusch MATURUS
= Finetrad?ng AG - gr['r!samfrg
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Finetrading und Factoring als kombiniertes
Finanzierungsmodell

Johannes Miiller

Zahlen liigen nicht. Demnach hat das vergleichsweise neue Finanzierungsinstrument Facto-
ring bei den kleinen und mittelstandischen Unternehmen (KMU) deutlich an Beliebtheit ge-
wonnen. Alleine im Jahr 2014 betrug das Gesamtvolumen der hiesigen Factoring-Branche
rund 190 Milliarden Euro. Im Vergleich zum Vorjahr bedeutet dies einen expliziten Umsatz-
anstieg von rund 10,8 Prozent. Es scheint also nur eine Frage der Zeit, bis die deutsche Fac-
toring-Branche die 200 Milliarden-Marke knackt.

Mit dem Finetrading ist nunmehr eine weitere neue Finanzierungsalternative auf dem
Markt, von der KMU nachhaltig profitieren kénnen. Aufgebaut ist das Instrument Finetra-
ding als finanzwirtschaftliches Streckengeschift, das vornehmlichen von bankenunabhan-
gigen Unternehmen - den so bezeichneten Finetradern - angeboten wird. Grundsatzlich um-
fasst ein Finetrading-Geschift die Abwicklung von Handelsgeschiften, in dem insbesondere
Lieferantenkredite mit Zahlungszielen bis zu 120 Tagen und mit einem Volumen von bis zu
insgesamt 15 Millionen Euro zur Verfiigung gestellt werden.

Die KMU-Finanzierung befindet sich im Wandel

Diese Finanzierungsarten sind insbesondere flr die kleineren und mittleren
Unternehmen &uBerst interessant. Beide Finanzierungsformen sind mitverant-
wortlich fir den Wandel der KMU-Finanzierung und drangen den klassischen
Bankkredit immer mehr ins Abseits. Dies liegt nicht zuletzt daran, dass die
Unternehmen alleine aufgrund von Zahlungsverzégerungen einen enormen
Refinanzierungsbedarf offenbaren.

» Gerade bei der Verzégerung von Zahlungszielen,
dem Zahlungsausfallrisiko mit dem Inkasso offener Rechnungen
sowie der Sicherstellung der eigenen Liquiditét Joh
ergeben sich mit den Finanzinstrumenten Finetrading und Factoring oo '
ganz neue Méglichkeiten."

annes
Muller

Johannes Mdiller,
Johannes Miiller Wirtschaftsberatung (BDU)

So funktioniert Factoring

Das Finanzierungsinstrument Factoring gilt hinsichtlich der Finanzierung von mittelstandischen Unter-
nehmen als etabliert in der Branche. Es wird zur reinen Forderungsfinanzierung genutzt.

Nach dem Kreditwesengesetz (KWG) ist unter Factoring eine Finanzdienstleistung zu verstehen, bei
der Forderungen auf Grundlage entsprechender Rahmenvertrage sowohl mit als auch ohne Rickgriff
angekauft werden. Dabei stellt Factoring im Rahmen der Absatzfinanzierung individuelle Zahlungsziele
sicher.

Zudem schutzt dieses Finanzierungsinstrument das jeweilige Kundenunternehmen durch die so be-
zeichnete Delkrederefunktion (Ubernahme des Ausfallrisikos) sowie durch die Dienstleistungsfunktion
Debitorenmanagement.

Fortsetzung auf Seite 8
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Finetrading und Factoring, auch als kom-
biniertes Finanzierungsmodell sinnvoll

Fortsetzung von Seite 7

Finanzierungskombination kann individuell
eingesetzt werden

Und nicht nur das. Damit einher geht namlich ein
erhoéhter Bedarf an einem professionell struktu-
rierten Liquiditdtsmanagement sowie an einem
umfassenden Kredit- und Debitorenmanage-
ment.

Hier sollten sich die Unternehmen von einem
kompetenten Spezialisten in Finanzfragen einge-
hend beraten lassen, um die richtigen Entschei-
dungen zu treffen. Denn auf diesem Weg lasst
sich immer eine individuelle Lésung finden. So ist
es zum Beispiel auch durchaus denkbar, nicht
entweder Factoring oder Finetrading zu nutzen,
sondern die beiden Finanzinstrumente miteinan-
der zu kombinieren.

Beim Finetrading ermoglicht namlich erst der
jeweilige Finetrader eine Umwandlung aus Leis-
tung und Lieferung in entsprechende factorable

Kosten, was dem Kunden gegen eine Stun-
dungsgeblihr verléngerte Zahlungsziele ver-
schafft.

Informationsveranstaltung zu dem Thema

Verschaffen Sie sich Luft bei Ihrer
Liquiditdat: bankenunabhdngige, neue
Finanzierungslésungen

Business-Friihstlick

Donnerstag, 27.0ktober 2016

09:00 - 12:00 Uhr

Villa Bozi

Albrecht-Delius-Weg 2

33615 Bielefeld

T.: 05223 - 13144

E-Mail: Sekretariat@mueller-beratung.de
www.mueller-beratung.de/Veranstaltungen

Eine Veranstaltung der Johannes Miller Wirt-
schaftsberatung, Binde und Deutsche Finetra-
ding AG, Ladbergen

> Mehr auf Seite 6 in diesem Newsletter
oder unter Veranstaltungen auf unseren
Webseiten www.mueller-beratung.de.

So funktioniert Finetrading

Mit dem Finanzierungsinstrument Finetrading kann der Kauf von Handelswaren und Rohstoffen un-
kompliziert und individuell maBgeschneidert finanziert werden.

Ob es um den Erwerb von zum Beispiel saisonalen Rohstoffen respektive Handelswaren oder um die
Finanzierung von Ersatzteillagern geht - Finetrading prasentiert sich als ein fur diese Zwecke ideales
Instrument, das Unternehmen hilft, den Zeitraum zwischen dem Einkauf der entsprechenden Waren
und dem Generieren von Umsatzerldsen zu Uberbriicken.

Dabei finanziert der jeweilige Finetrader als Zwischenhdndler die Geschaftstatigkeit eines Unterneh-
mens quasi vor. So kann der eigentliche Kaufer als Sofortzahler auftreten, dabei offerierte Skontoab-
zlige nutzen und letztendlich somit die eigene Liquiditat starken.

Fir das Finetrading wird eine Gebuhr fallig, die sich durch den Skontovorteil aber direkt wieder amor-

tisiert.
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Neukundengewinnung im B2B durch
effizientes Telefonmarketing

Sevda Dogan

Telefonmarketing als effizientes Instrument fiir die Gewinnung von Neukunden nutzen

Die effiziente Gewinnung von Neukunden ist sicherlich eine der wichtigsten Aufgaben von Unter-
nehmen im Geschaftskunden-Bereich (B2B). In einer Harvard Business-Studie wurde unlangst
die Aussage getroffen, dass ein durchschnittliches Unternehmen ohne eine stimmige Neukun-
denakquise pro Jahr rund 15 bis 35 Prozent seiner Kunden verliert. Viele Unternehmen raumen
der Kundengewinnung daher zu Recht Prioritdt ein; sie ist quasi Chefsache. Aber bei Weitem
nicht alle Unternehmen kénnen die internen Voraussetzungen fir eine erfolgversprechende Neu-
kundengewinnung schaffen oder nutzen. Sie bedeutet namlich immer auch Aktivitat. Die Pla-
nung, das Delegieren, die Erstellung von passgenauen Zielgruppen und Botschaften, das Steu-
ern und vor allem Telefonieren bzw. Kunden direkt kontaktieren - das Aufgabenfeld ist derart
komplex, dass ein Unternehmen kraftig in Personal und Technik investieren muss, um eine un-
ternehmenseigene Akquisition neuer Kunden zu realisieren. AuBerdem mussen auch die notwen-
digen Raumlichkeiten, explizit fir Telefonmarketer, erst einmal vorhanden sein.

Sevda

e Dogan

~Outsourcing zur Akquise von Neukunden ist
eine sinnvolle Option, um flexibel auf Veréan-

derungen im Markt reagieren zu kénnen". Kooperationspartnerin
Neukundengewinnung,
Telefonmarketing

Sevda Dogan, Mitglied im Kompetenzbereich
Marketing & Vertrieb

Outsourcen von Telefonmarketing durchaus sinnvoll

Sich mit dem Thema Outsourcing zur Neukundengewinnung auseinanderzusetzen, ist sinnvoll.
Denn in einem dynamischen Unternehmensumfeld besteht grundsatzlich die Herausforderung,
explizit kurzfristig und dabei kosteneffizient auf neue Anforderungen und Veranderungen eines
wachsenden Markts flexibel zu reagieren.

Interne Lésungen, Personal fir die Gewinnung neuer Kunden abzustellen, funktionieren namlich
gerade bei kleineren und mittelstandischen Unternehmen oftmals nicht. Dies liegt vor allem da-
ran, dass das Thema in der Praxis keine Konstante ist. Im Zuge von Zielgruppenerweiterungen,
Produkteinfihrungen oder auch Strategiewechseln steigt die unternehmensinterne Nachfrage bei
einer Neukunden-Marketingaktion deutlich. In ruhigeren Unternehmenszeiten besteht dieser
hohe Bedarf demgegeniber nicht.

Fortsetzung auf Seite 10
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Neukundengewinnung im B2B durch
effizientes Telefonmarketing

Fortsetzung von Seite 9

Interne Losungen zur Kundengewinnung sind oftmals nicht flexibel genug

Dieser nicht konstante Bedarf an Personal fir die Neukundengewinnung kann ein Unternehmen in
die Bredouille bringen. Denn das bestehende Vertriebs- und Marketing-Team ist in seiner quantitati-
ven Zusammensetzung meistens nicht auf Spitzenzeiten ausgerichtet.

Das bedeutet, dass ein Unternehmen bei Bedarf zusatzliche Mitarbeiter einstellen muisste, was auf-
grund des erheblichen Zeit- und Kostenaufwands grundsatzlich zu einer Steigerung der Fixkosten
fuhrt; und das meistens langfristig, da sich diese nur vergleichsweise schwer wieder abbauen lassen.
AuBerdem gestaltet es sich dauBerst schwierig, auf Anhieb Mitarbeiter zu rekrutieren, die sich im Be-
reich B2B-Marketing auf die Gewinnung neuer Kunden spezialisiert haben und in diesem Bereich
Uberdurchschnittliche Erfolge liefern kdnnen.

Externe Spezialisten fiir das B2B-Marketing

Aufgrund der langjahrigen Erfahrung in der Strategieberatung von mittelstandischen Unternehmen
kennt die Johannes Miller Wirtschaftsberatung diesbezligliche Schwierigkeiten kleiner und mittel-
standischer Betriebe. Es werden Partner- bzw. Kooperationsunternehmen benétigt, die sich auf die
direkte, operative Umsetzung von Vermarktungs- und Vertriebsaufgaben auf Entscheider-Ebene
spezialisiert haben.

Spezialisten dieser Art ibernehmen dabei in der Regel in einem gewissen Zeitraum den gesamten
B2B-Marketingprozess von der Erstansprache der unternehmensspezifischen Zielkunden Uber die
Produkt- oder Leistungsprasentation bis hin zum letztendlichen Vertragsabschluss. Die Mitarbeiter
des Unternehmens kdénnen sich weiter auf ihre Aufgaben konzentrieren.

Telefonmarketing als effizientes Instrument fiir den Vertrieb

Hierbei sollte gerade nicht die Wirkung unterschatzt werden, die mit einem professionellen Telefon-
marketing erzielt werden kann. Denn dieses effiziente Instrument flr den erfolgreichen Vertrieb von
Produkten eignet sich - wenn Professionalitat und Seriositdt gegeben sind - hervorragend flr die
Gewinnung neuer Kunden. Dabei kdnnen Unternehmen sogar langfristig von den Akgquisitionsaktivi-
taten profitieren.

"Telefonmarketing fiihrt zu einem direkten Kundenkontakt —
die Basis fiir einen ldngerfristigen Dialog mit dem Kunden.

Mit einem personalisierter Dialogaufbau und
einer individuellen Betreuung gewinnt man Kunden und
hat die Chance, sie an das Unternehmen oder
die Produkte zu binden. "

Sevda Dogan, Mitglied im Kompetenzbereich
Marketing & Vertrieb
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FOordermittel: eine vielfach unterschatze
Geldquelle fur Investitionen

Carsten Mdiller

Fordermittel - eine Auseinandersetzung, die sich lohnt

Dass fiir Investitionen Geld benétigt wird, ist keine neue
Erkenntnis. Doch an Fordermittel denken dabei nur die wenigsten
Unternehmen. Dabei miissen sie sich nicht alleine auf die Kredite der
Banken stiitzen. Vielmehr bietet der Staat den Unternehmen mit For-
derprogrammen eine wertvolle Hilfe an.

Die Suche nach dem jeweils passenden Férderprogramm gestaltet sich haufig
auBerst schwierig; eine zentrale Vergabestelle gibt es in der hier vorherr-
schenden foéderalen Struktur nicht. Vielleicht ein Grund, warum viele Unter-
nehmen diese Mdglichkeiten im Endeffekt nicht ausnutzen. Doch das intensi-
ve Beschaftigen mit den Férderprogrammen lohnt. Das Beispiel eines nieder- eeo
sachsischen Unternehmens aus der Metallverarbeitungsbranche, das in

Carsten
Miuller

der Gewindetechnik beheimatet ist, zeigt dies.

Die Unternehmensfihrung wollte in einen modernen Maschinenpark und in eine gréoBere Produktions-
halle investieren. Ziel: Das Unternehmen mochte zuklinftig verstarkt auf komplexe und qualitativ
hochwertige Produkte setzen, um Alleinstellungsmerkmale zu generieren und die eigene Marktpositi-
on zu starken. Das erforderliche Geld flr die geplante Investition in die Zukunft erhielt das Unter-
nehmen aufgrund der Beteiligung eines Familienmitglieds im Zuge einer Nachfolgeregelung zu einem
wesentlichen Teil tUber die ERP-Grindermittel. Dadurch konnte die auf Gewinde spezialisierte Firma
die Investition mit nur wenig Eigenkapital zu duBerst glinstigen Zinsen finanzieren. Durch die Bera-
tung wurden zudem Zuschisse im hohen 6-stelligen Bereich genehmigt. Kurzum: Alles richtig ge-
macht.

ERP-Griindermittel - giinstige Zinssdtze sind garantiert

Michael Wandt, Direktor bei der Deutschen Subventionslotse Gesellschaft fur Fordermittel mbH ist
ein erfahrener Experte auf diesem Gebiet, langjahriger Geschaftspartner der Johannes Muller Wirt-
schaftsberatung und mit Johannes Miller Mitglied im Vorstand des Fachbereichs Finanzierung des
BDU, erlautert dazu: "Die ERP-Grundermittel bieten in der Tat auBerst gunstige Zinssatze. Im vor-
liegenden Fall hatte das Unternehmen lediglich eine jahrliche Zinsbelastung von unter zwei Prozent.
Das rechnet sich natlrlich." Gerade flr Grindungen bzw. Startups sind diese ERP-Grindermittel
dabei auBerst attraktiv. Denn es werden keinerlei Sicherheiten verlangt; zudem kann das Geld dann
als Eigenkapital in das Unternehmen eingezahlt werden."

Transparenz schaffen - die richtige Entscheidung treffen

Aber - salopp formuliert — auch Kleinvieh macht Mist. So kénnen zum Beispiel Zuschlisse fur Bera-
tungen beantragt werden, wenn eine Unternehmensflihrung das Unternehmen anders bzw. neu
ausrichten méchten. Ansprechpartner in einem solchen Fall sind die Initiativen "go innovativ" oder
auch "go digital", die beide vom Bundeswirtschaftsministerium ins Leben gerufen worden sind. Die-
se Programme uUbernehmen 50 Prozent der jeweiligen Beratungskosten bis zu einer H6he von
19.250 Euro. Weniger bekannt in Unternehmenskreisen ist etwa auch das Programm Querschnitts-
technologien der Bafa (Bundesamt fir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle). Demnach zahlt der Staat
fur Investitionen in beispielsweise energieeffiziente Beleuchtungssysteme oder Kiihlanlagen bis zu
30.000 Euro pro MaBnahme.

Fortsetzung auf Seite 12
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FOordermittel: eine vielfach unterschatze
Geldquelle fur Investitionen

Fortsetzung von Seite 11

Erforderliche Sicherheiten fiir einen Bank-
kredit konnen beantragt werden

Auch fur Investitionen bzw. Finanzierungen, die
nicht direkt von staatlichen Fdérderprogrammen
profitieren, bietet der Staat eine interessante
Alternative. Banken verlangen bei der Finanzie-
rung von Investitionen Sicherheiten fir ein Dar-
lehen. Sind diese nicht vorhanden, wird die Kre-
ditvergabe in der Regel abgelehnt. Genau an
dieser Stelle springen die staatliche Birg-
schaftsbank oder mittelstandische Beteiligungs-
gesellschaften ein, die dann eben durch eine
Blrgschaft die nétigen Sicherheiten stellen. Der
Vorteil liegt auf der Hand. Das jeweilige Unter-
nehmen erhalt doch noch seinen flir Investitio-
nen gedachten Kredit; und das zu verbesserten
Kreditkonditionen, da die Blrgschaft das Ausfall-
risiko fur den Kreditgeber minimiert. Transpa-
renz und Wissen ist daher im
Dickicht der vielschichtigen Férderprogramme
unerlasslich, wenn entsprechende Mittel bean-
tragt werden sollen.

»ODb fiir die Firmengriindung,
die Entwicklung neuer Produkte,
den Kauf neuer Maschinen oder
bspw. fiir Investitionen in
energiesparende Technologien -
es gibt eine Vielzahl von
finanziellen Hilfen."

Carsten Miiller, Junior-Chef
Johannes Mliller Wirtschaftsberatung (BDU)

Unterstutzung im
Dickicht der FOr-
derprogramme

Uber 5.000 Férderprogramme stehen zur
Verfiigung. Die Mdglichkeiten sind dabei so
vielféltig, dass es schwer féllt, einen Uber-
blick zu behalten.

Es gibt Zuschisse, Férderdarlehen oder auch
das Stellen von Forderantragen. Bereitge-
stellt werden diese vom Bund, den Landern,
den Kommunen oder der EU.

Die Wirtschaftsberatung Johannes Miller
berat bereits seit Jahren Unternehmen in
Finanzfragen; auch die Thematik rund um
das Beantragen von Férdermitteln zahlt da-
bei zu den Kernkompetenzen der Bera-
tungsgesellschaft aus Blinde. Sie stellt den
Unternehmen die nétige Transparenz her
und damit die Grundlage zur Entscheidungs-
findung.
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Digitalisierung ist nicht nur IT

Dirk Diestelhorst

Die digitale Transformation bendtigt ganz-

heitliche Lésungen Dirk

® ® © piestelhorst

Digitale Transformation, Internet of Things, In-

dustrie 4.0 - neue digitale Technologien erobern Kooperationspartner
die deutsche Wirtschaft immer schneller. L Ol LI el \
Sowohl von der Unternehmens- als auch von A

Kundenseite her werden die diesbezlglichen Er-

rungenschaften, wie zum Beispiel Social Media,
Mobile Business, Interaktion in Echtzeit oder \ ‘
auch Business Analytics gleichermaBen genutzt.

Digitale Technologien dieser Art sind langst im
privaten sowie geschaftlichen Alltag eingezogen.

Interessante Erkenntnisse durch den Transformationswerk-Report 2016

Doch die Risiken sollten dabei nicht unterschatzt werden. Die Johannes Miller Wirtschaftsbe-
ratung kennt das Problem aus ihrer langjahrigen Praxiserfahrung. Die Digitalisierung gibt den
Unternehmen ohne Frage mehr und bessere Mdéglichkeiten, sich stark auf den Markten zu
positionieren. Aber die Transformation beeinflusst auch fundamental die strategischen sowie
operativen Geschaftsmodelle. Hier warten explizite Hirden auf die Unternehmen. Wer zum
Beispiel seine Mitarbeiter beim Transformationsprozess nicht vollumfanglich mit einschlie3t,
wird in der Regel Probleme bekommen.

Untermauert wird diese Erfahrung durch den aktuellen Transformationswerk-Report
2016, der von der Agentur Neuwaerts gemeinsam mit der Management-Beratung
DoubleYUU herausgegeben wurde. Denn die Ergebnisse machen deutlich, dass bei digita-
len Transformationen oftmals die eigenen Mitarbeiter von den Fihrungsetagen noch eher
stiefmUtterlich behandelt werden.

"Es fehlt oft schlichtweg an interner Kommunikation.
In der Regel sind Unternehmensleitungen mit allen Segmenten bilateral gut
vernetzt, aber untereinander und mit den eigenen Mitarbeitern besteht vom
Vernetzungsgrad her noch reichlich Nachholbedarf."

Dirk Diestelhorst, Mitglied im Kompetenzbereich
Digitalisierung & IT

Es fehlt an interner Kommunikation und Vernetzungsqualitat

Gerade diese Vernetzungslicken lassen die digitale Transformation in kleinen und mittleren
Unternehmen aber eben nur behabig bzw. langsam voran schreiten. Genau an Stellen dieser
Art unterstitzt die Johannes Miller Wirtschaftsberatung Unternehmen. Beispielsweise indem
die Zusammenarbeit zwischen einzelnen Stellen sowie zwischen Unternehmensfihrung und
Mitarbeitern optimiert werden. Ablaufe und Prozesse sowie Kommunikationswege werden auf
ihre Anforderungen hin Uberprift und angepasst. Es mlissen Konzepte entwickelt und realisiert
werden, anhand derer sich sowohl die existenten Vernetzungslicken als auch die allgemeinen
Defizite in der Kommunikation und den Ablaufen beheben lassen.

Fortsetzung auf Seite 14
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Digitalisierung ist nicht nur IT

Fortsetzung von Seite 13

Das Wissen und der Zeitfaktor im Fokus

Uberhaupt beméngeln laut der Studie die Mitarbeiter die digitale Kompetenz der meisten Unter-
nehmensfihrungen. Noch nicht einmal 15 Prozent der Mitarbeiter bescheinigen ihren Chefs eine
hohe bis sehr hohe Kompetenz. Zweifelsohne fehlt es den meisten kleinen und mittleren Unter-
nehmen noch nicht einmal an Investitionskapital, stattdessen mangelt es oft an Wissen sowie
an Zeit. Genau diese Kombination fuhrt oftmals zu einer substanziellen Orientierungslosigkeit im
Hinblick auf die digitale Transformation. Um eine abteilungsubergreifende und ganzheitliche Di-
gitalisierung auf passendem Niveau zu realisieren, missen entsprechende Strategien, die so-
wohl die Unternehmensfiihrung als auch die Belegschaft konsequent mit einbeziehen, konzepti-
oniert werden. Zudem gilt es, entsprechende Qualifizierungsangebote und WeiterbildungsmafB-
nahmen zu gestalten, um das themenspezifische Potential auch Uberhaupt nutzen zu kénnen.
Unternehmen sollten zur Umsetzung unbedingt eine neutrale Beratung mit dem Ziel einer nach-
haltigen Unternehmenssteuerung bei den Planungen mit hinzuziehen statt sich herstellergebun-
dener Hard- und Software aufschwatzen zu lassen, die am Ende gar nicht zielfihrend ist.

Ganzheitliche Losungen miissen geplant werden;
schlieBlich betrifft die Digitalisierung nicht nur einzelne Bereiche,
sondern die kompletten Firmenablaufe inkl. Steuerung.

Wer meint, die digitale Transformation kénnte nebenbei von einem
IT-Verantwortliche bewerkstelligt werden, ist auf dem Holzweg."

Dirk Diestelhorst, Mitglied im Kompetenzbereich
Digitalisierung & IT

Mitarbeiter fiihlen sich oftmals nicht im Digitalisierungsprozess integriert

Das verwundert. SchlieBlich sehen laut des Transformationswerk-Report 2016 tGber 60 Pro-
zent der befragten Mitarbeiter die Digitalisierung als eine der dringlichsten Unternehmensauf-
gaben an. Eine entsprechende Sensibilitat fir dieses Thema ist also bei dem GroBteil der Be-
schaftigten vorhanden; und auch der grundsatzliche Wille zu entsprechenden Veranderungen
und Entscheidungen. Viele Arbeithehmer méchten dann auch an den wesentlichen Entschei-
dungsprozessen beteiligt werden. Laut der Studie fihlen sich aber lediglich rund 18 Prozent
der Mitarbeiter von der Unternehmensfiilhrung mit ins Boot genommen. Zu einer vollkommen
gegensatzlichen Einschatzung kommen demgegenlber die Geschaftsleitungen. Deutlich mehr
als 52 Prozent der Unternehmensleitungen vertreten namlich die Ansicht, dass in der Mehr-
zahl aller Falle die eigenen Mitarbeiter in die Entscheidungsfindungen bzw. -prozesse mit ein-
gebunden werden.

Zur Studie

TRANSFORMATIONSWERK REPORT 2016 ist eine bereichs- und branchentbergreifende Studie
zur digitalen Transformation der Wirtschaft von der Agentur neuwaerts und der Management-
Beratung doubleYUU. Sie untersucht die Einschatzungen, Bedarfe und Herausforderungen der
digitalen Transformation bei 1.060 Teilnehmer aus Mittelstand und Konzernen.

Zur Studie: https://www.transformationswerk.de/studie




Informationen aus der Beraterpraxis: 4/2016

Geschaftsklima merklich verbessert

Ifo-Konjunkturtest September 2016, CESifo GmbH, Minchen

Die Stimmung in der deutschen Wirtschaft hat sich deutlich verbessert. Der ifo Geschafts-
klimaindex ist von 106,3 Punkten im August auf 109,5 Punkte im September gestiegen. Dies
ist der hochste Stand seit Mai 2014. Die Unternehmer blicken merklich optimistischer auf die
kommenden Monate. Zudem waren sie zufriedener mit ihrer aktuellen Geschiaftslage. Die
deutsche Wirtschaft erwartet einen goldenen Herbst.

Im Verarbeitenden Gewerbe ist der Index gestiegen. Dies war vor allem auf deutlich positivere Aus-
sichten fir die kommenden Monate zurtickzufiihren. Ein Anstieg des Erwartungsindikators von 10,8
Punkten wurde zuletzt kurz nach der Finanz- und Wirtschaftskrise beobachtet. Auch die Einschatzungen
zur aktuellen Geschaftslage verbesserten sich. Der Geschaftsklimaindex stieg in nahezu allen wichtigen
Industriebranchen.

Sowohl im GroB- als auch Einzelhandel ist der Index gestiegen, nach zuletzt deutlichen Rickgangen.
Beide Teilkomponenten zogen jeweils an. Im Einzelhandel verbesserte sich insbesondere die aktuelle
Geschaftslage. Im GroBhandel hingegen waren vor allem die Erwartungen der Unternehmen deutlich
positiver als im Vormonat.

Das Bauhauptgewerbe setzt seinen Hohenflug fort. Der Geschaftsklimaindex erreichte ein neues Re-
kordniveau. Die Einschatzungen der aktuellen Lage waren noch nie so gut. Fiir die kommenden Monate
rechnen die Unternehmen sogar mit einer weiteren Verbesserung.

| ifo Konjunkturtest
Gewerbliche Wirtschaft!), September 2016

125 Indexwerte, 2005 = 100, saisonbereinigt mit X-13ARIMA-SEATS . 125
120 4 120
115 | 115
110 | A - 41 110
105 f B PNVAA A 105
95 |V — 1 \/ ! 195
90 | ifo Geschaftsklima 1 90
85 | \ Geschaftserwartungen | 85
80 V 1 80

Beurtellung der Geschaftslage a
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1) Verarbeitendes Gewerbe, Bauhauptgewerbe, GroB- und Einzelhandel. s
Quelle: ifo Konjunkturtest. 26109/2016 © Ib
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Zu guter Letzt: Kostendruck der Banken

SITZEN IST AB SOFORT
GEBUHRENPFLICHTIG.

SPOT
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http://de.toonpool.com
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Save the date...

Workshop: ,,Guter Mittelstand - Erfolg ist kein Zufall®

Referent: Johannes Mdller
Dienstag, 29. November 2016, 16:30 - 20:30 Uhr, Blinde

Workshop: Finanzkommunikation -
Effektives Training fiir erfolgreiche Bankgesprache (in 3 Modu-
len)

Referent: Johannes Mdller
Samstag, 10. Dezember 2016, 09:00 - 13:00 Uhr, Blnde
Donnerstag, 15. Dezember 2016, 16:30 - 20:30 Uhr, Blnde

Workshop fiir Fuhrungskrafte

Referent: Johannes Mlller
Samstag, 07. Januar 2017, 08:00 - 14:30 Uhr, Blinde (Bausteine 1 und 2)
Samstag, 28. Januar 2017, 08:00 - 14:30 Uhr, Blinde (Bausteine 3 und 4)

Workshop: ,,Guter Mittelstand - Erfolg ist kein Zufall®

Referent: Johannes Mlller
Donnerstag, 19. Januar 2017, 16:30 - 20:30 Uhr, Blnde

Workshop: Finanzkommunikation -
Effektives Training fiir erfolgreiche Bankgesprache (in 3 Modu-
len)

Referent: Johannes Mlller

Samstag, 04. Februar 2017, 09:00 - 13:00 Uhr, Binde
Dienstag, 14. Februar 2017, 16:30 - 20:30 Uhr, Blnde
Samstag, 18. Februar 2017, 09:00 - 13:00 Uhr, Blnde

Weitere Termine in Planung...
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