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Engagement zahlt sich aus

Kaum einer beherrscht die Klaviatur der PR-Arbeit so gut wie der 

Österreicher Dietrich Mateschitz. Wer weiß, ob ohne seine Sponsoring-

ideen die Energiebrause Red Bull ein so großer Erfolg geworden wäre. 

 Formel 1, Fußball-Bundesliga, Flugshows und selbst verrückt anmu-

tende  Projekte wie der Stratosphärensprung von Felix Baumgartner 

sind mit dem Namen Red Bull verknüpft. Davon profi tieren alle: das 

Erfrischungs getränk, die Sportler und natürlich Mateschitz selbst.

Weltweit gibt die Wirtschaft jährlich 40 Milliarden Euro für Sportspon-

soring aus. Darunter sind auch viele Mittelständler, die Gutes tun und 

darüber reden. So hat der Titelheld dieser Ausgabe, der Möbelhaus-

besitzer Armin Freiburger, seinen Tischtennisclub ASV Grünwetters-

bach bis in die Bundesliga gebracht. Dem ASV ist er tief verbunden: 

Schon als Zehnjähriger stand er für seinen Heimatverein an der Platte.

Neben Sportsponsoring fördern viele Unternehmer gemeinnützige 

Organisationen oder kulturelle Einrichtungen. Es gibt auch spannende 

Trends, etwa E-Sports, wo Computerspieler sich in ausverkauften Sport-

hallen packende Gefechte am Bildschirm liefern. In unserer Titelge-

schichte stellen wir Ihnen ab Seite 16 vor, wie Sie Ihr Engagement für 

die gute Sache in einen geschäftlichen Vorteil ummünzen können.

Mit diesem Heft geht zugleich eine ganz andere Geschichte zu Ende. 

Dies ist die letzte PROFITS-Ausgabe. Künftig möchten wir den geänder-

ten Lesegewohnheiten stärker Rechnung tragen und Sie online über 

alle Themen rund um den geschäftlichen Erfolg informieren – zum 

 Beispiel in der Internetfi liale Ihrer Sparkasse, auf Sparkasse.de oder 

über soziale Medien. Wir danken Ihnen sehr herzlich für die Zeit, die Sie 

uns in all den Jahren geschenkt haben. Wir lesen voneinander!
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Gut gesponsert. Möbelhauschef Armin Freiburger 
hat mit seiner Unterstützung den ASV Grünwetters-
bach in die Tischtennisbundesliga gebracht.
[Seite 16]

Oho statt klein.
Mit dem passenden Plan 

konnte der Kölner Rucksack- 
und Taschenhersteller Fond 

of Bags wachsen und sein 
Produktportfolio ausbauen.

[Seite 10]

AUFTAKT

 6  Macher
Zahntechniker Johannes Müller 
aus Neustadt an der Weinstraße 
ist mit Qualitätsarbeit erfolgreich.

 6  Vorbilder vom Videokanal
Teenager kennen Bibi, Le Floid 
und Gronkh besser als jeden 
Fernsehmoderator. Die Stars 
von Youtube helfen auch bei der 
 Vermarktung von Produkten.

 7  Büros werden knapp und teuer
Die Mietpreise für Immobilien 
steigen rapide. Insbesondere in 
Berlin und Stuttgart legen sie zu.

 8  Das Offi ce wird digital
Immer mehr Mittelständler wollen 
Papier aus ihren Büros verbannen 
und Vorgänge digitalisieren.

 9  Leihen ist in Mode
Die Mehrheit der Konsumenten 
will mieten statt kaufen, vor allem 
Autos und Heimwerkerartikel.

FÜHREN

 10  Mühelos wachsen
Viele Betriebe wollen schnell 
 expandieren. Doch dabei müssen 
die Prozesse mit der Entwicklung 
Schritt halten, und die Qualität der 
Leistung muss weiterhin stimmen.

 13  Erfolg mit Erfahrung
Ältere Mitarbeiter sind erfahren, 
loyal und verfügen über großes 
Wissen. Clevere Chefs gehen aktiv 
auf diese Gruppe zu, bringen Alt 
und Jung in Teams zusammen.

TITELGESCHICHTE

 16  Vorteil fürs Image
Viele Firmen unterstützen 
Sport, Kunst, Kultur und sozi-
ale Einrichtungen. Damit kön-
nen sie ihr Image verbessern 
und ihren Umsatz oft effi zien-
ter steigern als mit herkömmli-
chen Marketingaktionen.

FINANZIEREN

 22  Sauber gesichert
Im Export droht Unternehmen ein 
Zahlungsausfallrisiko. Davor kann 
man sich aber mit bewährten 
Instru menten sicher schützen.

 24  Gemeinsam mehr erreichen
Beteiligungsgesellschaften ver-
bessern die Position eines Unter-
nehmens am Markt. Wie sich der 
passende Partner fi nden lässt. 

PRODUZIEREN

 27  Kollege Roboter
Für den Erfolg der Digitalisierung 
der Produktion in einer Smart 
 Factory ist ein effi zientes Werks-
hallenmanagement essenziell.

 30  Gut und günstig
Firmenchefs müssen nicht immer 
nagelneue Geräte anschaffen. 
In manchen Situationen sind 
gebrauchte die bessere Wahl.
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DOSSIER
| STEUERENDSPURT

 32  Unter Dach und Fach
Die Geschäfte laufen in den 
meisten Firmen prächtig. 
Damit am Jahresende für den 
Betrieb, die Mitarbeiter und 
den Chef genug übrig bleibt, 
sollten alle legalen Steuerspar-
chancen genutzt werden.

VERKAUFEN

 40  Ruckzuck zurück
Retouren gehören inzwischen 
zum Geschäftsmodell der Online-
händler. Doch jeder zurückge-
schickte Artikel verursacht Kosten. 
Die lassen sich oft vermeiden.

 42  Kamera läuft!
Mit Firmenvideos erreichen Unter-
nehmen auf gewinnende Art Kun-
den und Geschäftspartner. Doch 
dafür ist der Rat von Profi s wichtig.

ANLEGEN

 45  Stimmige Wohltat
Die Niedrigzinsen erschweren 
Stiftungen die Erfüllung ihres 
Zwecks. Doch es gibt Auswege, 
um die Ausschüttung zu erhöhen.

 48  Hallo, Europa!
Das Management des Fonds 
Deka-Europa Aktien Spezial spürt 
für die Anleger gezielt besonders 
aussichtsreiche Investments auf.

SCHLUSSTAKT

 50  20 Fragen an …
Matthias Förster, technischer 
Geschäftsführer von Döbrich & 
Heckel, einem erfolgreichen Pro-
duzenten keramischer Bauteile.

RUBRIKEN

 3 Editorial

 5 Impressum

DOSSIER
PROFITS gibt 20 Tipps 
zum Steuersparen 
am Jahresende – von 
der Investition ins 
eigene Unternehmen 
über die Ausgaben für 
Firmen feiern bis zur 
Nutzung des privaten 
Arbeitszimmers.
[Seite 32]
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Industrieroboter arbeiten immer 
öfter mit Menschen zusammen. In 
der Fabrik der Zukunft spielen die 
smarten Helfer eine zentrale Rolle.

[Seite 27]
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Verkaufsförderung. Sie genießen ein 
hohes Ansehen bei Gleichaltrigen, 
sind vor allem auf Youtube und Ins-
tagram präsent – und fi nden zuse-
hends Interesse bei Unternehmern: 
die sogenannten Infl uencer. Das 

Jobs. Wenn es um offene Stellen geht, 
punkten Arbeitgeber bei jungen 
Bewerbern mit detaillierten Inhal-
ten und Orientierung. Unterhaltung 
benötigt diese Generation bei der 
Jobsuche nicht. Dieses Fazit zieht 
die Netzwerkplattform Absolventa. 
88 Prozent der Interviewten interes-
sieren sich besonders für Informatio-
nen zu Gehältern und Arbeitnehmer-
vorteilen. Auch Erfahrungsberichte 

Seltenheitswert 
in der Zunft
Zahntechnikermeister Johannes 
Müller aus Neustadt an der Wein-
straße zählt nicht nur Zahnärzte zu 
seinen Kunden, er sucht auch den 
Kontakt zu deren Patienten, für die 
letztlich seine Kronen, Brücken, 
Implantate und Prothesen gedacht 
sind. In diesem Rahmen stößt der 
Rheinland-Pfälzer etwas an, was 
Seltenheitswert in seiner Zunft 
hat: ein Gespräch zwischen den 
drei Parteien, das er Trialog nennt. 
Dabei geht es darum, gemeinsam 
eine optimale Lösung für das Pro-
blem des Patienten zu fi nden. Der 
Sparkassen- Kunde führt seit 31 
Jahren die Johannes Müller Zahn-
keramische Werkstätte GmbH, hat 
sich den Titel „Zahn- und Mundge-
stalter“ schützen lassen und prä-
sentiert seine Arbeit und Werk-
stätte unter dem Markennamen 
Arsdentis im Internet. Der Privat-
dozent wünscht sich: „Jeder soll 
mit seinen Zähnen optimal kauen 
und lachen können.“ Dabei emp-
fi ehlt der Meister einen beson-
deren Ansatz bei sogenannten 
Totalprothesen: Sie sollten ohne 
Haftcreme mithilfe von Unterdruck 
einen festen Sitz aufweisen, wobei 
manchmal auch Implantate nötig 
seien. Dank seiner Arbeit hat sich 
Müller mit seinem Team schon 
zweimal bei dem unter Zahntech-
nikern renommierten Preis „Golde-
nes Parallelometer“ auf den ersten 
Plätzen qualifi zieren können.

Johannes Müller, 
Geschäftsführer der 
 Johannes Müller Zahnkera-
mische Werkstätte GmbH

M A C H E R

Der Webvideomacher Julien Bam hat mehr als 4,3 Millionen Abonnenten auf Youtube.

zeigt eine Studie der Berliner Mar-
ketingplattform Infl ury. Im Rahmen 
der Befragung gaben 26 Prozent 
der Internetnutzer in Deutschland 
an, sie nähmen Produktplatzierun-
gen von Influencern auf Social-
Media-Seiten wahr. Besonders 
hohe Zuspruchswerte gibt es aber 
keinesfalls nur bei Teenagern, son-
dern über die Generationen hinweg. 
Die Studie erfasste insbesondere die 
Kaufbereitschaft der Internetnutzer. 
Jeder sechste 14- bis 29-Jährige gab 
an, ein durch Infl uencer präsentier-
tes Produkt oder einen Service spä-
ter auch geordert zu haben. Immer-
hin 7 Prozent waren es bei den 
30- bis 49-Jährigen.
www.infl ury.com

von Mitarbeitern sind beliebt. Die 
Anforderungen der Generation Y 
an die Inhalte sind hoch: 56 Pro-
zent erwarten einen glaubwürdigen 
Auftritt der Firma, 48 Prozent legen 
Wert auf hohen Informationsgehalt. 
78 Prozent der Bewerber informie-
ren sich auf Arbeitgeberwebsites, 
knapp 60 Prozent nutzen Karriere-
netzwerke wie Xing oder Linkedin.
www.absolventa.de

Virale Vorbilder vom Videoportal

Junge Stellenbewerber sind sachlich

Alle hören auf Infl uencer
Die verkaufsfördernde Wirkung von Persön-
lichkeiten auf Altersgruppen in Social Media.

14–17 20

18–23 12

24–29 16

30–39 8

40–49 5

Ab 50 3
Angaben in Prozent. Quelle: Infl ury
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Rekord. Die Betriebe in Deutschland 
sind quer durch alle Branchen gut 
aufgestellt. Umsätze und Gewinn 
steigen weiter, die Eigenkapital-
quote erreicht Rekordniveau, gleich-
zeitig verzeichnet Deutschland 
einen Höchststand an Beschäftigten. 
Georg Fahrenschon, Präsident des 
Deutschen Sparkassen- und Giro-
verbands, urteilt mit Blick auf den 
S-Mittelstands-Fitnessindex: „Der 
Mittelstand in Deutschland ist in 
Top-Form.“ Der Index – Ergebnis der 
jährlichen Auswertung der größten 
Bilanzdatensammlung mittelstän-
discher Firmen – erreichte mit 101,5 
Prozentpunkten einen Höchststand.
www.dsgv.de

Kosten. In keiner Stadt sind die 
Büromieten in jüngster Zeit so stark 
gestiegen wie in Berlin, und zwar 
um 33 Prozent seit 2008. Parallel 
dazu ist die Leerstandsquote gesun-
ken: Heute sind nur noch 2,5 Prozent 
der Bürofl äche an der Spree unver-
mietet. Spürbar zugelegt haben die 
Büromieten seit 2008 auch in Stutt-
gart und Dresden. Doch während 
die Stadt an der Elbe auch Ende 
2016 noch bei einer durchschnittli-
chen Büromiete von lediglich 7,40 
Euro lag, kostete der Quadratmeter 
Büro in Stuttgart 12,70 Euro. Das 
ergibt sich aus Daten des Internet-
portals Immobilienscout 24.
www.immobilienscout24.de

Sachsen und Thüringer sind fi t für den Beruf
Der „Bildungsmonitor 2017“ beleuchtet, wie sehr die für die Wirtschaft so wichtigen Bildungssysteme 

in den einzelnen Bundesländern einen Beitrag zur Sicherung des Wohlstands leisten.

TOP 5 FLOP 5

Rang Bundesland Punkte Rang Bundesland Punkte

1 Sachsen 70,4 1 Berlin 42,7

2 Thüringen 63,8 2 Bremen 43,9

3 Bayern 61,4 3 Nordrhein-Westfalen 45,3

4 Baden-Württemberg 57,8 4 Schleswig-Holstein 47,3

5 Hamburg 55,7 5 Brandenburg 47,4

Quelle: IW Köln

|  T O P S  |  &  |  F L O P S  |

Gehalt. Geschäftsführer in der Che-
mie und der Verfahrenstechnik 
erhalten in diesem Jahr im Mittel 
eine Gesamtvergütung von 183 999 
Euro und liegen damit an der Spitze 
des Branchenrankings von Gehalt.de. 
In der Autoindustrie liegt der Betrag 
bei 175 570 Euro, in der Pharma-
branche bei 173 290 Euro. Die Tele-
kommunikationsbranche kommt 
auf 161 120 Euro. Im Maschinenbau 
verdienen Chefs 157 298 Euro. Die 
Schlusslichter sind der Auswertung 
zufolge Bau, Immobilien, Einzelhan-
del und Gesundheitswesen, wobei 
im letzteren Segment ein Geschäfts-
führer 90 509 Euro erhält.
www.gehalt.de

Die  Mittelständler 
sind in Top-Form

In Berlin werden die 
Bürofl ächen knapp

Top-Gehälter in der 
Chemieindustrie

Fo
to

s:
 G

et
ty

 Im
ag

es
, M

ül
le

r, 
PR

Euro entsteht in Deutschland 
durch Wirtschaftskriminalität.

Ein jährlicher Schaden von
Z A H L - T A G

Quelle: KPMG

Die Funken fl iegen zurzeit dank voller 
Auftragsbücher in vielen Betrieben. 

100 000 000 000
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Hin zu  digitalen 
Lösungen
Immer mehr Mittelständler set-
zen verstärkt auf die digitale 
Dokumentenverwaltung statt 
auf Papierberge. Die Umstellung 
geschieht allerdings auf Raten.

C H A R T S  &  T R E N D S

Auskunft. Jeder zweite Verbraucher 
kann sich die automatisierte Kom-
munikation mit einem Computer-
programm, einem sogenannten 
Chatbot, vorstellen. Der Vorteil für 
Betriebe: Sie entsprechen so dem 
Kommunikationsbedürfnis ihrer 
Kunden abseits von Öffnungs- und 
Servicezeiten und sparen dabei Per-
sonal. Zu diesem Ergebnis kommt 
eine Analyse des Marktforschungs- 
und Beratungsinstituts Yougov. 
www.yougov.de

Energie. Firmen winkt eine fi nanzi-
elle Förderung für Brennstoffzellen-
heizungen mit einer Leistung von 
bis zu fünf Kilowatt, die im Rahmen 
einer betrieblichen Sanierung oder 
eines Neubaus installiert werden. 
Je nach elektrischer Leistung ist ein 
Zuschuss von bis zu 28 200 Euro pro 
Brennstoffzelle möglich. Die Förde-
rung ist Teil des staatlichen „Anreiz-
programms Energieeffi zienz“. Aus-
künfte dazu erteilen die Sparkassen.
www.kfw.de

Viele scheuen noch den 
Änderungsaufwand …
Wie weit Mittelständler beim Einsatz 
digitaler Lösungen im Büro sind.

Bleiben analog 68

Wissen es nicht 6

Wollen erweitern 8

Planen Erst-
beschaffung 18

… obwohl es interessante 
Lösungsansätze gibt …
Was sich Firmen vom digitalen Doku-
mentenmanagement versprechen.

… über die meist der 
Chef entscheidet
Wer über die entsprechende Investi-
tion in ein digitales Büro befi ndet.

Schneller Zugriff 
auf Infos  92

Sicherheit vor 
Datenverlust  76

Automatisierte 
Prozesse  58

Prozess kosten 
senken  52

Geschäftsleitung  86

IT-Bereich  45

Fachabteilung 12

Nützliche Infos 
vom Onlinebot

Staatszuschuss für 
Brennstoffzellen

E-Commerce. Wenn es um den Kauf 
von Kleidung und Schuhen geht, 
macht der Anteil der online erstan-
denen Waren mittlerweile 30 Pro-
zent bei den Verbrauchern aus. Bei 
Büchern, Musik, Filmen und Video-
spielen ist der Anteil mit 29 Prozent 
fast gleichauf. Es folgen Unterhal-
tungselektronik, Haushaltsgeräte 
sowie Gesundheit und Kosmetik. 
Zu diesem Ergebnis kommt das For-
schungsinstitut Ibi Research an der 
Universität Regensburg. Die wich-

tigsten Aspekte beim Kauf in einem 
Onlineshop sind für Konsumenten 
die Versandkosten und das Ange-
bot an Bezahlverfahren. Aus Sicht 
der Experten haben sich die Ver-
braucher an die Vorteile des Online-
handels gewöhnt, vor allem an das 
große Produktsortiment, die günsti-
gen Preise und die Bequemlichkeit. 
Entsprechend wollen vier von zehn 
in Zukunft seltener zum Einkaufen 
in die Stadt gehen.
www.ibi.de

Onlinehandel gewinnt immer mehr Fans

Angaben in Prozent. Quelle: Bitkom
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Auf Schaufens-
terbummel ver-
zichtet keiner, 
doch bestellt 
wird oft online.
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Konsum. Flexible Mietmodelle wie 
Carsharing sind für die Mehrheit 
der Konsumenten in Deutschland 
interessant. Das zeigt das „Consu-
mer Barometer“ von KPMG und 
IFH Köln, das sich der Sharing Eco-
nomy widmet. „Mieten statt kaufen“ 
ist besonders bei Fahrzeugen sowie 
Heimwerker- und Gartenartikeln 
gefragt. Sieben von zehn Konsu-
menten, die schon einmal Mietmo-
delle genutzt haben, griffen dabei zu 
Auto oder Fahrrad. Das Interesse ist 
groß: Branchenübergreifend wün-
schen sich zwei Drittel der Nutzer, 
dass Unternehmen zukünftig mehr 
Produkte zum Mieten anbieten.
www.kpmg.com, www.ifhkoeln.de

Verordnung. Der großen Mehrheit 
der Unternehmen in Deutschland 
drohen im kommenden Frühjahr 
hohe Bußgelder, denn am 25. Mai 
2018 endet eine zweijährige Über-
gangsfrist, in der die Vorgaben der 
EU-Datenschutz-Grundverordnung 
(DSGVO) umgesetzt sein müssen. 
Mehr als jedes zweite dieser Unter-
nehmen gibt an, bis dahin werde 
die Umsetzung nur teilweise erfolgt 
sein. Das ist das Ergebnis einer 
repräsentativen Befragung des Digi-
talverbands Bitkom. Selbst grund-
legende organisatorische Voraus-
setzungen für den Datenschutz im 
Unternehmen fehlen bislang häu-
fi g. Für den Einstieg in das Thema 
bietet der Verband online Antwor-
ten auf die wichtigsten Fragen zur 
Datenschutz-Grundverordnung.
http://bit.ly/Bitkom-DS-GVO

Homeoffi ce. In Deutschland arbeitet 
mehr als die Hälfte der Beschäftig-
ten zumindest gelegentlich außer-
halb ihres Betriebs. Anders als die 
öffentliche Debatte vermuten lässt, 
fi ndet mobiles Arbeiten jedoch nur 
selten in den eigenen vier Wänden, 
im Café oder Freibad statt, sondern 
hauptsächlich beim Kunden. Zu den 
rund 20 Prozent der Beschäftigten, 
die mehrmals im Monat außerhalb 
des Betriebs arbeiten und mindes-
tens ein Viertel ihrer Arbeitszeit am 
Computer, Laptop oder Smartphone 
verbringen, zählen insbesondere 
Führungskräfte und Beschäftigte 
in akademischen Berufen. Für sie 
haben sich nach einer Analyse des 
Instituts der deutschen Wirtschaft 
Köln die Arbeitsaufgaben und -pro-

Zufriedenheit. Neun von zehn Arbeit-
nehmern ist es wichtig, dass der Vor-
gesetzte ihnen seine Wertschätzung 
zum Ausdruck bringt, so eine Studie 
von Manpower. Genauso viele wün-
schen sich regelmäßiges und ehr-
liches Feedback vom Chef. Nahezu 
gleich viele wären im Job zufriede-
ner, wenn ihre Vorgesetzten öfter 
auch Interesse an ihnen als Person 
zeigten. Einfühlungsvermögen und 

Nachholbedarf beim mobilen Arbeiten

Wertschätzung und Feedback gewünscht

zesse am stärksten fl exibilisiert. In 
der Konsequenz heißt das für Per-
sonalverantwortliche: Diese mobi-
len Computerarbeiter benötigen im 
Vergleich zu anderen  Beschäftigten 
fl exiblere Arbeitszeitmodelle, die 
ein selbst organisiertes Arbeiten 
unterstützen.
www.iwkoeln.de

Wertschätzung seitens der Vorge-
setzten sind essenziell, um Mitar-
beiter zu binden und den Erfolg des 
Unternehmens zu fördern. Auch 
für die persönliche und fachliche 
Weiterentwicklung spielt das Vor-
gesetztenverhalten in der Wahr-
nehmung des Personals eine große 
Rolle. Immerhin 78 Prozent wün-
schen sich, dass eine Führungskraft 
als Mentor für die Mitarbeiter agiert.

Mieten ist oftmals 
beliebter als Kaufen

Endspurt für mehr 
Datenschutz

… gezielt motivieren können
Wie entscheidend es für Mitarbeiter ist, 
dass Chefs sie auch als Mensch sehen.

Angaben in Prozent. Quelle: Manpower

Eher bedeutsam 42

Sehr wichtig 49

Unwichtig 3

Eher unwesentlich 6

Wie Führungskräfte Teams …
So sehr wollen Beschäftigte von ihren 
Chefs wertgeschätzt werden.

Sehr wichtig 48

Eher bedeutsam 40

Eher unwesentlich 10

Unwichtig 2

Angaben in Prozent. Quelle: Manpower

Mobil im Café. Arbeit und Freizeit wach-
sen inzwischen immer mehr zusammen.

06-09 auftakt 171024-1437 SG.indd   906-09 auftakt 171024-1437 SG.indd   9 24.10.17   15:1024.10.17   15:10



10 PROFITS  6/2017

Für den Versandhändler Zalando 
richtete er die Weihnachtsfeier 

mit 4200 Gästen aus. Beim DFB-
Pokalfinale inszenierte er für 
2200 Fußballfans eine „schwarz-
gelbe Nacht“ mit üppigem Buffet. 
An komplexen und prestigeträch-
tigen Aufträgen hat es Max Jen-
sen in seiner noch jungen Karri-
ere als Unternehmer nicht gefehlt. 
Ende 2012 gründete der gebürtige 
Münchner die Berlin Cuisine Jen-
sen GmbH. Für das Catering-Start-
up brachte der damals 26-Jährige 
zwar Erfahrungen als Koch mit; 
immerhin hatte er für den Berliner 
Stargastronomen Kolja Kleeberg 
in dessen renommiertem Restau-
rant Vau gearbeitet. 

Alle übrigen Fähigkeiten musste 
er sich jedoch erst aneignen. „Ein 
Caterer ist ein Logistiker, der auch 
kochen kann“, bringt Jungunter-
nehmer Jensen die größte Her-
ausforderung auf den Punkt. Die 
hat er gut gemeistert. In jedem 
Geschäftsjahr hat sich der Umsatz 
des Firmenkunden der Berliner 
Sparkasse verdoppelt. 2017 sollen 
die knapp 100 Mitarbeiter mindes-
tens 8 Millionen Euro erreichen.

Zusätzliche Kunden gewinnen

Wollen Unternehmer zügig wach-
sen, können sie das Ziel aus eige-
ner Kraft erreichen, indem sie 
zum Beispiel wie Jensen Schritt 
für Schritt immer mehr Kunden 
gewinnen. Dafür können sie wie 
die Bonner Schirrmacher Moden 
GmbH früh die Geschäftsberei-
che ausbauen oder internationa-
lisieren wie der Kölner Rucksack-
produzent Fond of Bags. Die Studie 

„Diagnose Mittelstand 2017“ des 
Deutschen Sparkassen- und Giro-
verbands fand heraus, dass Firmen 
aus Mecklenburg-Vorpommern, 
Berlin, Brandenburg und Schles-

wig-Holstein ihr Geschäft beson-
ders stark ausgeweitet haben 
(siehe „Sehr expansionsfreudig“).

Für den Mittelstandsberater 
Edmund Cramer kommt es beim 
Aufstieg vor allem darauf an, dass 
Chefs eine einmal festgelegte 
Wachstumsstrategie konsequent 
verfolgen (siehe „Gut planen, 
Rückschläge aushalten“). Zudem 
sollten sich Unternehmer trotz 
aller Hektik die Zeit nehmen, ihre 
Pläne gut zu durchdenken und mit 
Experten abzuklopfen, zum Bei-
spiel auch mit den Mitarbeitern 
(siehe „Fit für große Aufgaben“).

Um eine solide Basis für eine 
Expansion zu schaffen, gab Cate-
rer Jensen die Devise aus: „Wir 
 lehnen keinen Auftrag ab.“ Gleich-
zeitig achtete er auf eine hohe 
Kundenzufriedenheit. Die erreicht 
der Chef nicht nur mit innovativen 
und hochwertigen Buffets, son-
dern auch mit gutem Personal. Bei 

Mühelos 
wachsen
Ausbau. Schnell zu  expandieren, 
das klingt verlockend. Doch die 
Qualität der Leistung muss wei-
terhin stimmen, und die Pro-
zesse sollten dabei Schritt 
halten. Clevere Chefs 
erweitern ihr Geschäft 
mit Augenmaß.

Klare Ziele ver-
leihen Flügel. 

Für Chefs sollte 
auch der Rah-

men stimmen.
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„Gut planen, Rückschläge aushalten“
PROFITS: Was sind Erfolg versprechende Wachstumsstrategien?
Cramer: Die elementare Frage lautet: Wie schnell will ich wachsen und 
wohin? Das Fundament legen viele Unternehmen, indem sie die PS-Zahl beim 
Vertrieb erhöhen und dann versuchen, den Umsatz pro Kunde auszuweiten.
PROFITS: Welche Gefahren drohen?
Cramer: Wenn man sich für eine Expansionsstrategie entscheidet, sollte man 
diese konsequent umsetzen und auch mal Rückschläge aushalten. Essenziell 
ist eine realistische Planung. Die Praxis zeigt, dass Chefs oftmals die Chancen 
als zu groß und die Risiken als zu klein einschätzen.
PROFITS: Was gilt es bei der Finanzierung zu beachten?
Cramer: Wachstum kostet Liquidität. Man muss Investitionen stemmen kön-
nen inklusive der steuerlichen Auswirkungen. Es ist deshalb unerlässlich, dass 
Chefs die Finanzierung sauber kalkulieren. Oft werden Liquiditätsengpässe zu 
spät erkannt. Um das zu vermeiden, helfen Steuer- und Unternehmensberater 
sowie der Firmenkundenbetreuer der örtlichen Sparkasse.

Mittelstandsberater 
Edmund Cramer über Fallstricke 
bei der Expansion und Lösungen

„Gut planen, R
PROFITS: Was sind Erfolg
Cramer: Die elementare F
wohin? Das Fundament le
Vertrieb erhöhen und dann
PROFITS: Welche Gefahre
Cramer: Wenn man sich fü
diese konsequent umsetze
ist eine realistische Planun
als zu groß und die Risiken
PROFITS: Was gilt es bei 
Cramer: Wachstum kostet
nen inklusive der steuerlich
Chefs die Finanzierung sau
spät erkannt. Um das zu ve
sowie der Firmenkundenbe

Ed
b

einem Vorlauf von sechs Mona-
ten bis gerade einmal drei Tagen 
muss es jedoch oft schnell gehen. 

Berlin Cuisine arbeitet mit meh-
reren zuverlässigen Zeitarbeits-
agenturen zusammen, um das 
Risiko zu streuen. Diese schicken 
bei Bedarf gute Servicekräfte. Vor 
Ort beim Event kommt es schließ-
lich darauf an, dass die Prozesse 
reibungslos ineinandergreifen: 
Zur richtigen Zeit muss die rich-
tige Menge auf den Tischen stehen. 
Für Jensen steht fest: „Zufriedene 
Kunden buchen wieder und emp-
fehlen uns weiter.“ So hat sich peu 

à peu nicht nur die Zahl der 
Aufträge erhöht, sondern 

es kam auch ein weite-
rer Geschäftsbereich 

hinzu. Für Daim-
ler kümmert 

sich Berlin 

 Cuisine nicht nur um Kulinari-
sches bei Events, sondern betreibt 
seit diesem Jahr auch zwei öffent-
lich zugängliche Restaurants an 
großen Berliner Standorten des 
Automobilbauers. „Für uns ist das 
wie ein Schaufenster, in dem wir 
unser Können präsentieren“, sagt 
Jensen. Im Juni gingen die Berli-
ner zudem in München mit einem 
weiteren Standort inklusive Küche 
an den Start. Vor allem die dort 
sehr hohe Kaufkraft stimmt den 
Chef optimistisch, dass er so wei-
teres Wachstum generieren kann. 

Wie bei Berlin Cuisine geht es bei 
der Bonner Schirrmacher Moden 
GmbH mit der Marke Von Floerke 
seit der Gründung Ende 2014 im 
Eiltempo voran. Gestartet mit 
Fliegen zum Binden, erweiterte 
Geschäftsführer David Schirrma-
cher sein Sortiment zügig um wei-

tere Accessoires: Einstecktücher, 
bunte Socken oder auch Hosenträ-
ger. 2016 schloss er erste Verträge 
mit Großhändlern, um nicht nur 
über seinen Onlineshop, sondern 
auch stationär über große Filialis-
ten wie P & C, Anson’s oder Sinn 
Leffers verkaufen zu können. 

Liquidität im Blick behalten 

Im Sommer 2017 schließlich über-
nahm er die angeschlagene Berli-
ner Traditionsmanufaktur für Her-
renaccessoires Edsor Kronen. Im 
laufenden Jahr will der 25-Jährige 
mit 25 Mitarbeitern rund 3 Millio-
nen Euro umsetzen – 2 Millionen 
Euro mehr als 2016.

Rückblickend erklärt der Chef: 
„Finanzierung und Expansion 
hätte ich mit mehr Bedacht orga-
nisieren sollen.“ Unterschätzt 
habe er zum Beispiel, dass auf-
grund der langen Zahlungs-
ziele im Großhandel die Liquidi-
tät schnell knapp werden könne. 
Auch die Eröffnung eines Ladens 
in Wien im Jahr 2015 erwies sich 
als verfrüht. „Warenversorgung 
und Mitarbeiterschulung haben 
wir nicht gut gemanagt. Der Stand-
ort war zu weit von unserem Sitz 
in Bonn weg“, so der Geschäftsfüh-
rer. Aus den Fehlern hat er gelernt. 
Der jetzt eröffnete Flagship-Store 
in Köln laufe deutlich besser an, 
weitere Geschäfte in Düsseldorf 
und Münster sollen folgen. Rat-
schläge holt sich der Gründer 
regelmäßig vor allem bei Exper-
ten aus seinem Umfeld, etwa sei-
nem Investor Frank Thelen. „Auf 
sie kann ich mich 100-prozentig 
verlassen“, sagt er.

Michaela Krug, Firmenkunden-
betreuerin bei der Berliner Spar-
kasse, beobachtet bei zügig expan-
dierenden Unternehmern vor 
allem die Gefahr, dass sie sich Fo
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Fit für große Aufgaben
Wie sich Chefs auf Herausforderungen vorbereiten.

Erfahrungen austauschen. Die Diskussion mit Wettbewer-
bern in Erfahrungsaustauschgruppen, kurz Erfa-Gruppen, kann 
fruchtbar sein. Details zu einem Beispiel: http://bit.ly/2h98eYK

Experten befragen. Bei Unternehmens- und Steuerberatern, 
Kammern oder auch Veranstaltungen der Fachverbände lassen 
sich akute Probleme oftmals kostenlos klären.

Know-how erweitern. Lebenslanges Lernen ist für Unterneh-
mer unerlässlich. Präsenzseminare, Webinare, aber auch Fach-
bücher sind gute Quellen, um Wissenslücken rasch zu schließen.

Mitarbeiter einbinden. Im Wachstumsprozess sollten Chefs 
die Beschäftigten nach ihrer Einschätzung und ihren Ideen fra-
gen, denn sie sind sehr nahe am Unternehmensgeschehen.
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zu sehr auf schnell steigende 
Umsätze fokussieren und dabei 
die operative Tätigkeit vernach-
lässigen. „Es geht vor allem um 
Akquise, neue Räume oder mehr 
Personal“, stellt die 51-Jährige 
fest. Oft bleibt dem Geschäftsfüh-
rer dann jedoch zu wenig Zeit, um 
sich um seinen originären Bereich, 
etwa die Technik oder das Kauf-
männische, zu kümmern. 

Auf das Timing kommt es an 

Eine weitere Gefahr sei, dass die 
notwendige Finanzierung des 
Wachstums erst spät oder sogar zu 
spät mit dem Kreditinstitut abge-
sprochen werde. Die Expertin, die 
den Aufstieg von Berlin Cuisine 
begleitet hat, schätzt an Jensens 
Strategie vor allem die Klarheit, 
die Konsequenz und die Transpa-
renz, mit der er stets seine Pläne 
offenlegt und umsetzt. Mit meh-
reren Krediten hat die Sparkasse 
die Expansion des Caterers unter-
stützt. Beraterin Krug motivierte 
den jungen Gründer auch dazu, 
frühzeitig mithilfe des Steuerbera-
ters Liquiditätspläne aufzustellen, 
damit er den Überblick über den 
notwendigen Einsatz von Eigen- 
und Fremdkapital behält.

Steil nach oben ging es auch 
beim Kölner Taschen- und Ruck-

sackhersteller Fond of Bags, der 
unter anderem den Schulrucksack 
Ergobag produziert. 2010 gegrün-
det, lag der Umsatz per 31. Juli 
2017 bei 55 Millionen Euro. 65 Mil-
lionen Euro sollen es 2018 werden. 
Ein selektives Vertriebssystem mit 
der Konzentration auf starke Händ-
ler mit gutem Personal zählt Grün-
der Florian Michajlezko zu den 

Erfolgskriterien für den Aufstieg. 
Schon früh hatte Fond of Bags den 
Schritt über die Grenze gewagt und 
hatte einsehen müssen, dass es gar 
nicht so einfach ist, die Produkte 
dort zu verkaufen. „Jeder Markt 
tickt anders“, sagt Michajlezko. 
Entsprechend müssten das Sorti-
ment, der Service und die Logistik 
angepasst werden. In China und 
Korea etwa würden etwas kleinere 
Modelle angeboten, da die Kinder 
dort nicht so groß seien.

Mit eigenen Töchtern in den 
USA und China sowie Distributo-
ren in Europa will der Taschenspe-
zialist jetzt die Internationalisie-
rung vorantreiben. Zu den neuen 
Märkten sollen weitere Produkte 
hinzukommen, etwa Bekleidung 
oder Schuhe. Das „Bags“ im offi -
ziellen Firmennamen haben die 
Gründer deshalb erst kürzlich 
gestrichen. Eli Hamacher

Sehr expansionsfreudig
Wo Firmen ihr Geschäft aus Sparkassen-Sicht besonders erweitert haben.

Mecklenburg-Vorpommern 41,7

Berlin/Brandenburg, Schleswig-Holstein 35,7

Baden-Württemberg 33,7

Bayern 30,7

Saarland 30,0

Angaben in Prozent. Quelle: Diagnose Mittelstand 2017

Leckeres, perfekt 
 präsentiert, kann für Wachstum sorgen.
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Der Strategiewechsel startete vor 
vier Jahren. Eine Altersanalyse 

der Belegschaft der Arzneimittel-
fi rma Janssen-Cilag ließ die Ver-
antwortlichen aufhorchen. Zu dem 
Zeitpunkt waren mehr als 30 Pro-
zent der Beschäftigten älter als 50 
Jahre. Personalmanagerin Kerstin 
Jägersberg erinnert sich gut und 
sagt: „Den Älteren hat das Unter-
nehmen damals gern Altersteilzeit 
angeboten.“ Und wenn jemand vor 
dem Rentenalter habe ausscheiden 
wollen, sei das auch möglich gewe-
sen. Nach einer Umfrage unter älte-
ren Mitarbeitern stand damals fest: 

„Wir müssen auch unsere älteren 
Leistungsträger fördern und for-
dern. Standardtrainings reichen 
uns keinesfalls aus.“

Potenziale gekonnt nutzen

Die heute 42-Jährige bekam den 
Auftrag, ein neues Personalent-
wicklungsprogramm mit dem 
schönen Namen „Silverpreneur“ 
aufzubauen und zu leiten. Dabei 
solle das Wort „Silver“ keineswegs 
auf graue Haare anspielen, son-
dern auf Lebens- und Berufserfah-
rung, so Jägersberg. Der zweite 

Teil des Wortes – „Preneur“ von 
Entre preneur – verdeutliche, dass 
es hier um ein unternehmerisches, 
also sehr aktives Programm gehe.

Wie bei Janssen-Cilag treibt der 
Fachkräftemangel immer stärker 
die deutschen Unternehmer um 
(siehe „Wachsende Herausforde-
rung“). Weitsichtige Chefs küm-
mern sich ganz in diesem Sinne 
nicht nur um eine attraktive Aus- 
und Weiterbildung, sondern nut-
zen auch das Potenzial der Arbeit-
nehmer, die in einigen Jahren 
ausscheiden werden. Klar, dass 
es dabei auch zu  Konfl ikten 

Erfolg mit Erfahrung
Mix. Ältere Mitarbeiter sind erfahren, loyal und verfügen über großes Wissen. Clevere 
Chefs gehen aktiv auf diese Gruppe zu, bringen Alt und Jung in guten Teams zusammen.

Der Austausch 
von Know-how 
zwischen Jung 

und Alt ist oft 
sehr hilfreich 

für Firmenchefs.
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 kommen kann. Zuzana Blazek, 
Expertin für Fachkräftesicherung 
beim Institut der deutschen Wirt-
schaft (IW) in Köln, rät umsichti-
gen Chefs deshalb, bereits bei der 
Struktur von Teams anzusetzen 
(siehe „Im Reinen miteinander“).

Bei der Janssen-Cilag GmbH mit 
Sitz im nordrhein-westfälischen 
Neuss ging das Programm „Silver-
preneur“ schon in die dritte Runde. 
Je zehn bis zwölf Mitarbeiter aus 
unterschiedlichen Abteilungen 
und hierarchischen Ebenen neh-
men an einem jeweils rund acht-
monatigen Projekt teil, das paral-
lel zum regulären Job läuft. Aus 
diesen Gruppen sind mehrere 
Vorschläge entstanden. Dazu zählt 
ein Mentorenprogramm, wonach 
einem jungen Mitarbeiter jeweils 
ein erfahrener Kollege an die Seite 
gestellt wird.

IW-Expertin Blazek beobach-
tet, dass das Thema zwar immer 
mehr Aufmerksamkeit bekomme, 
aber ihrer Einschätzung nach 
sollten noch viel mehr Betriebe, 
gerade vor dem Hintergrund des 

Fachkräftemangels, aktiv werden. 
Immer häufi ger wird heute von der 
Generation E gesprochen, wobei 
das E für Erfahrung steht und 
Wertschätzung ausdrückt. „Diese 
Generation verfügt über Wissen, 
das in keinem Schulbuch steht. 
Sie ist loyal, kennt die Abläufe im 
Unternehmen und bringt Ruhe 
und Gelassenheit mit, was sehr 
wertvoll für die Teamkultur sein 
kann“, so die Wissenschaftlerin.

Über ein eigenes Programm 
wie Janssen-Cilag verfügt die RLE 
International GmbH zwar nicht, 
aber der Dienstleister mit Haupt-
sitz im nordrhein-westfälischen 
Overath hat mit der Übernahme 
von Patenschaften, mit Campus-
trainings und der Vortragsreihe 

„Green Spirits“ ebenfalls Projekte 
entwickelt, um das wertvolle Wis-
sen der älteren Angestellten für 
ein Fortkommen des Unterneh-
mens sinnvoll zu nutzen. So stellt 
der Spezialist für Entwicklungs-, 
Technologie- und Beratungs-
dienstleistungen jedem neuen 
Mitarbeiter einen Paten zur Seite. 
Als Tandem, das auf lange Sicht 
zusammenbleibt, bewältigen 
Junior und Senior nicht nur den 
Einstieg in die Firma, sondern 
auch alle Fragen und Probleme, 
die im Anschluss auftauchen. 

Zu den großen Vorteilen zählt 
für Sarah Koenn, die Leiterin 
Personalentwicklung, dass die 
Teams immer am selben Stand-
ort arbeiten und somit stets ein 
fester Ansprechpartner existiert. 
Ansonsten wird der Firmenalltag 
ihr zufolge stark von immer wie-
der neuen Projekten mit oftmals 
wechselnden Kollegen bestimmt. 
Das Fachwissen der Generation 
50 plus nutzt sie auch bei den 
Campusveranstaltungen.

Wissen zum Wohle der Firma

Mit ausschließlich internen Trai-
nern und Experten können die 
Mitarbeiter sich dort weiterbil-
den. „Für spezielle Themen laden 
wir auch bereits ausgeschiedene 
Kollegen ein, die den Inhalt eines 
Videotrainings oder Präsenzsemi-
nars dann mit einem Mitarbeiter 
aus meiner Abteilung aufberei-
ten“, sagt Koenn, die ein wach-
sendes Interesse bei den RLE- 

Im Reinen miteinander
Tipps der Kölner Fachkräfteexpertin Zuzana Blazek zum Lösen 
von Konfl ikten zwischen Alt und Jung.

Respekt zeigen. Chefs übernehmen eine Vorbildfunktion. 
Schätzen sie die Generationen gleichermaßen, senden sie ein 
 wichtiges Signal an die Beschäftigten im Betrieb.

Strukturen schaffen. In altersgemischten Teams fi ndet oftmals 
eher ein hilfreicher Austausch von Wissen und Erfahrungen statt – 
verglichen mit homogenen Gruppen.

Austausch fördern. In Seminaren und Workshops geben Jün-
gere und Ältere ihr Wissen gleichermaßen weiter. Mal ist der 
 Jüngere, mal der Ältere der Lehrer.

Weiterbildung maßschneidern. Über 50-Jährige haben ein 
Interesse an lebenslangem Lernen, weniger aber an Frontalunter-
richt. Sie wollen ihr Wissen einbringen und um Neues ergänzen.

34
32

37 38

43

48

2012 2013 2014 2015 2016 2017
Angaben in Prozent; jeweils zum Jahresbeginn. 
Quelle: DIHK-Konjunkturumfrage 2017

Wachsende Herausforderung
Wie sehr Firmenvertreter im kommenden 
Jahr mit Fachkräftemangel rechnen.
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Fortschritt
ist einfach.

Weil unsere Experten Ihr Unternehmen
mit der richtigen Finanzierung
voranbringen.

sparkassen-leasing.de
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Rentnern feststellt. Die verdienen 
durch den Job nicht nur Geld dazu, 
sondern bringen auch ihr Wissen 
zum Wohle der Firma ein. Hinzu 
kommt das gute Gefühl, gebraucht 
zu werden.

Über welch großen Wissens-
schatz langjährige Kollegen verfü-
gen, hatte Ursula Kilburg schnell 
erfahren, als die Quereinsteigerin 
vom Vater die traditionsreiche 
Martin Luck Metallgießerei GmbH 
übernahm und seitdem in fünfter 
Generation führt. Deren spezielle 
Kenntnisse wollte sie unbedingt in 
ihrem Betrieb halten. Davon pro-
fi tieren auch die Kunden, etwa 
Künstler, denn nur noch ein älte-
rer Kollege beherrscht das traditio-
nelle Kunsthandwerk des Sand-
formgusses, um deren Modelle in 

Bronze zu gießen. Je nach Bedarf 
kommt der heute bereits 78-Jäh-
rige im Betrieb vorbei. Auch zwei 
weitere Ruheständler kann die 
Chefi n bei Auftragsspitzen zurück-
holen. Sie tue sich schwer damit, 
jemandem, der lange sein Wissen 
eingebracht und Qualität gebo-
ten habe, zu sagen: „Jetzt ist offi -
ziell Rente und Schluss bei Luck“, 
so die Geschäftsführerin. Von den 
Jüngeren lerne man dagegen, am 
Puls der Zeit zu bleiben, etwa, als 

die Firma ihre Internetseite neu 
gestaltet habe. Damit wertvolles 
Know-how nicht verloren geht, 
lässt der Saarbrücker Betrieb 
immer wieder seine Wissensfi -
bel aktualisieren. Sind erfahrene 
Ansprechpartner gerade einmal 
nicht vor Ort, hilft oft schon ein 
Blick in das schlaue digitale Buch. 

Kilburg ist froh, dass ihre 
20-köpfige Belegschaft ihr die 
Treue hält und sie nur selten Mit-
arbeiter suchen muss. „Die neuen 
Lehrberufe qualifizieren für 
unsere Anforderungen quasi 
falsch“, erklärt sie. Umso besser, 
dass die alten Hasen immer noch 
in den Betrieb kommen. Und meis-
tens, sagt der 73-jährige Hermann 
Habenicht, hörten die Jüngeren 
sogar auf ihn. Eli Hamacher

„ Standardtrainings 

reichen uns auf 

keinen Fall aus“

Kerstin Jägersberg, 
 Janssen-Cilag GmbH
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Schon als Zehnjähriger war Armin Freiburger 
ein begeisterter Tischtennisspieler. Nach der 

Zeit in der Schülermannschaft des ASV Grünwet-
tersbach blieb der heute 61-Jährige seinem Ver-
ein im Studium treu – als Spieler und Abteilungs-
leiter. Heute fördert der Inhaber des Karlsruher 
Einrichtungshauses Möbel Freiburger Küchen 
und Wohnen den Tischtennisverein nicht nur 
mit viel Zeit, sondern auch als Sponsor mit Geld. 
Im Gegenzug tragen die Spieler den Namen sei-
nes Unternehmens auf ihren Trikots.

Den Spielern winkt die Champions League

Freiburgers Engagement zahlte sich sportlich 
bereits 2015 aus, als der ASV Grünwettersbach in 
die Erste Bundesliga aufstieg. Das war eine Sen-
sation für den 4000-Seelen-Ort. „Wir gehören zu 
den zehn besten Mannschaften in Deutschland“, 
freut sich Freiburger. Jetzt möchte er seinen Ver-
ein unter den besten vier in der Bundesligasai-
son etablieren, denn dann wird in Play-offs der 
deutsche Meister ausgespielt – und es winkt die 
Teilnahme an der  Champions League. Doch 

 VORTEIL FÜRS

 IMAGE
Fördern. Unternehmen, die Vereine oder 
kulturelle Einrichtungen unterstützen, 
schärfen ihr Image. Mithilfe von Sponso-
ringaktivitäten erreichen sie ihre Ziel-
gruppe oft viel direkter und effektiver als 
über normales Marketing.
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Unternehmer Armin 
Freiburger fördert als 

begeisterter Tischten-
nisspieler seit Jahren 
den ASV Grünwetters-

bach, der mittlerweile 
in der Bundesliga 

spielt. Für ihn lohnt 
sich das Sponsoring.
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als einziger Förderer würde sich 
Freiburger übernehmen. Der gut 
vernetzte Unternehmer hat des-
halb weitere Geldgeber gewon-
nen. Er selbst bleibt allerdings 
Hauptsponsor. Sein Engagement 
strahlt auch auf das Image seines 
Unternehmens mit zehn Mitar-
beitern aus. „Wenn in Karlsruhe 
die Rede von Tischtennis ist, fällt 
automatisch der Name Möbel Frei-
burger Küchen und Wohnen. Ich 
gehöre einfach dazu“, sagt Frei-
burger, der Firmenkunde der Spar-
kasse Karlsruhe ist.

So wie Armin Freiburger enga-
gieren sich viele kleine und mit-
telständische Unternehmen als 
Förderer für einen Verein, eine 
Organisation oder eine öffentliche 
oder kulturelle Einrichtung. Dabei 
werden vorzugsweise Sportveran-
staltungen, Vereine oder einzelne 
Athleten unterstützt (siehe „Chan-
cen in  Deutschland“). Ganz oben 
auf der Prioritätenliste der Geldge-
ber rangiert dabei Fußball, gefolgt 
von Eishockey, Tennis und Hand-
ball (siehe Seite 20: „Publikums-
magnet Sport“). Was Unter-
nehmen damit erreichen 
können, erklärt Lars Stegel-
mann vom Kölner Markt-
forscher und Strategiebera-
ter Nielsen Sports: Imagegewinn, 
die Steigerung der Bekanntheit, 
die bessere Kontaktpflege zu 
Geschäftskunden und im Konsu-
mentenbereich die Kundenbin-
dung. Stegelmann weiß: Langfris-
tig geht es um Absatzsteigerung 
und Umsatzgewinn. Der Experte 
ergänzt: „Immer mehr Unterneh-
men wollen damit aber auch 
gesellschaftliche Verantwortung 
übernehmen.“

Das gezielte Fördern lohnt sich 
auch für kleine Unternehmen, 
die ihre Zielgruppe viel genauer 
ansprechen können als mit klas-

sischem Marketing (siehe Seite 
21: „Kunden ohne Streuverluste 
erreichen“). So sieht es auch Kars-
ten Haasters, Geschäftsführer 
des Consulting- und Technologie-
managementunternehmens Dr. 
Haasters & Partner in Karlsruhe.

Enorm große Schar an Fans

Wie Armin Freiburger kam er 
über seinen Lieblingssport zur 
Sponsorschaft. Der Freizeitläufer 
engagiert sich beim Internatio-
nalen Fidelitas-Nachtlauf, dem 
80 Kilometer langen Ultramara-
thon im Karlsruher Raum, der 
im Juni nächsten Jahres bereits 
zum 40. Mal stattfi nden wird. Er 
ist der älteste Lauf seiner Art in 
Deutschland und weit über die 
Grenzen bekannt. Über 800 Teil-
nehmer aus aller Welt nahmen 
dieses Jahr daran teil, der Stre-
ckenrekord liegt bei 5 Stunden 
und 23 Minuten. Auch Haasters 
engagiert sich fi nanziell und orga-

nisatorisch. „Wir haben unheim-
lich viele Fans. Und die Läuferge-
meinde ist wie eine große Familie, 
man knüpft viele Kontakte und 
hat Spaß“, so der 52-Jährige. Seine 
Firma ist in die Organisation ein-
gebunden, sein Team hostet und 
pfl egt etwa die Website der Ver-
anstaltung, kümmert sich um den 
Aufbau und die Zeitnahmen. „Das 
schweißt zusammen“, so Haasters. 
Was das Unternehmen sonst noch 
davon hat? „Wir tun Gutes und 
pfl egen unser Image“, sagt er. „Ich 
fi nde es wichtig, dass sich Unter-
nehmen auch gesellschaftlich und 
sozial einbringen.“

Wer sich als Firmenchef über-
legt, ob Sponsoring für ihn im 
Rahmen seiner Öffentlichkeits-
arbeit interessant sein könnte, 
der sollte zuvor genau ermitteln, 
wie gut er seine Zielgruppe damit 
ansprechen kann, welche Strahl-
kraft der Gesponserte hat und 
wie er mit ausgesuchten Veran-
staltungen nicht nur bekannter 

FÖRDERN UND SPAREN
Tipps des Münchner Steuerberaters Oliver Gerlach.

Vertrag abschließen. Ein schriftlich abgeschlos-
sener Sponsoringvertrag, in dem genau Leistung und 
Gegenleistung defi niert werden, ist empfehlenswert.

Ausgleich einfordern. Notwendig ist die Forderung 
einer Gegenleistung vom Gesponserten. Das kann das 
Nennen des Firmennamens bei Durchsagen sein. 

Betriebsausgabenabzug nutzen. Dieser ist nur 
möglich, wenn Unternehmen als Sponsoren beabsich-
tigen, wirtschaftliche Vorteile wie einen höheren 
Bekanntheitsgrad zu erzielen.

Verhältnis beachten. Die Leistungen beider Seiten 
müssen sich in etwa entsprechen, sonst kann das 
Finanzamt den Betriebsausgabenabzug versagen.

Vorsteuerabzug geltend machen. Eine Vorausset-
zung dafür ist der Erhalt einer ordnungsgemäßen Rech-
nung vom Gesponserten.
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wird, sondern auch wichtige Kun-
den- und Geschäftsbeziehungen 
geschickt pfl egen kann. Unterneh-
mer, die nicht wie Karsten Haas-
ters oder Armin Freiburger schon 
von Anfang an eng mit einem 
Verein verbunden sind, sondern 
eine geeignete Fördermöglichkeit 
suchen, brauchen zunächst eine 
Strategie, in der sie den Bereich 
festlegen, der am besten zu ihnen 
passt. Ist es der Sport, die Kultur 
oder doch eher die Umwelt? Sie 

sollten ihre angestrebten Ziele 
formulieren und nach dem Motto 

„Tue Gutes und rede darüber“ ihre 
Unterstützung in ihre Unterneh-
menskommunikation einbezie-
hen (siehe Seite 21: „Optimale Stra-
tegie“). Ihre Aktivitäten können sie 
auch steuerlich geltend machen – 
vorausgesetzt, sie haben einen 
unterzeichneten Vertrag mit der 
geförderten Organisation, in dem 
die Leistungen festgelegt werden 
(siehe „Fördern und sparen“). 

Eine gute Wahl war für den 
Hamburger Wasserhersteller 
Hella Mineralbrunnen beispiels-
weise die Partnerschaft mit dem 
FC St. Pauli. Der Zweitligaverein 
gilt als nicht angepasster Klub mit 
eigener Meinung und sozialem 
Engagement. Das strahlt auch auf 
Hella ab, das die Kiezkicker, die 
Geschäftsstelle, das Nachwuchs-
lager und die Zuschauerbereiche 
mit Wasser ausstattet. Nicole Freu-
denberger, Marketingleiterin bei 
Hella, erklärt: „Als Marke, die sich 
im Norden zu Hause fühlt, gehen 
wir sehr gern die Bindung mit dem 
leidenschaftlichen Verein FC St. 
Pauli ein. Wir teilen die Freude 
am Gemeinschaftserlebnis Sport 
und möchten die unkonventio-
nelle, authentische Vereinskultur 
mit sozialem Engagement in den 
nächsten Jahren unterstützen.“

Lukrative Engagements

Das Besondere: Viva con Agua, 
Mineralwasseranbieter und inter-
nationales Netzwerk für eine Welt 
ohne Durst, ist ebenfalls Part-
ner von St. Pauli. Hella verdrängt 
den Anbieter aber nicht, sondern 
unterstützt auch ihn. So ruft Hella 
nach jedem Heimspiel zu Pfand-
becherspenden im Millerntor-
Stadion auf. Benjamin Adrion, 
Gründer von Viva con Agua und 
ehemaliger St.-Pauli-Spieler, sieht 
es so: „Partnerschaftliche Ansätze 
sind heute der Weg zum Erfolg – 
Konkurrenzkampf ist 80er.“

Nach einer Nielsen-Studie ist 
die Mehrzahl der 255 befragten 
Sponsoren in Deutschland, Öster-
reich und der Schweiz mit ihren 
Engagements zufrieden und will 
sie verlängern oder auch neue 
eingehen. Rund drei Viertel von 
ihnen sehen darin einen wich-
tigen Beitrag zur Marken- und 

CHANCEN IN DEUTSCHLAND
Was Sponsoren vor allem bevorzugen, wenn es um den geförderten Bereich geht.

Angaben in Prozent; * Schulen, Krankenhäuser. Quelle: Sponsor-Trend 2017, Nielsen Sports

Kultur 11

Medien 15

8 Öffentlicher Bereich*

66 Sport

Die Fortuna 
in der Zwei-
ten Bundes-
liga wird von 
der Stadt-
sparkasse 
Düsseldorf 
gefördert.
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PUBLIKUMSMAGNET SPORT
Wettkämpfe haben beim Sponsoring die Nase vorn.

Fußball 

Eishockey 26

Tennis 21

Handball 21

Basketball 19

Angaben in Prozent. Quelle: Sponsor-Trend 2017, Nielsen Sports
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 Unternehmenskommunikation; 
43 Prozent sind der Meinung, die 
fi nanzielle Förderung wirke sich 
auch positiv auf Absatzziele aus. 

„Die Kundenansprache ist viel emo-
tionaler“, so Experte Stegelmann.

Klar ist eines: Je mehr ein För-
derer mit seinem Logo oder sei-
nen Produkten in Erscheinung 
tritt und je stärker die Medien über 
die jeweilige Sportart berichten, 

desto höher sind auch der Erin-
nerungswert und damit die Ver-
ankerung des Unternehmens und 
des Markennamens bei der Ziel-
gruppe. Der Erfolg dieser Art des 
Marketings lässt sich tatsächlich 
messen. Durch Befragungen oder 
Panel-Erhebungen können Unter-
nehmen erfahren, ob sie ihre Ziele 
wie die Steigerung der Marken-
bekanntheit oder der Sympathie-

werte bei der Zielgruppe auch tat-
sächlich erreicht haben.

Nielsen Sports nutzt dafür eine 
ausgefeilte Analyse, die berechnet, 
wie sehr sich Sponsoring auszahlt. 
Sie nennen das Return-on-Spon-
soring-Investment, kurz ROSI. 
Dadurch erhielten Gönner wich-
tige Kennzahlen, so Stegelmann, 

„anhand derer sie die Wirkung 
ihres fi nanziellen Engagements 
messen und ihre Strategie ausrich-
ten können“. Die Lösung fuße auf 
einer ausgeklügelten Medien- und 
Marktforschung, so der Betriebs-
wirt und Sozialökonom.

E-Sports breitet sich aus

Ein gänzlich anderes Feld des 
Sponsorings lockt zusehends die 
Mittelständler an: die sogenannten 
E-Sports. Computerspiele haben 
enorm an Popularität gewonnen, 
längst messen sich Profi s in elek-
tronischen Kämpfen. Und diese 
E-Sports bieten ein vielverspre-
chendes Umfeld. Genau gesagt 
geht es darum, wettbewerbsmä-
ßig Computer- und Videospiele im 
Einzel- oder Mehrspielermodus 
zu bestreiten. Wettkämpfe wer-
den vor allem in den Disziplinen 
Sportsimulation, Echtzeit-Strate-
giespiel und der Schießspielvari-
ante Ego-Shooter aus getragen. Bei 
Sportsimulationen üben die Spie-Turniere am Computer gewinnen an Popularität, was Sponsoren anzieht.
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66

ler eine Sportart virtuell aus. Dabei 
kommen zunehmend bewegungs-
empfi ndliche Steuerungssysteme 
zum Einsatz. Bei Strategiespie-
len geht es beispielsweise darum, 
in einem Team gemeinsam das 
Spielziel zu erreichen. Den Sie-
gern winken inzwischen Preisgel-
der in Höhe von mehreren Millio-
nen Euro.

Nach einer Umfrage des Digital-
verbands Bitkom ist jeder fünfte 
Deutsche der Meinung, dass kom-
petitive Computerspiele ebenso 
eine Sportart seien wie Fußball, 
Handball oder Schwimmen. Bit-
kom-Hauptgeschäftsführer Bern-
hard Rohleder erklärt: „E-Sport 
boomt. In der stetig  wachsenden 
Szene werden Hunderte Millio-
nen Euro umgesetzt, und auch 
diese Sportler füllen  mittlerweile 
große Hallen begeisterter Anhän-
ger. Dazu kommen Millionen Fans, 
die per Livestream die Spiele ver-
folgen.“ Das verspricht Sponso-
ren einen hohen Aufmerksam-
keitsgrad. Einen weiteren Auftrieb 

dürfte dieser Sport-
art die Ankündi-

gung des olympischen Rates 
 Asiens geben, E-Sports als Diszi-
plin bei den Asien-Spielen 2022 
in Hangzhou zuzulassen.

Ein Hamburger Start-up betei-
ligt sich seit vier Jahren auf seine 
ganz eigene Weise als Sponsor bei 

den Computerspielen, und zwar 
mit seinem hauseigenen Werks-
team. Unter anderem wegen des 
großen Engagements im Sponso-
ring von kompetitiven Computer-
spielen erhielt die Roccat GmbH 
im vergangenen Jahr den Ham-
burger Gründerpreis in der Kate-
gorie „Aufsteiger“. Unternehmens-
gründer und CEO René Korte war 

selbst einer der ersten Profi gamer 
in Deutschland. Mit seinem über 
100 Mitarbeiter zählenden Unter-
nehmen hat er sich auf Hardware 
für Gamer wie Maus und Tastatur 
spezialisiert. 

Das Werksteam tritt in der 
höchsten europäischen Spiel-
klasse, der European League of 
Legends Championship Series, im 
weltweit beliebten Strategiespiel 
League of Legends an. Tom Loske, 
Head of Relations bei Roccat, 
erklärt den Hintergrund: „Wir sind 
mit unserer Marke direkt an der 
Zielgruppe und können unsere 
Produkte im Einsatz zeigen.“ Von 
den Gamern gibt es wertvolles 
Feedback für die Weiterentwick-
lung der Hardware. Und gewinnt 
das Team, steigert das auch den 
Absatz der Hardware von Roccat.

Iris Quirin

„Kunden ohne Streuverluste erreichen“
PROFITS: Wie sinnvoll ist Sponsoring für einen kleinen Betrieb?
Stegelmann: Es kann für ihn sogar ein sehr viel interessanteres Marketing-
instrument sein als die herkömmlichen Kanäle, weil ihm nur begrenzte fi nan-
zielle Mittel zur Verfügung stehen. Mit Sponsoring kann er direkt seine Ziel-
gruppe erreichen und reduziert Streuverluste.
PROFITS: Welche Möglichkeiten ergeben sich durch E-Sports?
Stegelmann: E-Sport ist gerade im Begriff, richtig groß zu werden. Wer jetzt 
einsteigt, kann noch mit relativ geringen Mitteln ein Sponsoring eingehen 
und einen großen Erfolg erzielen, weil mit E-Sport vor allem die junge, nach-
rückende Zielgruppe angesprochen wird.
PROFITS: Wie schützen sich Förderer vor möglichen Risiken?
Stegelmann: Sponsoring bedeutet immer Chance und Risiko. Natürlich ist 
es einfacher, auf der Welle eines erfolgreichen Klubs mitzuschwimmen. Es 
stärkt aber auch das Image, wenn Unternehmen in schlechten Zeiten zu ihren 
gesponserten Partnern halten, denn es unterstreicht ihre Authentizität.

Lars Stegelmann von 
 Nielsen Sports zu den 

Chancen des Sponsorings

OPTIMALE STRATEGIE
So profitieren Chefs von nachhaltigem Sponsoring.

Ziele. Nur wer genaue Vorstellungen davon hat, wie 
sich das Engagement auf das Image, die Marke, den Absatz 
oder den Umsatz auswirkt, kann diese Ziele erreichen.

Fokus. Prüfen, ob sich die Zielgruppe am besten mit Sport-
sponsoring oder doch mit Aktivitäten in anderen Bereichen 
wie Medien, Kultur, Umwelt oder in öffentlichen Bereichen 
wie Schulen oder Krankenhäusern erreichen lässt.

Partner. Es gilt, Projekte für das fi nanzielle Engagement zu 
fi nden, die zum Firmenprofi l passen, und sie gezielt in die 
Öffentlichkeitsarbeit des Unternehmens einzubauen.

Erfolg. Medien- und Marktforschung sowie Profi werkzeuge 
helfen, die Wirkung vergleichsweise genau zu messen. 
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Die Zahl der Firmeninsolvenzen 
ist beachtlich. Entsprechend 

vorsichtig müssen auch deutsche 
Exporteure ihre Kunden auswäh-
len und sich vor Pleiten schüt-
zen (siehe „Ausfallrisiken beste-
hen überall“). Kluge Firmenchefs 
holen deshalb über jeden neuen 
Geschäftspartner umfangreiche 
Informationen ein. Das funktio-
niert über mehrere Wege. Der 
erste Schritt führt auf die Internet-
seite des Kunden oder Lieferanten. 

Als gute Ansprechpartner für 
die Recherche haben sich ergän-
zend die jeweilige Industrie- und 
Handelskammer oder die Aus-
landshandelskammer sowie die 
Botschaft im betreffenden Staat 
erwiesen. Sie kennen viele Firmen 
und wissen, wie sich die ermittel-
ten Daten und Fakten interpretie-
ren lassen. Wichtig sind etwa die 
Unternehmensform, das Grün-
dungsdatum, die Höhe des Stamm-
kapitals, die Bankverbindung 
sowie Umsatz und Referenzen 
(siehe „Bonität eingehend prüfen“).

Eine qualifi zierte Bonitätsaus-
kunft validiert dann die gesam-
melten Erkenntnisse. Auskunf-
teien wie die Bisnode Deutschland 
GmbH in Darmstadt oder Coface 
in Mainz, die mit den Sparkassen 
kooperieren, geben eine konkrete 
Risikoeinschätzung des gewerbli-
chen Kunden oder des Lieferanten. 
Sie nennen dem interessierten Fir-
menchef auch den vertretbaren 
Kredit- und Umsatzrahmen für 
den betreffenden Geschäftspart-
ner im Ausland. Ana Madrid-Beck, 
Vertriebsleiterin der S-Internatio-
nal Rhein-Ruhr GmbH in Essen, 

sagt: „Wir empfehlen jedem Unter-
nehmer eine professionelle Boni-
tätsauskunft. Wir weisen zwar 
auch darauf hin, dass er damit 
noch keine Zahlungs- oder Leis-
tungsgarantie hat, aber er kann 
sein Risiko einschätzen und sich 
entsprechend absichern.“

Die Sparkassen beraten bei der 
Wahl des richtigen Absicherungs-
instruments. Michael Goll, Experte 
für Auslandsfi nanzierungen bei 
der Stadtsparkasse München, sagt: 

„Eine klassische und nach wie vor 
gefragte Lösung ist sicherlich das 
Akkreditiv.“ Bei diesem sogenann- Fo
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Ausfallrisiken bestehen überall
Verteilung der Unternehmensinsolvenzen 2016 in Westeuropa.

Sauber gesichert
Grenzerfahrung. Unternehmer tragen beim Export 
immer ein beachtliches Zahlungsausfallrisiko. Kluge 
Firmenchefs sichern ihre Geschäfte deshalb entspre-
chend ab. Hilfreiche Instrumente bieten sich an. 

Frankreich

Deutschland 12,8

Skandinavien 11,6

Großbritannien 10,6

Italien 8,9

Angaben in Prozent. Quelle: Creditreform
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ten Letter of Credit handelt es sich 
um ein abstraktes Zahlungsver-
sprechen der eröffnenden Bank 
des Auftraggebers. Das Geldinsti-
tut überweist, sobald akkreditiv-
konforme Dokumente vorliegen. 
Welche genau, stimmen die Par-
teien erst miteinander ab und ver-
einbaren sie dann mit der akkredi-
tiveröffnenden Bank. 

Deshalb kommt es für den 
Exporteur immer auf deren Boni-
tät an. Bei einer Bestätigung des 
Akkreditivs prüft die Sparkasse 
diese Bonität sowie die politischen 
und wirtschaftlichen Rahmenbe-
dingungen im jeweiligen Land. Bei 
einer Laufzeit von drei Monaten 
betragen die Kosten für den deut-
schen Exporteur etwa 3 Promille 

des Warenwerts 
plus Nebenkosten. 

Für die Bestätigung des Akkre-
ditivs kommen zwischen 0,6 und 
2 Prozent Aufschlag hinzu.

Ähnlich bewährt und akzeptiert 
wie Akkreditive sind Garantien. 
Die Bank verpfl ichtet sich hier, auf 

Aufforderung des Gläubigers eine 
Zahlung zu leisten. Sie überweist, 
ohne den Auftraggeber vorher zu 
fragen, nur aufgrund der in der 
Garantie genannten Bedingungen. 
Eine von einer Bank im Ausland 
ausgestellte Garantie unterliegt – 
falls nichts anderes vereinbart ist 

– deren rechtlichen Vorgaben. Im 
Zweifel wählen die Parteien einen 
international anerkannten Stan-
dard. Die Sparkassen beraten und 
unterstützen bei der Gestaltung 
dieses Absicherungsinstruments.

Garantien können übrigens 
ebenso Anzahlungen absichern, 
beispielsweise, wenn der Impor-
teur bereits vorab einen hohen 
Anteil der Auftragssumme 
begleicht. Bekommt er später 
keine Leistung, ist die Zahlung 
so abgesichert – etwa, wenn sein 
Vertragspartner vorher Insolvenz 
anmeldet.

Wenn Exporteure es sich ganz 
einfach machen wollen, verkaufen 
sie ihre Forderungen frühzeitig an 
ein sogenanntes Factorunterneh-

men. Die Deutsche Factoring Bank, 
ein Mitglied der S-Finanzgruppe, 
prüft vorab die Bonität jedes Neu-
kunden. Der Unternehmer erhält 
damit ein Limit, bis zu welcher 
Höhe er Aufträge annehmen und 
seine Forderungen später der 
Gesellschaft übergeben kann.

Deutlich weniger Stress

Factoring nutzt Thomas Schäfer, 
Geschäftsführer der Firma Ada-
sys in Kornwestheim. Er veräu-
ßert seine inländischen Forde-
rungen wie auch jene an Kunden 
im Ausland. Die Firma hat sich auf 
 Kassenhardware und -peripherie-
geräte spezialisiert und begleitet 
die Unternehmen von der Pla-
nung bis zur Betreuung nach dem 
Verkauf. Schäfer hat sich „fürs 
 Factoring entschieden, weil wir so 
mit möglichen Zahlungsausfällen 
keinen Stress mehr haben“. Und 
natürlich schätzt er den schnellen 
Eingang seiner Forderungen.

Eva Neuthinger

Bonität eingehend prüfen
So schätzen Chefs ihre Kunden richtig ein.

Akquise. Unternehmer sollten bei Neukunden kri-
tisch reagieren, wenn diese kaum Referenzen nen-
nen, die Experten der Auslandshandelskammer 
keine oder nur negative Informationen weitergeben 
und der Ansprechpartner schlecht erreichbar ist.

Bestand. Vorsicht ist geboten, wenn ein langjäh-
riger Geschäftspartner plötzlich und unkommen-
tiert seine Rechtsform ändert, eine neue Geschäfts-
führung das Sagen hat, die Firma telefonisch nicht 
mehr erreichbar und der Umsatz erkennbar zurück-
gegangen ist.

Hilfe. Auskunfteien wie Bisnode Deutschland in 
Darmstadt oder Coface in Mainz geben gegen 
Honorar eine konkrete Risikoeinschätzung des 
gewerblichen Kunden oder des Lieferanten ab.

33,2
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Rund 140 Millionen Euro lie-
gen im Topf. Das ist Kapi-

tal von institutionellen Investo-
ren und Unternehmerfamilien, 
die sich an innovativen Firmen 
beteiligen wollen. Christian Thie-
lemann, Investmentmanager der 
Gesellschaft Alpina Partners in 
München, erklärt: „Wir steigen 
bei innovativen mittelständischen 
Unternehmen mit technologieba-
sierten Alleinstellungsmerkmalen 
ein und fokussieren uns dabei auf 
vier Kernsektoren.“ Gemeint sind 
damit die Sparten Software, Che-
mikalien und Materialien, indus-
trielle Produktion sowie technolo-
giebasierte Dienstleistungen. 

„Qualitativ hochwertige Pro-
dukte oder Dienstleistungen mit 
einem technologischen Alleinstel-
lungsmerkmal, am liebsten unter-
mauert mit einem Patent sowie 
starken Teams, sind für uns aus-
schlaggebend“, so Thielemann. 
Die Investoren und das Alpina-
Team stellen das Eigenkapital zum 
Erwerb der Unternehmensanteile 
bereit. Die Firma spielt dabei die 
gesamte Klaviatur: Wachstumsfi -
nanzierungen sind möglich sowie 
Minderheits- und Mehrheitsbetei-
ligungen bis hin zu Firmenüber-
nahmen, etwa im Rahmen einer 
Unternehmensnachfolge.

Stärken zusammen ausbauen 

Zuletzt ist Alpina Partners bei der 
Softwarefi rma Gefasoft in Mün-
chen eingestiegen, einem Spezia-
listen für innovative IT-Lösungen 
im Bereich Shopfl oor-IT für ver-
schiedene Branchen. Der Inves-
tor engagierte sich im Zuge einer 

Nachfolgeregelung. „Wir wollen 
langfristig dabeibleiben und die 
Marktstellung des innovativen 
Hauses festigen und ausbauen“, 
sagt Thielemann. Kein Einzel-
fall. Mitte dieses Jahres beteiligte 
sich der Alpina-Fonds ebenfalls 
an der New Solutions GmbH. Die 
Stadtsparkasse München wirkte 
als Fremdkapitalgeber bei beiden 
Akquisitionsfi nanzierungen mit. 
Die New Solutions GmbH sitzt im 
oberbaye rischen Burghausen. Sie 
zählt zu den führenden Anbietern 

von Softwarelösungen für die Digi-
talisierung von  produktionsnahen 
Geschäftsprozessen. „Der ehema-
lige Gründer bleibt hier weiter 
geschäftsführender Gesellschaf-
ter“, erklärt Thielemann. 

Mit der Beteiligung will Alpina 
Partners eine ganze Firmen-
gruppe im Kontext von Industrie 
4.0 aufbauen, die sich am Ende 
durch nachhaltiges Wachstum 
sowie innovative Produkte aus-
zeichnen soll. „Wir planen gezielte 
Zukäufe. Der Grundstein wurde Fo
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Gemeinsam 
mehr erreichen
Strategie. Beteiligungsgesellschaften verbessern 

die Position des Unternehmens am Markt. Ent-
scheidend ist es, den passenden Partner zu fi nden 

und zu binden. Dabei zählen wichtige Kriterien.
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Ende 2016 bereits mit der Beteili-
gung an Gefasoft gelegt“, schließt 
Thielemann den Kreis. 

Solche strategischen Beteiligun-
gen haben in der Regel das Ziel, die 
Wettbewerbsposition der Firmen 
zu stärken, ihre Marktanteile und 
nicht zuletzt damit den Wert der 
Unternehmen zu steigern.  Markus 
Ziechaus,  Unternehmensberater 
der Gesellschaft Bayern Consult 
in München, erläutert: „Gegen das 
Engagement eines kapitalkräfti-
gen Partners, der langfristig und 
nachhaltig an der Entwicklung der 
Firma partizipieren will, ist nichts 
einzuwenden. Beteiligungsgesell-
schaften haben oft zu Unrecht das 
Image, allein ihre Gewinne maxi-
mieren zu wollen.“ Solche Verbin-
dungen bringen – je nach Konzep-
tion – Pluspunkte für beide Seiten. 

„Die Unternehmer verbessern 
immer ihre Stellung am Markt“, 
so Ziechaus (siehe „Die Chefs leis-
ten Detektivarbeit“). Wichtig aber 
ist es, den richtigen Partner zu 
fi nden und das passende Beteili-
gungsmodell auszuwählen.

Das Grundprinzip: Die Gesell-
schaften geben Eigenkapital. Sie 
stehen dem Management auch 
beratend zur Seite und ziehen sich 
in der Regel nach einigen Jahren 
wieder aus dem Betrieb zurück. 
Die Motive der Investoren wie auch 
die Anlässe der Unternehmen für 
eine solche Finanzierung unter-

scheiden sich allerdings. Logisch: 
Renditechancen haben nach einer 
Umfrage des Bundesverbands 
Deutscher Kapitalbeteiligungsge-
sellschaften fast alle Kapital geber 
ganz oben auf der Agenda; des 
Weiteren den Wunsch, ein diver-
sifi ziertes Anlageportfolio für ihre 
Gesellschaft zu entwickeln (siehe 

„Das überzeugt Kapitalgeber“).

Gut für die Kreditbewertung

Unternehmer wiederum wählen 
diese Form der Finanzierung häu-
fi g, um beispielsweise ein über-
proportionales Wachstum, eine 
Expansion oder die Nachfolge 
zu stemmen. Frank Sampel, Cor-
porate-Finance-Spezialist bei der 
Stadtsparkasse München, sagt: 

„In diesen Situationen erreichen 
Betriebe schnell die Grenzen ihres 
Verschuldungspotenzials. Allein 
mit einer Kreditfi nanzierung kom-
men sie nicht wirklich weiter.“ Bei 

einer offenen Beteiligung fallen 
keine Zins- und Tilgungszahlun-
gen an, ebenso wenig sind Sicher-
heiten notwendig. Das Rating des 
Betriebs und damit die künftigen 
Finanzierungskonditionen kön-
nen sich verbessern. Wenn Inves-
toren einsteigen, wirkt sich dies 
am Ende positiv auf das Image 
gegenüber anderen Geldgebern 
aus. Das unternehmerische Risiko 
verteilt sich auf mehrere Parteien. 

„Die Sparkassen bewerten es hoch, 
wenn Dritte an den Erfolg des 
Geschäftskonzepts glauben und 
investieren“, so Sampel.

Mittelständler präferieren häu-
fi g die öffentlichen Beteiligungsge-
sellschaften in ihrem Bundesland. 
Diese investieren sogenanntes 
Mezzaninkapital als Mischform 
aus Eigen- und Fremdkapital. Im 
Gegensatz zur klassischen Kredit-
fi nanzierung werden diese Mittel 
nachrangig bedient. Treten Zah-
lungsschwierigkeiten ein oder 
gar die Insolvenz, kommen zuerst 
sonstige Gläubiger und Darle-
hensgeber zum Zuge. 

Die Banken erkennen das Mez-
zaninkapital in ihren Ratingsys-
temen als wirtschaftliches Eigen-
kapital an. Steuerlich handelt es 
sich um Fremdkapital. Entspre-
chend sind die Zinsaufwendun-
gen als Betriebsausgabe absetz-
bar. Der Firmenchef behält die 
Zügel bei der Geschäftsführung 

Das überzeugt Kapitalgeber
Warum sich Investoren mit Beteiligungen engagieren.

Renditechancen 93

Diversifi zierte 
Anlageportfolios 86

Strategische Gründe 38

Chance für den 
Zugang zur Firma 26

 Volkswirtschaftliche 
Erwägungen 10

Angaben in Prozent. Quelle: BVK 2017

Unternehmer 
sollten Kapital-
geber auf ihre 
Kooperations-

bereitschaft 
hin testen.
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in der Hand; die Geldgeber haben 
keine Mitspracherechte. Private-
Equity-Firmen werden entweder 
Minderheits- oder aber Mehrheits-
gesellschafter. Die Beteiligungs-
gesellschaften nehmen nicht nur 
die Jahresabschlüsse sowie ein-
zelne Kennzahlen unter die Lupe, 
sondern darüber hinaus auch die 
Verhältnisse vor Ort.

Mitspracherechte klären 

Dazu sagt Thielemann: „Wir kom-
men mit der Führungsspitze 
intensiv ins Gespräch. Die Unter-
nehmerpersönlichkeit ist für uns 
wichtig. Die Geschäftsführung 
bleibt nach unserem Einstieg wei-
ter in ihrem Job.“ 

Diese Kapitalgeber sichern sich 
immer Mitspracherechte. Bei stra-
tegischen Entscheidungen sind 
sie grundsätzlich involviert. Inwie-
weit sie sich ins operative Geschäft 
einbringen, hängt vom Vertrag 
und dem jeweiligen Finanzinves-
tor ab. Mitunter sind sie im Beirat 
vertreten. Sie beraten und kontrol-

lieren die Führungsspitze. Sampel 
rät deshalb: „Genau aus solchen 
Gründen sollten sich Firmenchefs 
überlegen, wen sie sich ins Boot 
holen. Die Chemie zwischen den 
Partnern muss stimmen.“

Neben diesen weichen Fakto-
ren sind harte Maßstäbe bei der 
Auswahl bedeutsam. Dazu zählen 
zwei Aspekte: über wie viel Kapital 
die Gesellschaft verfügt und wel-
che Ziele sie verfolgt. Clevere Fir-
menchefs fühlen den potenziellen 
Kandidaten selbst auf den Zahn. 
Sie fragen kritisch nach, was die 
Geldgeber erwarten und was sie 
mit ihrem Engagement erreichen 
wollen (siehe „Projekt langfristig 
planen“). Beispielsweise avisieren 
viele Private-Equity-Gesellschaf-
ten für sich eine Rendite von 20 
Prozent pro Jahr, wenn sie ihre 
Anteile nach fünf bis sieben Jah-
ren wieder verkaufen. „Eine Grö-
ßenordnung, die allerdings im 
Einzelfall stark variieren kann“, 
so Sampel. Der Firmenchef klärt 
diese Frage am besten frühzeitig.

Eva Neuthinger

„Die Chefs leisten 
Detektivarbeit“
PROFITS: In welchen Fällen sind 
Beteiligungsgesellschaften 
besonders hilfreich?
Ziechaus: Immer dann, wenn die 
Firma frisches Eigenkapital benö-
tigt. Ein klassischer Anlass ist eine 
Wachstumsfi nanzierung. Eine 
Beteiligung kann sich ebenso bei 
einer Krisenfi nanzierung anbieten.
PROFITS: Wie fi nden Unterneh-
mer den richtigen Investor?
Ziechaus: Das ist die große Kunst. 
Eigentlich muss der Firmenchef 
echte Detektivarbeit leisten. Es gibt 
Beteiligungsgesellschaften, die 
sich nur für Investments in einer 
bestimmten Region  interessieren. 
Andere sind auf eine Branche 
fi xiert, wieder andere suchen ein 
breites Portfolio. In der Regel wird 
es so sein, dass zum Beispiel die 
Sparkasse, der Rechtsanwalt des 
Hauses, der Steuer- oder der Unter-
nehmensberater die Firma bei der 
Suche unterstützt und einen Kon-
takt anbahnt. So ist es üblich.
PROFITS: Wie treten Firmenchefs 
dabei überzeugend auf?
Ziechaus: Der Unternehmer 
braucht eine substanzielle Fünf-
Jahres-Planung. Die Entwicklung 
darf aber nicht beschönigt dar-
gestellt sein, sondern muss rea-
listisch bleiben. Die Beteiligungs-
gesellschaften prüfen ohnehin 
umfassend ihre Risikosituation.

Markus Ziechaus, 
Unternehmens-

berater der  Bayern 
Consult, über 

Beteiligungsfragen

Projekt langfristig planenAnhand einer Fünf-Jahres-Planung zeigt der 
Unternehmer die Zukunftsfähigkeit des Geschäftskonzepts auf. Wichtig ist, dass die 

 Renditeerwartungen klar daraus hervorgehen. Der Firmenchef analysiert seine Leistungs-
palette und erstellt eine Marktanalyse. Es gibt 
auch einen Plan B, falls sich die Firma schlechter 
als gewünscht entwickelt. 

Der Unternehmer formuliert für sich die 
Ziele der Beteiligung und klärt, welche Erwartun-
gen er an die Kapitalgeber hat, welche Kompro-
misse er bereit ist einzugehen und über wel-
che Zeit er das Engagement wünscht. Der Unternehmer nimmt Kontakt zu Interessenten auf, prüft deren Vertrauens-würdigkeit und hinterfragt im Gespräch die Kooperationsbereitschaft.
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Auch in der digitalen Fabrik gibt 
es noch das gute, alte Papier. 

Die Wittenstein Bastian GmbH im 
schwäbischen Fellbach entwickelt 
und produziert mechanische und 
mechatronische Servoantriebs-
systeme. In der Herstellung lie-
fert ein modernes Elektrogefährt 
das benötigte Material punktge-
nau an die jeweiligen Arbeitssta-
tionen. Etwa einmal pro Stunde 
lenkt ein Logistikmitarbeiter den 
kleinen Zug mit seinen Anhän-
gern auf einer Tour in Form einer 
Acht quer durch die Fabrik. An den 
Anliefer- und Abholfl ächen liest 
der Mitarbeiter mit einem Scan-

ner den Barcode ab, stellt mit-
gebrachtes Material bereit und 
nimmt bearbeitete Stücke mit. 
Jede einzelne Lieferung wird zen-
tral auf einer überdimensionalen 
digitalen Tafel abgebildet. Aus den 
gesammelten Daten über die opti-
male Abfahrtszeit wird die Route 
für die nächste Fahrt berechnet.

Alle Beteiligten einbeziehen

In der Fabrik wird das Milk Run 4.0 
genannt, auch wenn keine Milch, 
sondern wichtiges Material gelie-
fert wird. Das Erstaunliche: Die-
ser Ladungsträger führt auch eine 

herkömmliche Auftragsmappe in 
Papierform mit sich. Wittenstein-
Geschäftsführer Philipp Guth 
erklärt: „Das ist für die Mitarbeiter 
etwas Vertrautes, sie schauen da 
regelmäßig rein, obwohl die Daten 
auch digital vorliegen.“

Die Menschen einzubezie-
hen, ist die wichtigste Vorausset-
zung bei der Digitalisierung der 
Produktion. Dazu gehört an ers-
ter Stelle ein funktionierendes 
Management der Werkshalle, für 
das die Fach- und Führungskräfte 
vor Ort die Verantwortung tragen. 
Das bestätigt auch Christian Mayer, 
Geschäftsführer Technik der 

Kollege Roboter
Smart Factory. Die Digitalisierung der Produktion schreitet voran. Wichtig 
für die Umsetzung ist ein funktionierendes Management der Werkshallen, 

für das die Fach- und Führungskräfte vor Ort verantwortlich sind.

Check der Fertigung. Mithilfe eines Tablets bekommt die 
Fachkraft digital den Inhalt der untersuchten Kiste zu sehen.
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Max Holder GmbH, eines Herstel-
lers multifunktionaler Systemfahr-
zeuge. Er sagt: „Der Chef muss den 
Mitarbeitern das Gefühl vermit-
teln, dass sie mitentscheiden kön-
nen.“ Wer als Unternehmer über 
alles bestimme, müsse umdenken.

Der lange Weg zur Umsetzung

Bei dieser Art der Werkshallen-
organisation, Shopfl oor-Manage-
ment genannt, zählen neben dem 
passenden Führungsstil auch die 
digitale Planung, Steuerung und 
Kontrolle zum Standard. Viele 
Betriebe haben die Bedeutung der 
digitalen Herstellung zwar erkannt, 
nutzen sie aber noch zu zaghaft. 
Das ist ein Ergebnis der Studie 

„Erfolg im Wandel 2017“ des Bera-
tungshauses Staufen. Demnach ist 
lediglich bei 46 Prozent der befrag-

ten Unternehmensvertreter eine 
solche Organisationsform erfolg-
reich im Einsatz. Markus Riegger, 
Fertigungsexperte der Staufen AG, 
sagt: „Sinnvollerweise beginnt ein 
Unternehmen mit dem Werkstatt-
management zunächst in einem 
Pilotbereich und überträgt es nach 
und nach auf alle Abteilungen.“ 
Firmenchefs, die diesen Wandel 
schon vollzogen haben, registrie-
ren eine Produktivitätssteigerung 
von durchschnittlich 10 Prozent. 
Das Bundeswirtschaftsministe-
rium unterstützt den Start solch 
eines Projekts mit Zuschüssen 
im Rahmen des neuen Förder-
programms „Go-digital“ (siehe 

„Gezielte Hilfe von Experten“).
Dass eine solche Förderung 

sinnvoll ist, belegen Studien-
ergebnisse der Unternehmens-
beratung Kudernatsch Consulting 

& Solutions. Der überwiegende 
Teil der befragten Firmenvertre-
ter, immerhin 68 Prozent, spricht 
von großen Lücken beim digitalen 
Management. Geschäftsführerin 
Daniela Kudernatsch sagt: „Unter-
nehmen unterschätzen oft, welch 
radikalen Wandel es im Alltag dar-
stellt, eine Kultur der kontinuierli-
chen Veränderung in einer Orga-
nisation zu verankern, und wie 
viel Ausdauer, Mühe und Geduld 
es bedarf, bei den Mitarbeitern das 
Bewusstsein für die Vorteile der 
Digitalisierung zu schaffen.“

Intensive Diskussion im Team

Typisch handwerklich hat das 
Julia Kasper, Juniorchefi n der 
Tischlerei Kasper in Rhens bei 
Koblenz, gelöst. Für ihre Internet-
plattform Holzgespuer.de war es 
ihr wichtig, gemeinsam mit dem 
Team zu ermitteln, in welchen 
Bereichen der Werkstatt eine Digi-
talisierung sinnvoll und realisier-
bar ist, um Kunden die Online-
bestellung eines maßgefertigten 
Wunschmöbelstücks zu ermög-
lichen. Julia Kasper erklärt: „Wir 
wollten mit Absicht eine Arbeits-
atmosphäre schaffen und haben 
kurzerhand auf dem Hof der 
Firma zwei Holzböcke aufgestellt 
und eine Platte darübergelegt.“

Dort habe sie mit den Mitarbei-
tern über die betrieblichen Pro-
zesse diskutiert und überlegt, wel-
che digitalen Elemente hilfreich 
sein könnten. Aus Sicht der Tisch-
lermeisterin war das extrem wich-
tig, „denn die Mitarbeiter müssen 
das ja später auch leben“. 

Anschließend half ein Werk-
student bei der Umsetzung. 
Mittlerweile können die Hand-
werker mithilfe ausgesuchter 
Smartphone-Apps die Kunden- 
und Produktionsdaten erfassen 

„Leuchtturmprojekte aufsetzen“
PROFITS: Was ist nötig für das Arbeitsumfeld in einer modernen Fabrik?
Riegger: Die Voraussetzung für die schlanke und digitale Fabrik ist  Exzellenz 
in den Prozessen ebenso wie im Verhalten der Führungskräfte. Die vier Merk-
male der schlanken Produktion sind ein reibungsloser Fluss, der richtige 
Rhythmus, ein zeitgenauer Materialsog sowie Störungsfreiheit.
PROFITS: Wo und wie fängt ein Firmenchef am besten an?
Riegger: Firmen müssen Leuchtturmprojekte aufsetzen, etwa in der Produk-
tion. Sinnvoll ist es, das Shopfl oor-Management dort über alle Führungsebe-
nen einzuführen. Unsere Empfehlung: Mit dem Papier als Hilfsmittel beginnen, 
dann aufs Visualisieren mithilfe von Bildschirmen und Tablets übergehen.
PROFITS: Warum ist das besser?
Riegger: Zum Einüben und Verankern ist der Schritt über das Händische 
wichtig. So gewöhnen sich die Mitarbeiter daran. Das steigert die Geschwin-
digkeit der Prozesse und senkt die Fehlerrate wie auch die Materialver-
schwendung nennenswert.

Markus Riegger, Staufen AG, 
Leiter des Bereichs  Prozessexzellenz 
und Serienproduktion, über den 
Aufbau einer modernen Fabrik
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und abrufen. Diese Transparenz 
hat der Chefi n zufolge dazu beige-
tragen, alle Aufträge, die über das 
Internet hereinkommen, schneller 
passgenau zu bedienen.

Die Max Holder GmbH hat 
inzwischen in jeder Abteilung 
des Unternehmens das Shop fl oor-
Management eingeführt, vom 
Prototypenbau über die Produk-
tion bis zur Buchhaltung. Im Rah-
men des Prozesses, bei Max Hol-
der Regelkreis genannt, erweist es 
sich als extrem hilfreich, die wich-
tigsten Vorgänge in der Fertigung 
zu visualisieren. Das geschieht in 
einem Infocenter, auch Firmen-
cockpit genannt. 

Jeden Morgen um neun Uhr 
stehen alle Führungskräfte – vom 
Werksleiter bis zum Chef – vor 
der mit vielen Blättern bestück-
ten Tafel, die alle Finanzkennzah-
len und daraus abzuleitenden 
Maßnahmen wie auch Probleme 
sichtbar macht. Christian Mayer 
erläutert das oberste Ziel dieser 
Zusammenkunft: „Damit schaf-
fen wir Transparenz in Bezug auf 
Probleme oder Fehler, erkennen 
Abweichungen und beschleuni-
gen den Informationsfl uss.“

In der Folge kümmern sich die 
Führungskräfte als Erstes um die 
größten Probleme, prüfen vor Ort 
in der Fertigung den Handlungs-
bedarf und treiben die Lösung 
mit den betroffenen Mitarbeitern 
voran, um den Prozess möglichst 

rasch zu verbessern. Dieses Vor-
gehen ist für Mayer die Grundvo-
raussetzung für die Smart Factory. 
Er sagt: „Wer nicht auf volle Trans-
parenz setzt, der braucht die Digi-
talisierung gar nicht anzugehen.“ 
Bei Max Holder ist es mithilfe 
ausgelagerter Daten über Cloud-
Lösungen möglich, die nötigen 
Informationen gleichzeitig an den 
einzelnen Arbeitsplätzen zur Ver-
fügung zu stellen. Dabei sind auch 
Tablets im Einsatz.

Bei Wittenstein kommunizie-
ren Menschen, Maschinen und 
Produkte bereits teils durchge-
hend über intelligente digitale 
Systeme. Das ist auch wichtig für 
das interne Risikomanagement, 
bei dem es darauf ankommt, die 

genauen Details der Fertigungs-
teile zu kennen und digital nach-
vollziehen zu können. Diese 
Form von Industrie 4.0 setzt nach 
Ansicht von Geschäftsführer Guth 
allerdings voraus, dass die Abläufe 
gut durchorganisiert sind, um das 
Ziel der Smart Factory zu erreichen. 
Sein Rat: Eine gewisse elektronisch 
gesteuerte Automatisierung, mit-
hin Industrie 3.0, müsse schon 
vorhanden sein, um diesen Ent-
wicklungsschritt zu gehen. Guth 
ergänzt: „Wir legen Wert darauf, 
dass der Mensch bei der Zusam-
menarbeit mit Kollege Roboter 
nicht herausrationalisiert, son-
dern in die zentralen Fertigungs-
prozesse eingebunden wird.“

Heiner Sieger

Gezielte Hilfe von Experten
Das Programm „Go-digital“ fördert den Umbau im Betrieb.

Abläufe. Ob digitalisierte Geschäftsprozesse, IT-Sicherheit 
oder digitale Markterschließung: Das Bundeswirtschaftsminis-
terium fördert Betriebe mit weniger als 100 Mitarbeitern dabei, 
ihren Bedarf zu ermitteln und die Umsetzung voranzutreiben.

Fördersatz. Das neue Programm gewährt seit diesem Som-
mer fi nanzielle Zuschüsse für zertifi zierte Beratungen. Die 
öffent liche Hand übernimmt bis zu 50 Prozent des Beraterta-
gessatzes von höchstens 1100 Euro für maximal 30 Tage 
innerhalb eines halben Jahres.

Profi s. Nur autorisierte Experten dürfen die Beratungen über-
nehmen. Die wichtigsten Details zu dem Programm fi nden 
Interessierte auf www.bmwi-go-digital.de.

1

2

3

Zwei Welten. Ein 
Roboter, der mit einer 
Fachkraft zusammen-
arbeitet (l.), und zwei 
Kollegen, die vor 40 
Jahren am Computer 
etwas ausdruckten.
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Friedrich Nolte hatte eine recht 
klare Vorstellung. Als Einkaufs-

leiter der Rudolf Henrichsmeyer 
Formaplan GmbH & Co. KG, eines 
Möbelbauers aus Hövelhof bei 
Paderborn, war er auf der Suche 
nach einem ganz bestimmten 
Bearbeitungszentrum. Ein Robo-
ter sollte Platten in die Anlage 
legen, anschließend auch die fer-
tig gefrästen Teile entgegenneh-
men und sie stapeln. „Wir hat-
ten im Internet recherchiert“, 
erzählt der 48-Jährige, „und stie-
ßen recht schnell auf ein Angebot 
von  Surplex.“ Dieses Düsseldorfer 
Handelsunternehmen unterhält 
einen großen Onlinemarktplatz 
für Gebrauchtmaschinen. Nolte 
bekam umgehend einen Exper-
ten aus dem Haus genannt, der 
ihn mit allen Unterlagen versorgte. 

Seit dem vergangenen März 
produziert das Bearbeitungszen-
trum in Hövelhof. Die Kosten für 
die Anschaffung beliefen sich 
inklusive Montage auf 190 000 
Euro. Der Neupreis hätte bei 
750 000 Euro gelegen.

Besonders schneller Ersatz 

Neben den günstigen Konditio-
nen haben gebrauchte Anlagen 
einen weiteren Vorteil, wie Heico 
Koch, Geschäftsführer der Trade 
 Machines FI GmbH, weiß: „Viele 
Hersteller produzieren Neuma-
schinen nur nach Bestellung, und 
es kommt zu mehreren Monaten 
Lieferzeit. Das kann eine Produk-
tion schmerzhaft lange bremsen.“ 
Eine Gebrauchtmaschine hinge-
gen sei oft von heute auf morgen 
verfügbar, es könne in der Fer-
tigung schnell weitergehen. Der 
promovierte Ingenieur betreibt als 
Gründer und Chef die Plattform 
Trade machines.de, eine Art Google 
für jung gebliebene Geräte. Heico 

Auch schweres Gerät gibt 
es zu günstigen Preisen.

Wachsende Nachfrage
Wie Händler im Metall verarbeitenden Gewerbe ihr 
Geschäft einschätzen.

Empfi nden die Preis-
transparenz im Internet 
als Herausforderung

91

Rechnen mit  steigenden 
 Umsätzen im 
Geschäftskundengeschäft

88

Sehen eigenen Online-
shop als erfolgs-
entscheidend an

60

Sind im Internet mit 
neuen  Konkurrenten 
konfrontiert

60

Schätzen die  aktuelle 
Geschäftslage als gut 
bis sehr gut ein

48

Angaben in Prozent. Quelle: IFH, ZHH

Gut und 
günstig

Beschaffung. Ob Bandsäge oder 
Bagger: Firmenchefs müssen nicht 
immer nagelneue Geräte anschaf-
fen. In manchen Situationen sind 

gebrauchte die bessere Wahl. Dafür 
gibt es gute Onlineplattformen.
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Koch kennt den Markt genau. Quer 
durch alle Branchen werden in 
Deutschland pro Jahr gebrauchte 
Maschinen im Wert von etwa 16,6 
Milliarden Euro verkauft. Seiner 
Einschätzung nach dürfte dieses 
Segment jährlich um 20 bis 25 Pro-
zent zulegen. Diesen Trend spüren 
auch viele der 8000 Händler in der 
Metallverarbeitung hierzulande 
(siehe „Wachsende Nachfrage“).

Präzise Anfragen stellen

Neben den Onlineportalen kön-
nen Interessierte auch bei der zur 
Sparkassen-Gruppe zählenden 
Deutschen Leasing fündig werden. 
Nach Angaben von Holger Feustel, 
Leiter Verwertung und Bestands-
prüfung, ist dafür lediglich eine 
Anfrage über die Internetseite 
des Konzerns nötig (siehe „Nützli-
che Fundorte“), die direkt zentral 
an eines seiner Teams geht. Das 
überprüft dann den gesamten 
Bestand an Gebrauchtmaschinen. 
Der Vorteil, so Feustel: „Wir haben 
die Möglichkeit, auf ein internatio-
nales Portfolio zuzugreifen.“

Am schnellsten geht es, wenn 
die Angaben zu Maschinenart, 
Herstellertyp und gewünschtem 
Höchstalter der Anlage möglichst 
genau sind. Feustel: „Haben wir 
die gewünschte Maschine, stellen 
wir dem Kunden in der Regel ein 
Exposé mit den nötigen Details zur 
Verfügung und organisieren bei 
Interesse auch eine Besichtigung.“ 

Entscheidend für den Erfolg 
solch eines Projekts ist auch die 

passende Finanzierung. Hier weiß 
Antje Böhm Rat. Die Firmenkun-
denberaterin bei der Sparkasse 
KölnBonn hat schon häufi ger sol-
che Projekte begleitet. Die Spar-
kassen-Betriebswirtin erklärt: „Ich 
schaue bei der Finanzierungsform 
immer, was der Kunde wünscht. 
Wenn der Unternehmer im Vor-
jahr etwa Ansparabschreibungen 
für den anstehenden Kauf steuer-
mindernd gebildet hat, kommt der 
Investitionskredit infrage.“

Denn diese angesammelten 
Rücklagen könne der Interessent 
lediglich dann aufl ösen, wenn 
er Eigentümer der Anlage werde. 
Möglich wäre allerdings auch ein 
sogenannter Mietkauf. In ande-
ren Fällen bietet sich mitunter Lea-
sing an. „Dabei ist der Kunde nicht 
Eigentümer, sondern Nutzer der 
Maschine und hat einen Vorteil: Er 
kann die monatliche Gesamtrate 
als Betriebsausgabe steuerlich gel-
tend machen“, erläutert Sparkas-
sen-Expertin Böhm.

Neben der Finanzierung sind 
zudem auch Vertragsfragen für 

den Kauf zu klären. Einen bedeu-
tenden Aspekt erläutert Rechts-
anwalt Franz-Josef Möffert von 
der Kanzlei Möffert & Möffert aus 
dem baden-württembergischen 
Hockenheim: „Wenn der Vertrag 
nichts Näheres regelt, gilt beim 
Kauf eine gesetzliche Verjäh-
rungsfrist für Mängelansprüche 
von zwei Jahren.“ Diese Gewähr-
leistungsfrist könne der Händler 
beim Maschinenverkauf an einen 
Unternehmer ausschließen. Aller-
dings sei dabei eine Formulierung 
entscheidend. Es müsse heißen: 
Der Ausschluss jeglicher Mängel-
haftung „gilt nicht im Falle von 
Personenschäden, Vorsatz oder 
grober Fahrlässigkeit“.

Ulrich Stalter, Geschäftsführer 
der Surplex GmbH, erklärt dazu: 

„Im Geschäft mit Gebrauchtma-
schinen ist allgemein der Verkauf 
ohne Gewährleistung üblich.“ 
Auch für Einkaufsleiter Friedrich 
Nolte war das beim Kauf des Bear-
beitungszentrums keine Option. 

„Das hätte den Preis nach oben 
getrieben“, sagt er. Rudolf Kahlen
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„Verfügbarkeit und 

Preis sind beim 

Kauf entscheidend“

Heico Koch, Geschäftsführer 
der Trade Machines FI GmbH

Nützliche Fundorte
Wo Unternehmer zuhauf gebrauchte 

Maschinen für fast jeden Einsatz fi nden.

Meta-Suchmaschine. Auf Trademachines.de ver-
schaffen sich Interessierte einen Überblick in den Berei-
chen Bau, Metall, Holz, Kunststoff, Lebensmittel und 
Verfahrenstechnik – national und international.

Große Portale. Zu den gut besuchten Börsenplätzen 
zählen Maschinensucher.de und Resale.de. Surplex.com 
ist sehr gut sortiert in der Holz- und Metallverarbeitung.

Reichhaltiges Repertoire. Die Deutsche Leasing 
koordiniert ihren Bestand an Gebrauchtmaschinen aus 
mehr als 20 Ländern zentral in Bad Homburg. Firmen-
chefs können wegen ihres Wunschobjekts per E-Mail 
anfragen. Von Baggern bis zu Bearbeitungszentren 
reicht die Palette: http://bit.ly/DLGebrauchtmaschinen

N

Ma
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34  Hilfe vom Staat. Wie sich ausgesuchte Anschaffungen für 

das eigene Unternehmen bestens bezahlt machen. 

Mit Investitionen in die 
eigene Firma – beispiels-
weise durch das Ausbes-
sern der Produktionshalle – 
lässt sich die Steuerlast 
nennenswert senken. 
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38  Nützliches im Privaten. Wie Unternehmer mit dem 

Arbeitszimmer und Privatwagen die Steuern senken.

36  Anreize für Mitarbeiter. Was netto für Beschäftigte 

übrig bleibt und welche Extras sehr attraktiv sind.

UNTER DACH UND FACH
Steuertipps. Die Geschäfte laufen prächtig, Staat und Kommunen melden neue 
Rekordeinnahmen. Damit am Jahresende auch für Betrieb, Mitarbeiter und Chef 
noch viel übrig bleibt, sollten alle legalen Steuersparchancen genutzt werden.

Wirtschaftsforscher korrigieren ihre 
Prognosen nach oben, die Agentur 

für Arbeit meldet den höchsten Beschäf-
tigungsstand seit Langem. Dies und eine 
ausgeprägte Investitionsfreude von Unter-
nehmern und Verbrauchern lassen die 
öffentlichen Einnahmen sprudeln (siehe 
Seite 35: „Was der Staat bekommt“).

Wie sinnvoll das angesichts wichtiger 
Aufgaben der öffentlichen Hand ist, ver-
steht jeder. Und dennoch gibt es das legi-
time Interesse von Firmen und Mitarbeitern, 
einen möglichst großen Teil ihres Gewinns 
oder Gehalts ganz legal vor dem Fiskus zu 
schützen, zumal der Durchschnittssteuer-
satz immer noch hoch ist und Mitarbei-
tern nach Abzug aller Steuern und Sozial-
abgaben unter dem Strich von 1 Euro nur 

45 Cent in der Tasche bleiben (siehe Seite 
36: „Das bleibt je Euro übrig“). Bernhard 
Leibfried, Wirtschaftsprüfer und Steuer-
berater der Kanzlei KKLB in Fellbach bei 
Stuttgart, weiß: „Hier hilft die Steuerstrate-
gie zum Jahresende, mit der Betriebe mög-
lichst alle Maßnahmen ergreifen, um die 
Abgaben zu senken. Investitionen sind mit 
das wichtigste Stichwort.“ Und da gerade 
Mittelständler Steuern als ein ganzheitli-
ches Thema betrachten, gehört zur Strategie 
auch der Blick auf den Privatbereich. Karin 
Merl, Steuerberaterin bei Ecovis in Regens-
burg, sagt: „Wer seinen Privatwagen betrieb-
lich nutzt oder das Arbeitszimmer optimal 
absetzt, kann die Abgabe ans Finanzamt 
verringern.“ Hierzu fi nden Sie auf den fol-
genden Seiten 20 Praxistipps.Fo
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1  Werkzeuge einkaufen

Viele Werkzeuge, aber auch Büroeinrichtungen – vom 
Laptop bis zum Chefsessel – veralten und sollten viel-
leicht noch 2017 erneuert werden. Am besten führen 
Firmen dafür eine Liste und prüfen anhand dieser, wo 
noch Einkäufe vor Silvester die Steuern mindern kön-
nen. Bei einem Kaufpreis bis 150 Euro netto setzt der 
Betrieb geringwertige Wirtschaftsgüter (GWGs) sofort 
ab. Von 151 bis unter 410 Euro legen Firmen ein Ver-
zeichnis mit Angaben zum Tag der Anschaffung, zur 
Einlage ins Betriebsvermögen sowie zum genauen 
Preis an. Das jeweilige Wirtschaftsgut setzen sie eben-
falls sofort ab. Alternativ kann der Betrieb den Kauf-
preis zusammen mit anderen GWGs in einem Sam-
melpool über fünf Jahre mit je 20 Prozent linear 
abschreiben. Der Höchstpreis je Gut im Sammelpool 
darf 1000 Euro betragen – darüber hinaus ist nur die 
reguläre Abschreibung nach der Tabelle zulässig. Die 
Wahl – sofort absetzen oder Sammelpool – muss für 
alle GWGs im Betrieb gleich sein. Ab Anfang 2018 
wird eine erfreuliche Neuregelung gelten: Die Netto-
grenze für GWGs erhöht sich auf 800 Euro. Wer also 
Anschaffungen bis zu diesem Betrag aufs neue Jahr 
schieben kann und den Posten 2017 nicht unbedingt 
braucht, sollte bis Januar warten. Bei GWGs bis 250 
Euro netto sind keine Aufzeichnungen mehr nötig. 
Die Poolabschreibung bleibt unverändert.

2  Umfassend disponieren

Schon die bloße Planung von Investitionen in beweg-
liche neue oder gebrauchte Wirtschaftsgüter hilft 
Unternehmern, ihre Steuerlast zu drücken, denn 
40 Prozent des voraussichtlichen Kaufpreises zieht 
der Betrieb bei der Einkommensteuer ab. Die Firma 
muss die Wirtschaftsgüter innerhalb der nächsten 
drei Jahre kaufen, nachdem sie den Investitions-
abzugsbetrag in der Steuererklärung angegeben 
hat. Danach hält der Unternehmer etwa den neuen 
Dienstwagen oder die Maschine für die Produktion 
mindestens bis zum Ende des Jahres im Betrieb und 
nutzt sie höchstens zu 10 Prozent privat. Eine Regel, 
die vor allem bei Firmenwagen eine große Rolle spielt. 
Hier sollte der Chef darauf achten, dass seine Privat-
fahrten nicht umfangreicher ausfallen. Diese Rege-
lung gilt für  Firmen mit einem Vermögen von bis zu 
235 000 Euro, bei Einnahmen-Überschuss-Rechnern 
bis 100 000 Euro Gewinn. Höchster Abzugsbetrag für 
alle geplanten Investitionen: 200 000 Euro.

3  Richtig gegenrechnen

Wer den Investitionsabzugsbetrag aus Tipp 2 ein-
gesetzt und beispielsweise neue Fahrzeuge oder 
Maschinen gekauft hat, muss den 40-Prozent-Pos-
ten aufl ösen. Dadurch erhöht sich zwar der Gewinn, 
aber ein legaler Rechentrick erhält dennoch einen 
Großteil des Steuervorteils, im besten Fall sogar den 
ganzen: Die geförderten Firmen können im Jahr 
der Anschaffung zur regulären Abschreibung (AfA) 
noch 20 Prozent Sonder-AfA addieren. Das verringert 
Gewinn und Steuern (siehe „Wie sich Anschaffungen 
bezahlt machen“).

4  Rechnungen prüfen

Das nahende Jahresende ist auch ein guter Anlass, 
Eingangsrechnungen darauf zu prüfen, ob alle 
Pfl ichtangaben des Umsatzsteuergesetzes enthalten 
sind, denn Rechnungen von Lieferanten und anderen 
Geschäftspartnern sind bares Geld. Als Betriebsaus-
gaben verringern sie den zu versteuernden Gewinn 
und damit die Steuerlast. Und die bezahlte Umsatz-
steuer fl ießt als Vorsteuer in den Betrieb zurück. Feh-
lerhafte Rechnungen darf der Betrieb nicht selbst kor-
rigieren, weil es sich um Urkunden handelt, die der 
Aussteller ändern muss. Daher umgehend an den Fo
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INVESTITIONEN
Neu angeschaffte Firmenfahrzeuge 
können den Gewinn und damit die 
Steuerlast senken (siehe Tipp 3).
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Absender zurückschicken und um eine neue Rech-
nung mit allen Angaben bitten. Für Kleinbetrags-
rechnungen gelten rückwirkend von Anfang 2017 
erleichterte Regeln. Bis zu einem Gesamtbetrag von 
250 Euro (bisher 150 Euro) muss der Aussteller nur 
diese Angaben machen: Name und Adresse des leis-
tenden Unternehmers, Rechnungsdatum, Menge 
und Art der gelieferten Gegenstände oder Umfang 
und Art der Leistung sowie Bruttorechnungsbetrag 
mit Angabe des Steuersatzes.

5  Werte ändern

Nicht nur durch Planungen und Investitionen kann 
die Firma kräftig Steuern sparen. Auch die genaue 
Betrachtung des Lagerbestands und der noch nicht 
abgeschlossenen Aufträge hilft. Wertberichtigung 
heißt das Stichwort dafür. Vor allem Vorräte, halb fer-
tige Erzeugnisse und Forderungen bewertet die Firma 
einzeln zum Bilanzstichtag. So stehen zum Beispiel 
laufende Aufträge mit einem pauschalen Abschlag 
von 10 bis 30 Prozent für Verwaltung, Vertrieb und 
Gewinn im Jahresabschluss. Veraltete Lagerbestände 
und voraussichtliche Forderungsausfälle bei säumi-
gen Kunden berücksichtigt der Betrieb ebenfalls mit 
einem Abschlag. Zur genauen Höhe im Zweifel den 
Steuerberater fragen.

6  Bilanzabzug vornehmen

Zum Jahresende gehört auch der Blick auf 
alle buchhalterischen Posten, die in der 
Bilanz den Gewinn und damit die Steu-
ern senken. Gemeint sind vor allem die 
Rückstellungen. Sie sind Schuldposten 
für bereits absehbare Verpfl ichtungen des 
Betriebs. Beispiele sind Rückstellungen für 
Gewährleistungsansprüche von Kunden, 
für Lohnzahlungen und für nachzuho-
lende Instandhaltungen bis März des Fol-
gejahres. Auch für die Ausgaben der Archi-
vierung von Geschäftsunterlagen und für 
Steuerberaterhonorare bildet das Unter-
nehmen Rückstellungen. Der Steuerbera-
ter hilft im Detail gerne dabei.

7  Kleinbetriebe profi tieren

Auch Firmen mit bis zu 600 000 Euro Jah-
resumsatz können die meisten Steuer-

tipps nutzen. Einzelunternehmen und Personen-
gesellschaften mit Ausnahme der GmbH & Co. KG 
brauchen bis zu dieser Umsatzgröße keine Bilanz 
zu erstellen. Ihre Einnahmen-Überschuss-Rech-
nung umfasst jedoch alle Betriebsausgaben, etwa 
den Investitionsabzugsbetrag und Abschreibungen. 
Bilanzinstrumente wie Rückstellungen und Wertbe-
richtigungen können sie allerdings nicht nutzen. Wo 
diese in der Praxis dennoch eine große Rolle spielen, 
kann der Betrieb von sich aus zur Bilanzierung wech-
seln und so alle Steuersparinstrumente einsetzen. 

8  Mitarbeiterfahrten sponsern

Chefs wissen, wie sehr es die Motivation hebt, wenn 
die Firma auf steuerfreie oder zumindest steuerver-
günstigte Extras hinweist und diese, soweit möglich, 
gewährt. Zum Beispiel erstattet der Betrieb bei Fahr-
ten zwischen Wohnung und erster Tätigkeitsstätte 

Wie sich Anschaffungen bezahlt machen
Der Betrieb hat Pkws und Kombis für 200 000 Euro gekauft. Die 
Nutzungsdauer beträgt laut AfA-Tabelle sechs Jahre. So viel Steu-
ern spart der Unternehmer vor dem Kauf und im ersten Jahr:

Beispiel Rechnung

Anschaffungskosten Fahrzeuge 200 000 €

40 % Abzugsbetrag vor dem Kauf 80 000 €

Steuerersparnis vor dem Kauf 1 33 600 €

AfA-Grundlage im 1. Jahr 2 120 000 €

20 % Sonder-AfA 24 000 €

16,66 % reguläre AfA 19 992 €

AfA insgesamt 43 992 €

Zusätzliche Steuerersparnis im 1. Jahr 1 18 477 €

Steuerersparnis insgesamt 52 077 €
1 Bei einem Steuersatz von 42 %; 2 200 000 € − 80 000 €. Quelle: PROFITS

Was der Staat bekommt
Die Größenordnung wichtiger Einnahmequellen.

Umsatzsteuer 227,6

Lohnsteuer 194,3

Gewerbesteuer 47,4

Körperschaftsteuer 27,1

Angaben in Milliarden Euro. Quelle: Bundesfi nanzministerium 2017
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Das Führen eines Fahrtenbuchs ist zwar aufwendig, bringt aber steuerliche Vorteile
Der Betrieb kauft einen Kombi für 40 000 Euro; jährliche Laufl eistung 60 000 Kilometer, davon 10 000 Kilometer privat. Die Betriebsausga-
ben betragen je Kilometer 35 Cent, die Entfernung zum Betrieb beträgt 10 Kilometer. Die Lohnsteuer für den Mitarbeiter errechnet sich so:

1 %-Methode Rechnung Fahrtenbuch Rechnung

1 % von 40 000 € × 12 4800 € 10 000 km × 0,35 € 3500 €

0,03 % von 40 000 € × 10 × 12 1440 €

30 % Lohnsteuer aus 6240 € 1872 € 30 % Lohnsteuer aus 3500 € 1050 €

Steuervorteil 822 €

Quelle: PROFITS

30 Cent je einfachen Kilometer. Die Firma versteu-
ert dies mit 15 Prozent pauschal und überweist das 
Geld sozialabgabenfrei. Wo die erste Tätigkeitsstätte 
ist, bestimmt in der Regel der Chef. Auch mit Sach-
werten wie einem Tankgutschein kann der Unter-
nehmer seine Mitarbeiter motivieren. Gewährt der 
Betrieb keine anderen Sachzuwendungen, darf der 
Gutschein monatlich bis zu 44 Euro wert sein. Ob 
darauf der Betrag, Benzin oder Diesel steht, ist egal. 
Wichtig ist nur, dass der Mitarbeiter dafür kein Bar-
geld bekommt. Auch der steuerfreie Zuschuss für 
öffentliche Verkehrsmittel ist möglich. Ein monat-
liches Jobticket bis zur Freigrenze von 44 Euro ist 
steuer frei, wenn keine weiteren Sachzuwendungen 
auf dem Lohnkonto stehen. 

9  Fitness fördern

Sport in der Freizeit hält Mitarbeiter fi t und nützt 
damit auch dem Unternehmen. Das Finanzamt 
genehmigt für Maßnahmen zur Gesundheitsförde-
rung 500 Euro jährlich je Mitarbeiter als steuerfreie 
Unterstützung. Der Zuschuss gilt für Trainingsein-
heiten im Betrieb selbst und für Kurse im Sportver-
ein oder im Fitnesscenter, soweit diese den Anforde-
rungen der Krankenkasse zur Gesundheitsvorsorge 
entsprechen. Laufende Mitgliedsbeiträge hingegen 
sind nicht steuerbefreit. Im Zweifel sollten Unterneh-
mer einfach über die Krankenkassen ihrer Mitarbei-
ter klären, welche Kurse aktuell anerkannt und damit 
förderungswürdig sind.

10  Aushilfen beschäftigen

Trotz weitverbreiteten Fachkräftemangels brauchen 
Betriebe häufi g zur Ergänzung auch Minijobber. Ver-

dienen die Aushilfen bis zu 450 Euro monatlich, führt 
der Betrieb pauschal 30 Prozent für die Sozialversi-
cherung und für die Lohnsteuer ab. Der Minijobber 
muss den anteiligen Rentenbeitrag der Pauschale 
von 15 Prozent auf den regulären Satz aufstocken 
und erhöht so für sich die Rentenanwartschaft. Auf 
Antrag können sich Minijobber davon mit einer ein-
monatigen Frist von der Deutschen Rentenversi-
cherung befreien lassen. Der Arbeitgeber leitet den 
Antrag weiter. Auch kurzfristig Beschäftigte kann die 
Firma bei Personalengpässen einstellen. Hier kom-
men Mitarbeiter infrage, die nur vorübergehend 
engagiert sind. Der Betrieb kann ihren Lohn mit 25 
Prozent pauschal versteuern, wenn sie höchstens 18 
Tage pro Jahr zusammenhängend für das Unterneh-
men arbeiten und maximal 72 Euro täglich verdie-
nen. Von der Sozialversicherung sind sie bei einer 
Beschäftigung von vornherein längstens für drei 
Monate oder 70 Arbeitstage befreit.

Das bleibt je Euro übrig
Welche Posten vom Bruttoverdienst eines 
 Arbeitnehmers abgezogen werden.

Angaben in Eurocent. Quelle: Bund der Steuerzahler 2017

Rest 45,4

33,3 Steuern

21,3 Sozialabgaben

32-39 dossier 171024-1432 SG.indd   3632-39 dossier 171024-1432 SG.indd   36 24.10.17   15:1124.10.17   15:11



37PROFITS  6/2017 | Dossier

Fo
to

: C
ol

ou
rb

ox

11  Eltern helfen

Chefs können bei Mitarbeitern mit kleinen Kindern 
die Kosten für eine Tagesstätte übernehmen. Solange 
der Nachwuchs noch nicht schulpfl ichtig ist, sind auf 
solche Zuschüsse weder Lohnsteuer noch Sozial-
abgaben fällig. Der Betrieb muss den Kindergartenzu-
schuss zusätzlich zum Lohn oder zum Gehalt gewäh-
ren und in der Abrechnung gesondert ausweisen. 
Eine Gehaltsumwandlung, bei der ein Teil des bishe-
rigen Einkommens für den Kindergartenzuschuss 
abgezweigt wird, ist nicht zulässig.

12  Vorsorge organisieren

Die betriebliche Altersversorgung ist vor allem in 
 größeren Unternehmen weitverbreitet. Die wich-
tigste Variante in Großbetrieben ist die Direkt- oder 
Pensionszusage. Die Firma sagt die spätere Rente 
selbst zu, bildet dafür steuersenkende Rückstellun-
gen und zahlt die Rente an die ehemaligen Mitarbei-
ter aus. Mittelständler unterstützen ihre Belegschaft 
meistens mit einer Direktversicherung – also mit 
einer Lebensversicherung – per Gehaltsumwand-
lung. Der Arbeitgeber setzt die Beträge als Betriebs-
ausgabe ab. Beim Mitarbeiter bleiben die Prämien bis 
zu 4 Prozent der Beitragsbemessungsgrenze steuer- 
und sozialabgabenfrei. Im Jahr 2017 sind das bis zu 
3048 Euro (alte Bundesländer) oder 2736 Euro (neue 
Länder). Weitere 1800 Euro sind lediglich steuerfrei. 
Ab 2018 sollen die Beträge auf 8 Prozent der Beitrags-
bemessungsgrenze steigen, der Zusatzbetrag von 
1800 Euro soll entfallen.

13  Firmenwagen stellen

Den Dienstwagen auch privat zu fahren, ist für Mitar-
beiter ein Privileg, das allerdings auch viele Steuern 
kosten kann. Doch mit geschickter Gestaltung sorgt 
der Arbeitgeber dafür, dass Steuer und Sozialabga-
ben gering ausfallen. In der Praxis am meisten ver-
breitet ist die 1-Prozent-Methode: Monatlich 1 Prozent 
des Bruttolistenneuwagenpreises plus 0,03 Prozent 
je einfachen Entfernungskilometer zwischen Woh-
nung und erster Tätigkeitsstätte rechnet der Betrieb 
wie das Gehalt ab. Fährt der Mitarbeiter in manchen 
Monaten nur selten mit dem Wagen zum Betrieb und 
teilt dies dem Chef schriftlich mit, kann er für diese 
Zeit statt 0,03 Prozent monatlich 0,002 Prozent je 
Tag und einfachen Entfernungskilometer der Stre-

cke Wohnung–Betrieb abrechnen. Bei nur fünf Tagen 
im Monat mit Fahrten zum Betrieb sind also nur 0,01 
Prozent je Entfernungskilometer monatlich steuer-
pfl ichtig. Noch interessanter für Mitarbeiter oder 
Unternehmer, die privat wenig mit dem Firmenwa-
gen unterwegs sind, ist jedoch ein Fahrtenbuch, denn 
hier muss der Betrieb nur die tatsächlichen Privat-
fahrten mit der Lohnabrechnung versteuern (siehe 

„Das Führen eines Fahrtenbuchs ist zwar aufwendig, 
bringt aber steuerliche Vorteile“).

14  Weihnachten feiern

Bald stehen wieder betriebliche Weihnachtsfeiern an, 
bei denen der Chef seiner Belegschaft danken kann. 
Auf Seite der Firma sind das Betriebsausgaben. Damit 
keine Lohnsteuer und Sozialabgaben anfallen, darf 
der Betrieb jährlich zwei Veranstaltungen anbie-
ten. Die Obergrenze der Ausgaben liegt bei 110 Euro 
brutto je Teilnehmer.

EXTRAS FÜR BESCHÄFTIGTE
Firmenfeiern lassen sich als Betriebsausgaben steuerlich gel-
tend machen. Dabei sind Vorgaben zu beachten (siehe Tipp 14).
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15  Privatwagen einsetzen

Die meisten Unternehmer haben einen Firmenwa-
gen, den sie in der Regel privat mitnutzen. Die Vor-
teile des Privatwagens vergessen dabei viele. Wer 
mit seinem eigenen Auto zu geschäftlichen Termi-
nen fährt, setzt für jeden gefahrenen Kilometer 30 
Cent als Betriebsausgabe ab. Für den Nachweis rei-
chen handschriftliche Aufzeichnungen auf einem 
Block oder eine Excel-Liste. Also einfach Datum, Ziel, 
Grund sowie Kilometerstand vor und am Ende der 
Fahrt notieren und die Liste für die Steuererklärung 
bereithalten. Übertreiben sollte man dies aber nicht: 
Die betrieblichen Fahrten dürfen maximal 50 Pro-
zent der Kilometerleistung eines Jahres ausmachen. 
Darüber hinaus gilt der Wagen als Betriebsvermögen, 
und es gelten die allgemeinen strengen Spielregeln.

16  Arbeitszimmer nutzen

Ein Unternehmer mit eigenem Büro im Betrieb kann 
sich zu Hause ein Arbeitszimmer einrichten. Die 
anteiligen Kosten für das Zimmer setzt er mit bis 
zu 1250 Euro jährlich als Betriebsausgabe ab (siehe 

„Berufl iche Ausstattung nutzen“). Es muss sich um 
einen Raum handeln, der überwiegend berufl ichen 
Inte ressen dient und von anderen Zimmern getrennt 
ist. Der Bundesfi nanzhof hat in diesem Jahr in einem 
viel beachteten Urteil das Sparpotenzial von Arbeits-
zimmern verdoppelt: Erledigen der Unternehmer 
und seine Ehefrau ihre berufl ichen Büroarbeiten 
dort, können beide jeweils 1250 Euro an Kosten im 

Jahr absetzen (Aktenzeichen VI R 86/13). Bisher galt 
dieser Höchstbetrag für beide Personen zusammen.

17  Kinder versorgen

Ob Kindertagesstätte, Tagesmutter, Au-pair-Mädchen 
zu Hause oder Verwandte mit ernsthaftem Arbeits-
vertrag: Wer Kinder unter 14 Jahren in die bezahlte 
Obhut eines Betreuers gibt, kann zwei Drittel der 
Kosten als Sonderausgaben absetzen. Der jährliche 

Steuerlast sinkt langsamer
Wie sich die Durchschnittssteuersätze verschiedener Einkommen 
durch Korrekturen im Tarifverlauf verändern.

44    Prozent

40

36

32

28

24

  50 000 € Einkommen       100 000 € Einkommen       150 000 € Einkommen 
Grundtabelle. Quelle: Bundesfi nanzministerium 2017

Berufl iche Ausstattung nutzen
Ein Unternehmerehepaar teilt sich zu Hause ein voll eingerichtetes 
Arbeitszimmer. Beide werden zusammen mit einem Steuersatz von 
42 Prozent veranlagt. Unterm Strich lassen sich so Steuern sparen.

Posten Betrag

Abschreibung des Raums 1300 €

Anteilige Nebenkosten 780 €

Computer (AfA) 500 €

Schreibtisch 300 €

Bürosessel 250 €

Gesamt 3130 €

Steuerersparnis 1315 €

Quelle: PROFITS

SELBSTSTÄNDIGE
Eine Chefi n, die auch zu Hause 
arbeitet, kann dafür nötige Aus-
gaben absetzen (siehe Tipp 16).

2000 2005 2010 2015 2018
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Auf immer digitaler werdenden Märkten ist Durchblick 

der Schlüssel zum Erfolg. Die NRW.BANK finanziert 

die Realisierung Ihrer Digitalisierungsvorhaben – mit 

attraktiven Förderprogrammen und Beratungs-

kompetenz. Sprechen Sie uns an!

 www.nrwbank.de/durchblick

Unternehmer wie Dirk Franke setzen 
für die Digitalisierung auf die Förder-
programme der NRW.BANK

Wir fördern 

das Gute in NRW.

17.07.17 Profits 100x280.indd   1 11.05.17   08:32

Höchstbetrag je Kind liegt bei 4000 Euro. 
Er entspricht Aufwendungen für den Sohn 
oder die Tochter von bis zu 6000 Euro. 
Das Finanzamt erkennt die Ausgaben mit 
Vorlage von Rechnungen oder Arbeits-
verträgen an.

18  Vermietung einplanen

Wer in einer Immobilie zur Vermietung 
investiert, hat laufende Einnahmen, sorgt 
fürs Alter vor und kann die Ausgaben als 
Werbungskosten absetzen. Die Haupt-
abzugsposten sind folgende: Notarkosten, 
Disagio, Schuldzinsen sowie 2 Prozent 
Abschreibung auf das Gebäude jährlich; 
bei Baujahren bis einschließlich 1924 sind 
es 2,5 Prozent. Größere Erhaltungsaufwen-
dungen kann der Vermieter sofort abset-
zen, sollte jedoch im Zweifel seinen Steuer-
berater fragen, denn zu hohe Investitionen 
können dazu führen, dass der Fiskus den 

Betrag als nachträgliche Anschaffungskosten ein-
stuft und nur zur Abschreibung zulässt.

19  Rürup-Rente angeben

Wer als Selbstständiger auf einen Schlag mit sei-
ner Altersvorsorge viel Steuern sparen will, schließt 
einen Rürup-Vertrag ab. Bis zu 23 362 Euro jährlich 
erkennt das Finanzamt derzeit mit 84 Prozent als 
Sonderausgabe an, bei Verheirateten zusammen bis 
zu 46 724 Euro. Die Beschränkungen: Der Betrag ist 
erst im Alter und nur als Rente auszahlbar und nicht 
beleih- oder vererbbar. Zudem müssen Rürup-Versi-
cherte die Rente im Alter versteuern.

20  Privat entnehmen

Ob Einzelunternehmer oder beispielsweise Gesell-
schafter einer Personenfi rma: Sie dürfen ihrem 
Unternehmen Geld wie auch Betriebsvermögen für 
private Zwecke entnehmen, wenn sie alles richtig 
dokumentieren. Braucht der Firmenchef zum Bei-
spiel 500 Euro, bevor er in ein Bekleidungsgeschäft 
geht, so nimmt er das Geld aus der Kasse und doku-
mentiert dies per Eigenbeleg mit dem Datum, dem 
genauen Betrag und dem Wort „Privatentnahme“ 
oder gibt dies entsprechend ins Kassensystem ein. 

Harald Klein
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Der Hinweis ist bewusst plat-
ziert: „Benötigen Sie wirklich 

mehrere Größen? Bitte bedenken 
Sie: Jede Retoure erzeugt Kos-
ten und belastet die Umwelt.“ So 
liest es der Kunde bei Mirapodo, 
wenn er das gleiche Paar Schuhe 
in zwei verschiedenen Größen in 
den Warenkorb legt und damit zur 
Kasse geht. Tatsächlich ist beim 

Schuhversender der häufigste 
Grund für eine Retoure die Pass-
form beziehungsweise die Größe 
der Schuhe, wie Johannes Merkl, 
Leiter der Business Unit bei Mira-
podo, berichtet. Der Appell an das 
gute Gewissen der Konsumenten 
ist nur ein Mittel, das der Schuh-
versender nutzt, um die Retouren-
quote zu senken.

Durchschnittlich 16 Prozent der 
bestellten Waren – über alle Pro-
duktbereiche hinweg – werden 
retourniert. Zu diesem Ergebnis 
kommt das Forschungsinstitut 
Ibi Research an der Universität 
Regensburg. Besonders betroffen 
davon sind Onlinehändler aus 
der Bekleidungsbranche, wo jede 
vierte Sendung wieder zurückgeht. 

Enormer Aufwand

Julia Miosga, Bereichsleiterin 
Handel & Logistik beim Berliner 
Digitalverband Bitkom, erklärt: 

„Wahlloses Bestellen im Internet 
ist zwar kein Massenphänomen, 
aber eine nicht zu vernachlässi-
gende Herausforderung für die 
Händler, denn Retouren bedeu-
ten nicht nur einen entgangenen 
Umsatz, sie verursachen auch Per-
sonal- und Prozesskosten – etwa, 
um die Retoure zu prüfen und in 
den Lagerbestand zurückzufüh-
ren.“ Nach Ibi-Angaben müssen 
Händler durchschnittlich 20 Euro 
pro Rücksendung einkalkulieren.

Die Herausforderung für die 
Onlinehändler liegt also darin, 
Retouren zu vermeiden, denn die 
Zahl der Bestellungen via Inter-
net wird zunehmen. Nach Anga-
ben des Handelsverbands HDE 
soll der Umsatz von 44 Milliarden 
Euro im Jahr 2016 auf 49 Milliar-
den Euro in diesem Jahr steigen. 
Ohne entsprechende Vorkehrun-
gen führt dies zu mehr Rückläu-
fen (siehe „Enormer Aufwand 
fürs wiederholte Versenden“). 
Ibi-Research-Director Georg Witt-
mann empfi ehlt Händlern, ihre 
Retourenquote zu messen. „Erst 
dann können sie Optimierungs-
potenziale entdecken“, sagt er. Oft 
lassen sich Rücksendungen recht 
einfach verhindern (siehe „Retou-
ren geschickt vermeiden“). Fo
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 Ruckzuck zurück!
Paketpost. Retouren gehören zum Geschäftsmodell der 
Onlinehändler dazu. Doch jeder zurückgesandte Artikel 
 verursacht Kosten. Diese lassen sich allerdings reduzieren.
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Die Verringerung der  Retouren 
gehen Onlinehändler unter-
schiedlich an. Während viele auf 
Hinweise von Käufern setzen, die 
den erstandenen Artikel im Shop 
bewerten und so Interessierten 
wichtige Hinweise geben, oder 
ihre Produktbeschreibungen mit 
Videos verbessern, bieten andere 
gezielte Beratungen an, damit der 
Kunde gleich das passende Pro-
dukt bestellt. Neben Ansprech-
partnern aus Fleisch und Blut, die 
zu den Geschäftszeiten via Tele-
fon oder Livechat erreichbar sind, 
nutzt beispielsweise Otto.de die 
virtuelle Beraterin Clara, die rund 
um die Uhr im Einsatz ist.

Auch das Modelabel Bonprix 
nutzt moderne Technik. Britta 
Kügler, Senior Project Manager 
und Expertin für das Management 
von Rücksendungen bei Bonprix, 
erklärt: „Je besser die Beratung, 
desto weniger besteht für unsere 
Kunden die Notwendigkeit, etwas 
zu retournieren.“ Das Unterneh-
men hat zum Beispiel eine Online-
hilfe entwickelt, die Frauen gezielt 
dabei unterstützt, den richtigen 
BH zu fi nden. Diese Anwendung 
führt die Kundin in wenigen 
Schritten zu einer individuel-
len Empfehlung und zum genau 

passenden Produkt. Das Berliner 
Start-up Fit Analytics bietet ent-
sprechende Lösungen. Händler 
integrieren dessen standardisier-
tes Beratungstool in ihren Shop; 
die Kundinnen geben ihre Maße 
und bevorzugte Passform ein und 
erfahren, wie viele vergleichbare 
Käuferinnen den entsprechenden 
Artikel in dieser oder jener Größe 

behalten haben. Das erhöht die 
Chancen enorm, dass der Artikel 
auch wirklich passt.

Was aber können Händler 
gegen sogenannte Hochretour-
nierer unternehmen, also  Kunden, 
die fast alles wieder zurückschi-
cken? Tanya Stariradeff, Rechts-
expertin bei Trusted Shops, erklärt: 

„Solange kein Vertrag zustande 
gekommen ist, steht es dem Händ-
ler frei, Bestellungen des Kunden 
nicht anzunehmen. Die Ableh-
nung muss auch nicht begründet 
werden.“ Experten sprechen hier 
von Vertragsfreiheit.

Bei allen Varianten kommt die 
Frage auf: Lohnt sich der ganze 
Aufwand am Ende überhaupt? 

„Ja“, sagt Ibi-Experte Wittmann. 
„Ein Drittel der von uns befragten 
Händler glaubt, dass bei einer um 
10 Prozent niedrigeren Retouren-
quote der Gewinn um bis zu 5 Pro-
zent ansteigen würde.“

Iris Quirin

Artikel
passte nicht

Produkt
gefi el nicht

Artikel war
beschädigt

Abweichung von
Beschreibung

Varianten
bestellt

Angaben in Prozent. Quelle: Statista 2017

Enormer Aufwand fürs wiederholte Versenden
Was Händler als die häufi gsten Retourengründe ihrer Kunden nennen.

62

39

30 30

20

Retouren geschickt vermeiden
Mit einfachen Maßnahmen lassen sich Rücksendungen reduzieren.

Produkte. Je besser die Artikel mit Text und Bild präsentiert werden, umso 
wahrscheinlicher ist es, dass sie auch live die Erwartungen der Kunden erfüllen.

Kundenurteil. Erfahrungen anderer inklusive einer Bewertungsskala bieten 
 Interessierten schon vor dem Bestellen eine Hilfe für die Kaufentscheidung.

Schnelligkeit. Vor allem bei Impulskäufen sorgen kurze Lieferzeiten für 
 weniger Retouren, denn mit dem Warten schwindet die Kaufeuphorie.

Analyse. Wird ein Produkt wegen desselben Grunds häufi g zurückgeschickt, 
sollte die Beschreibung verbessert oder das Angebot entfernt werden.
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Mit einem derartigen Erfolg 
hatte David Biebricher nicht 

gerechnet. Der Marketingleiter 
des Münchner Recruitingspezia-
listen Avantgarde Experts hatte 
ein Video drehen lassen, das im 
Anschluss nicht nur für Aufmerk-
samkeit bei potenziellen Fach- und 
Führungskräften sowie Unterneh-
men als Kunden sorgte, sondern 
auch noch mehrere Auszeichnun-
gen einheimste – allen voran den 
Deutschen Wirtschaftsfi lmpreis. 
Biebricher: „Wir wollten ein Video, 
das sich ganz bewusst abhebt von 
der Einheitsware, die manch ein 
Arbeitgeber produzieren lässt, um 
sich im Netz zu präsentieren.“

Unter Anleitung von Filmema-
cher Peter Schels, Geschäftsfüh-
rer der Münchner Al Dente Enter-
tainment GmbH, entstand eine 
unterhaltsame Persifl age, die über 
sechs Minuten ganz unterschiedli-
che Mitarbeiter zeigt, die sich teils 
übertrieben glücklich zu ihrem 
Unternehmen äußern.

Den richtigen Ton treffen 

„Obwohl ich zu Beginn durchaus 
Zweifel hatte“, sagt der 41-jährige 
Biebricher, „wuchs im Laufe des 
Projekts meine Überzeugung, dass 
die Idee funktionieren würde.“ 
Viele Firmenchefs sind anfangs 

skeptisch, wenn sie sich überle-
gen, ob sie einen Imagefi lm über 
ihren Betrieb drehen lassen sollen. 
Solche Werke gelten als aufwendig 
und teuer. Außerdem ist juristisch 
einiges zu beachten (siehe „Was 
rechtlich wichtig ist“). Und es ist 
durchaus fraglich, ob die Bewegt-
bilder den richtigen Ton treffen 
werden, um die Zielgruppe über-
zeugend anzusprechen (siehe 

„Inszeniert mit Augenzwinkern“). 
Wer es trotzdem wagt, ist meist 
sehr zufrieden (siehe „Eine Reihe 
von Vorteilen“). Entscheidend für 
den Erfolg sind eine gute Vorberei-
tung und ein professionelles Team 
für die Umsetzung. Fo
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Kamera läuft!
Firmenfi lme. Mit bewegten Bildern erreichen Unternehmer auf 
gewinnende Art ihre Kunden, Geschäftspartner und potenzielle 
Mitarbeiter. Damit solch ein Projekt gelingt, sind Profi s gefragt.

Mit einer Drohne lassen sich imposante Bilder vom eigenen Firmengelände produzieren. Viele Filmemacher nutzen solche Geräte.
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Wenn ein Arbeitgeber im Image-
film ohne Ironie auskommen 
möchte, ist aus Schels’ Sicht eines 
entscheidend: „Die Statements 
müssen glaubwürdig rüberkom-
men, damit die Zuschauer später 
spüren: Gerade redet eine Person, 
die das tatsächlich so meint.“ Ihm 
ist es deshalb am liebsten, wenn 
die im Unternehmen ausgesuch-
ten Interviewpartner vorher nicht 
genau wissen, welche Fragen 
gestellt werden. Deshalb rät der Fil-
memacher den Verantwortlichen: 

„Alle Personen, die bereit sind, im 
Video mitzumachen, sollten wis-
sen, dass sie frei und ehrlich ant-
worten können.“ Das Thema dürfe 
bekannt sein, etwa die Möglichkei-
ten fl exiblen Arbeitens. „Mehr aber 
nicht“, so Schels.

Was die optimale Länge eines 
Imagefilms anbelangt, so gibt 
es unterschiedliche Auffassun-
gen. Das Video von Avantgarde 
Experts dauert gut sechs Minuten. 
Marielle Heiß, Creative Director 
bei der Hamburger Agentur Jung 
von Matt/Saga, sagt: „Ein unter-
haltsamer Film kann auch län-
ger dauern.“ Die Imagefi lme, die 
ihre Agentur für die Berliner Ver-
kehrsbetriebe gedreht hat und die 
sich zum Gutteil als virale Hits 

entpuppt haben, dauern zwei bis 
knapp drei Minuten. Länger sei 
aber durchaus möglich, sagt die 
Kommunikationsdesignerin und 
ergänzt: „Bewegte Bilder dürfen zu 
keinem Moment langweilig sein.“

Die Wünsche klar äußern 

Das hat sich auch Karin Lember-
ger gesagt. Sie ist Verkaufsleiterin 
der Florett GmbH, eines Spezialis-
ten für komfortables Schuhwerk 
aus dem ostbayerischen Cham. 
Der Familienbetrieb hat einen 
Imagefi lm machen lassen. „In den 
vier Minuten haben wir alle wert-
vollen und informativen Aussa-
gen über uns für den Zuschauer 
kompakt verpackt“, sagt Lember-
ger. Es dürften höchstens fünf 
Minuten sein, denn Endverbrau-
cher schauten sich keinen Film 

über 20 Minuten an, der alles über 
eine Firma von A bis Z zeige.

Die Verkaufsleiterin erinnert 
sich noch gut an die Vorbespre-
chung mit Michael Geyer, dem 
Inhaber der Münchner Firma 
Snapshotfi lm, und erzählt: „Wir 
wollten vor allem zeigen, dass wir 
noch in Deutschland produzieren 
und die Ware nicht irgendwoher 
aus China kommt.“ Auch sollten 
die Menschen zu sehen sein, die 
hinter der Marke und der Fertigung 
stehen. Geyer fi lmte einen Tag lang 
in den Büros und Produktionsstät-
ten der Firmenzentrale. Hinzu kam 
ein Drohnenfl ug über den Betrieb. 

Der Aufwand war überschau-
bar, die Kosten für die Florett 
GmbH auch. Geyer: „Das ist eine 
sehr günstige Produktion gewe-
sen.“ Die Bandbreite sei allerdings 
riesig. „Es gibt zwei- bis dreiminü-
tige Imagefi lme für Unternehmen, 
die heute vom Preis her im vier-, 
aber auch im fünf- oder gar sechs-
stelligen Bereich liegen“, so Geyer. 
Deshalb sollte zu Beginn die Bud-
getfrage geklärt werden, dann 
könnten alle Beteiligten schauen, 
was möglich sei.

Der Inhaber von Snapshotfi lm 
nennt noch einen weiteren wich-
tigen Punkt: „Die Florett GmbH 
hat den Film mit allen Nutzungs-
rechten bekommen, weltweit ein-
setzbar und zeitlich unbegrenzt.“ 
Hierzu erklärt Christian  Solmecke, 
Rechtsanwalt sowie Partner 

„Wir wollten ein Video, das 

sich bewusst von anderen 

Arbeitgeberfi lmen abhebt“

David Biebricher, Leiter Marketing bei Avantgarde Experts

Was rechtlich wichtig ist
Anwalt Christian Solmecke zu Fragen des Urheberrechts.

  Mitarbeiter. Da jeder das Recht hat, über die Verwendung 
seines Bildes frei zu bestimmen, benötigt der Arbeitgeber die 
Einwilligung der Arbeitnehmer, die im Unternehmensfi lm vor-
kommen. Wichtig ist es auch, sich die ausschließlichen Nut-
zungs- und Verwertungsrechte einräumen zu lassen, inklusive 
der Erlaubnis zur kommerziellen Nutzung der Aufnahmen.

  Agentur. Darüber hinaus sollte ein Firmenchef die Rechte 
weiterer Dritter im Blick haben. Der beauftragte Dienstleister 
muss ihm zusichern, dass er selbst über alle eingeräumten 
Rechte verfügt, etwa für die Hintergrundmusik.

  Kontrakt. Es empfi ehlt sich, solche Verträge stets schrift-
lich zu schließen, denn sie bieten erheblich mehr Rechts-
sicherheit als mündliche Absprachen.

42-44 imagevideos 171024-1445 SG.indd   4342-44 imagevideos 171024-1445 SG.indd   43 24.10.17   15:1124.10.17   15:11



44

VERKAUFEN [ Imagevideos ]

PROFITS  6/2017

Fo
to

s:
 F

1 
O

nl
in

e,
 H

ei
ß,

 S
hu

tt
er

st
oc

k

„Inszeniert mit 
Augenzwinkern“
PROFITS: Jung von Matt landete 
einige virale Hits. Wie schafft 
man die nötige Aufmerksamkeit?
Heiß: Damit das funktioniert, 
haben wir eine klare Devise, und 
die lautet schlicht: Unterhalten 
oder untergehen. Dafür ist es wich-
tig, sich von der dokumentarischen 
Darstellung zu trennen, die Norm 
zu brechen und etwas  Besonderes 
zu schaffen. Auch ein Unterneh-
mensfi lm sollte Unterhaltungswert 
haben.
PROFITS: Und wie geht das?
Heiß: Dafür braucht es ästhetische 
Bilder. Das ist auch mit Emotionen 
möglich und mit Humor. Die Berli-
ner Verkehrsbetriebe etwa bekom-
men einiges an Kritik zu hören. 
Bei dem BVG-Clip „Arie“ haben wir 
den Kunden eine Bühne gegeben 
und in der Anmutung von Mozarts 
„Zauberfl öte“ die wichtigsten 
Beschwerden von Opernsängern 
vortragen lassen. Das ist inszeniert 
mit Augenzwinkern und kommt an.
PROFITS: Was ist dafür nötig?
Heiß: Am besten klären die Verant-
wortlichen im Unternehmen sehr 
genau, was sie welcher Zielgruppe 
gegenüber auf welchen Kanälen 

vor allem kommunizieren wol-
len. Diese Informationen 

sind extrem wichtig für die 
Arbeit der Agentur- und 

Filmprofi s.

Marielle Heiß, 
Creative 

 Director bei der 
Agentur Jung 

von Matt/Saga

Heiß: A
wortlich
genau,
gegen

vor 
l

Bei Dreharbeiten in der Firma sind 
Filme macher gefragt. Trotzdem können 

sich die Kosten im Rahmen halten.

Eine Reihe von Vorteilen
Wie Unternehmer die Vorzüge von Firmenvideos einschätzen.

Mehr  Kundenverständnis 
für Produkte und Dienste 97

Wirken am besten, wenn sie 
kürzer als zwei Minuten sind 95

Helfen, den  Verkauf 
zu steigern 81

Erhöhen die  Klickzahlen 
auf der Firmenseite 76

Sind ein effektives 
Marketinginstrument 62

Reduzieren die Zahl 
 telefonischer Nachfragen 53

Angaben in Prozent. Quelle: Wyzowl

der Kölner Medienrechtskanzlei 
Wilde Beuger Solmecke: „Da hin-
zugezogene Dienstleister in der 
Regel von der Entwicklung bis zur 
Ablieferung des fertigen Videos an 
dem Prozess verantwortlich betei-
ligt sind, gelten sie somit auch als 
dessen Urheber.“ 

Die Marke nachhaltig stärken

Das Unternehmen dürfe das Video 
daher lediglich nutzen, wenn es 
per Vertrag die Verwertungs- und 
Nutzungsrechte innehabe. Solme-
cke rät Firmenchefs: „Diese soll-
ten sie sich grundsätzlich aus-
schließlich und zeitlich sowie 
räumlich unbeschränkt einräu-
men lassen, um der Gefahr einer 
Urheberrechtsverletzung zu ent-
gehen.“ Und wer das produzierte 
Video in sozialen Netzwerken ver-
öffentlichen möchte, sollte eben-
falls daran denken, sich auch für 
diese Art der Nutzung die Rechte 
schriftlich einräumen zu lassen.

Bei dem Chamer Schuhherstel-
ler denken die Verantwortlichen 

längst über den fi rmeneigenen 
Onlineauftritt hinaus. Melanie 
Schmaderer, bei der Florett GmbH 
fürs Marketing und den Verkauf 
zuständig, sagt: „Wir wollen uns 
als Marke verstärkt in den sozia-
len Medien präsentieren.“ Deshalb 
fi nde sich das Imagevideo nicht 
nur auf der Firmenseite, sondern 
ebenso auf Facebook und Youtube. 
Schmaderer: „Auch im Social-
Media-Bereich wird der Kontakt 
zu unseren Kunden gepfl egt.“

Dass Bewegtbilder etwas bewir-
ken, zeigt sich im Onlineshop auf 
Florettshoes.de. Dort ist ein Video 
eingebunden, das die Präsentation 
der Frühjahrs- und Sommerkol-
lektion 2017 zeigt. Sechs Models 
führen auf der Mitteldeutschen 
Schuhmesse in Schkeuditz die 
Kreationen aus Cham vor. „Dieses 
Video soll unsere Kunden bei ihrer 
Kaufentscheidung unterstützen“, 
so Kommunikationsmana-
gerin Melanie Schmade-
rer. Das dürfte sich 
auszahlen.

Rudolf Kahlen
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Für den US-amerikanischen 
Humoristen Henry  Wheeler 

Shaw war die Sache klar. Er prägte 
gegen Ende des 19. Jahrhunderts 
den Spruch „Der Zins kennt keine 
Pause. Er arbeitet auch nachts und 
am Sonntag. Sogar an  Regentagen“. 
Entsprechend wünscht sich der 
Bundesverband Deutscher Stif-
tungen heute „mehr Nachtschich-
ten, Sonntagsarbeit oder schlech-
tes Wetter“, wie es in einer Analyse 
der Organisation heißt, denn der 
niedrige Kapitalmarktzins macht 
auch diesem Sektor zu schaffen. 
Schließlich soll mit den Erträgen 
aus dem Stiftungsvermögen dau-
erhaft Gutes bewirkt werden.

Bei einer solchen sogenannten 
Ewigkeitsstiftung muss das Ver-
mögen als ständig sprudelnde 

Ertragsquelle auch dauerhaft 
erhalten bleiben. Ganz in diesem 
Sinne erklärt Eric Hiedemann als 
Rechtsanwalt und zertifi zierter 
Stiftungsberater: „Dies verlangt 
in der Regel bereits das jeweilige 
Stiftungsrecht der Bundesländer.“ 

Gute Alternativen nutzen

Das Problem: Wenn Zinseinnah-
men aus sicheren Anleihen aus-
bleiben und die Infl ationsrate 
wie im vergangenen August auf 
1,8 Prozent im Vorjahresvergleich 
steigt, fällt realer Vermögenserhalt 
schwer. Entsprechend geht mitt-
lerweile jede dritte Stiftung davon 
aus, genau das im Jahr 2017 nicht 
mehr zu schaffen, wie der Bundes-
verband ermittelt hat. Der Druck 

mit Blick auf den Kapital erhalt 
nimmt den Experten zufolge zu. 
Und Geld für die vom Gönner 
gewünschten guten Taten bleibt 
kaum noch übrig (siehe „Überwie-
gend die kleine Lösung“).

Daher gilt eines: Bestehende 
und potenzielle Stiftungen soll-
ten andere als die üblichen Wege 
beschreiten, um wieder höhere 
Erträge zu erzielen und ihren 
Zweck dauerhaft erfüllen zu kön-
nen. Auch deshalb verknüpft 
die Interessenvereinigung das 
Umfrage ergebnis mit dem Appell, 
sich stärker mit dem Thema Stra-
tegien und Richtlinien der Anlage 
zu beschäftigen. Tatsächlich sind 
die Möglichkeiten solch einer 
gemeinnützigen Organisation 
 vielfältig. Neben Anleihen sind 

Lebenswerk. Die Flaute beim Wertpapierzins erschwert Wohltätern vieler Stiftungen 
die Erfüllung des Zwecks ihrer Einrichtung. Doch es gibt gute Auswege.

Stimmige Wohltat
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Interessante Varianten
Drei nützliche Modelle für potenzielle Wohltäter im Überblick.

Ewig stiften. Die Einrichtung muss ihr Kapital erhalten und darf den 
Satzungszweck nur aus den Erträgen des Vermögens verwirklichen.

Befristet Gutes tun. Einer Verbrauchsstiftung ist es erlaubt, ihren Kapi-
talstock für Satzungszwecke aufzuzehren. Als rechtsfähige Einrichtung 
muss eine Lebensdauer von zumindest zehn Jahren gewährleistet sein.

Dauerhaft und fl exibel helfen. Für die Mischung aus Ewigkeits- und 
Verbrauchsstiftung gilt: Ein vom Wohltäter festgelegter Teil des Kapital-
stocks muss dauerhaft erhalten bleiben; ein weiterer darf für den Satzungs-
zweck ausgegeben werden. Besondere Privilegien beim Spendenabzug 
gelten nur bei Zuwendungen in den zu erhaltenden Teil des Kapitalstocks.
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Anlagen in Aktien, Immo-
bilien oder sonstigen alter-
nativen Investments mög-
lich. Werner Mantl, Leiter 
Generationen- und Stif-
tungsmanagement bei der 
Stadtsparkasse München, 
betont: „Heutzutage ist es 
zwar schwieriger, ausrei-
chend Erträge zur Erfül-
lung des Stiftungszwecks 
zu erzielen“ – aber es sei 
nicht unmöglich (siehe 

„Stiftungen müssen ihre 
Strategie überdenken“).

Ein Beispiel dafür ist 
die W.-P.-Schmitz-Stiftung, 
die laut Aussagen ihres 
Geschäftsführers Michael 
Dirkx bis zu 40 Prozent 
ihres Vermögens in Aktien 
investieren darf. „So schaf-
fen wir den realen Ver-
mögenserhalt“, erklärt er. 
Damit macht er anderen 
Stiftungen Mut, betont zugleich 
aber, dass auch sie sämtliche 
Anlagerisiken im Blick haben 
müssten. Dirkx ergänzt: „Dafür ist 
das Know-how von Profi s notwen-
dig.“ Er hat mit dem Anlagema-
nagement mehrere Geldinstitute 
beauftragt, darunter die Stadt-
sparkasse Düsseldorf. 

Dirkx weist auf eine weitere 
interessante Möglichkeit hin, wie 
für einen Stiftungszweck jedes 
Jahr trotz Zinstief und eventuell 
schwankender Wertpapier erträge 
das vom Stifter gewünschte För-
dervolumen sichergestellt wer-
den kann: mit einer sogenannten 
Teilverbrauchsstiftung. Dieses 
Konstrukt ist ein Hybrid aus der 

sogenannten Ewigkeitsstiftung 
und aus einer Verbrauchsstiftung 
(siehe „Interessante Varianten“). 

Letztere darf nach den Worten 
von Daniel J. Fischer, Rechtsan-
walt, Steuerberater und Partner 
der Bonner Kanzlei BKL Fischer 
Kühne + Partner, „ihren Kapi-
talstock für die Stiftungszwecke 
verbrauchen“. Er präzisiert: „Sie 
kann als rechtsfähig anerkannt 
werden, wenn mindestens eine 
zehnjährige Lebensdauer gewähr-
leistet ist.“ Ein Vorteil einer Teilver-
brauchsstiftung ist ihm zufolge, 
dass in Zeiten schlechter Ertrags-
lage die Einrichtung ihren Zweck 
weiter verwirklichen könne – 
dann eben „aus der Substanz“. 

Dem allerdings stehe ein Manko 
gegenüber. Fischer: „Besondere 
Privilegien beim Spendenabzug 
gelten nur bei Zuwendungen in 
den zu erhaltenden Teil des Kapi-
talstocks.“ Konkret: Das Privileg, 
zusätzlich zum normalen Spen-
denabzug 1 Million Euro pro Stifter 
über zehn Jahre abzusetzen oder 
sogar 2 Millionen bei Zusammen-
veranlagung, gibt es hier nicht. 

Bisher sind Teilverbrauchs-
stiftungen noch vergleichsweise 
selten. Zu den Vorreitern zählt 
Christa Rohde-Dachser, Unter-
stützerin der Stiftung zur Förde-
rung der universitären Psycho-
analyse, insbesondere an der 
Internatio nal Psychoanalytic Uni-

Hilfe für Kinder ist oft 
ein sehr wichtiges Motiv 

wohlhabender Stifter.
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versity in Berlin. Die Professorin 
hat die gemeinnützige Organisa-
tion gegründet und erzählt: „Sie 
besitzt ein Grundstockvermögen, 
das zu erhalten ist.“ Zum größeren 
Teil sei sie aber mit verbrauchba-
rem Vermögen ausgestattet. 

Flexibilität als Trumpf

Nach eingehender Beratung habe 
sie sich für dieses Modell ent-
schieden, „weil es der Einrichtung 
erlaubt, fl exibel zu reagieren“. 
Rohde-Dachser folgert: „So kann 
die Stiftung größere Beträge genau 
dann einsetzen, wenn sie benötigt 
werden.“ Eben diese Anpassungs-
fähigkeit lässt Teilverbrauchsstif-
tungen ins Blickfeld von Firmen 
und Banken rücken.

Die Stadtsparkasse Düsseldorf 
jedenfalls stellt ein vermehrtes 
Interesse fest, diese Variante zu 
wählen. Andreas Vogt, Direktor 
Private Banking, nennt eine Grö-
ßenordnung: „Zurzeit überlegen 
5 von 45 der von uns beim Grün-
dungsprozess begleiteten Stiftun-
gen, einen Teilverbrauch in der 
Satzung festzuschreiben.“ Der 

größte Pluspunkt sei die Flexibi-
lität. So könne schon direkt nach 
der Stiftungsgründung zum Bei-
spiel durch eine größere Summe 
mit festgelegten Tranchen über 
einen bestimmten Zeitraum ein 
Projekt verwirklicht werden. 

Gleichzeitig verbleibe ein Ver-
mögensanteil als Stiftungsstock-
kapital in der Einrichtung, um 
dem traditionellen  Verständnis 
entsprechend „auf die  Ewigkeit 
ausgerichtet“ zu wirken. Ein durch 
den Stifterwillen festgelegtes Ver-
brauchskonzept sei wünschens-
wert. Vogt weist zudem darauf 
hin, dass eine bestehende, recht-

lich selbstständige Stiftung in 
eine Teilverbrauchs- oder eine 
Verbrauchsstiftung umgewan-
delt werden könne. Auch das 
sei in jüngster Zeit vorgekom-
men. „Daher sind wir sicher“, so 
der Bereichsleiter, „dass in dem 
momentanen Umfeld die Akzep-
tanz von Formen, die Erhalt und 
Verbrauch von liquidem Vermö-
gen in geschickter Form miteinan-
der kombinieren, zunehmen wird.“ 

Auch  Stiftungsgeschäftsführer 
Michael Dirkx ist aktuell dabei, 
mithilfe seiner Experten „eine Teil-
verbrauchsstiftung zu gründen“.

Jan Münster

„Stiftungen müssen ihre Strategie überdenken“
PROFITS: Wie trotzen Stiftungen dem Zinstief?
Mantl: Viele müssen ihre Anlagestrategie  überdenken. 
Mit sicheren Anleihen allein lassen sich die Erträge zur 
Erfüllung des Stiftungszwecks nur noch schwer  erzielen. 
Notwendig ist die Beimischung anderer Vermögens-
klassen wie Aktien und Immobilien. Für beides gibt es 
Fondslösungen.
PROFITS: Wie gehen Sie mit den Risiken um?
Mantl: Zunächst einmal bedeutet eine Diversifi zierung 
des Stiftungsvermögens auch Risikostreuung. Und natür-
lich unterstützen wir Stiftungen bei der Erstellung ihrer 
Anlagerichtlinien. Ausgangspunkt sind immer der Stifter 
mit seinem Stiftungsvermögen sowie seinen Wünschen 

in puncto Förderzweck, das jährlich angestrebte Förder-
volumen und die Fristigkeit der Förderung. Soll sie auf 
ewig ausgerichtet sein oder für zum Beispiel zehn Jahre?
PROFITS: Gibt es Erfolgsbeispiele?
Mantl: Wir haben viele Stiftungen, die ganz oder überwie-
gend in dividendenstarken Aktien investieren und damit 
seit 20 oder 30 Jahren ordentliche Erträge erzielen. Das 
spricht sich langsam herum.

Werner Mantl, Leiter  Generationen- 
und Stiftungsmanagement der 

Stadtsparkasse München

Überwiegend die kleine Lösung
Die unterschiedlich großen Stiftungen bürgerlichen Rechts – unterteilt 
nach Stiftungskapital in Euro.

Angaben in Prozent. Quelle: Datenbank Deutscher Stiftungen

10 000 001 bis 100 000 000 4,6

1 000 001 bis 10 000 000 22,8

26,0 Bis 100 000

0,8 Mehr als 100 000 000

45,8 100 001 bis 1 000 000
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Die andauernden  Diskussionen 
um hoch verschuldete Staa-

ten, schwächelnde Regionen und 
anhaltende Nullzinsen bei vie-
len Geldanlagen  beunruhigen 
Privatinvestoren, wenn sie auf 
Europa blicken. Diese Verunsi-
cherung versperrt schnell den 
Blick aufs Gute, denn der alte 
 Kontinent bietet jede Menge 
Investmentchancen. Dazu meint 
Joachim Schallmayer, der das 
Team Kapitalmärkte & Strategie 
im Makro Research der DekaBank 
leitet: „Die europäische Wirtschaft 
erfährt bereits seit einigen Quarta-
len eine spürbare und nachhaltige 
Wachstumsbelebung.“

Um 2,2 Prozent sei das reale 
Wirtschaftswachstum 2017 im 
Vergleich zum Vorjahr gestiegen 
und damit in ähnlichem Maß wie 
in den USA. Die Fundamental-
daten wie Umsatz und Gewinn 
vieler europäischer Konzerne 
sind gut und die Unternehmens-
aktien günstig bewertet. Zudem 
gewinnt der Aufschwung in den 
Euro-Ländern an Breite. „Insge-
samt erwirtschaftet die Region 
heute eine höhere Wirtschaftsleis-
tung als vor der Finanzmarktkrise 
2008“, so Schallmayer. Gleichzei-

Hallo, 
Europa!

Strategie. Trotz aller Unsicher-
heiten an den globalen Finanz-

märkten spürt das Management 
des Fonds Deka-Europa Aktien 
Spezial gezielt besonders aus-

sichtsreiche Investments auf.

Positive Tendenz
Obwohl vor allem risikoarme Aktien ausgewählt werden, hat der Fonds in den letz-
ten drei Jahren eine Rendite erzielt, die über der des breiten Marktindexes liegt.

130 Prozent

120

110

100

90

10/14 04/15 10/15 04/16 10/16 04/17 10/17
  Deka-Europa Aktien Spezial CF (A)       MSCI Europe (GDTR, UHG)     Quellen: DekaBank, Onvista, Stand: 2.10.2017

Swisscom. Der 
Telekomkon-
zern zählt zu 
den Erfolgs-
investments 
des Aktienfonds. 
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tig bleibt aber die politische Situa-
tion in Europa schwierig und ist 
damit ein Risikofaktor.

In solch einem unsteten Umfeld 
entscheiden Anleger oft nach 
Bauchgefühl. Sie verkaufen über-
stürzt, wenn die Kurse nach unten 
drehen, oder verpassen günstige 
Einstiegschancen. Mit dem Deka-
Europa Aktien Spezial holen sich 
Anleger ein Stück Vernunft ins 
Depot, denn der Fonds folgt bei 
seiner Anlageentscheidung einem 
quantitativen Investmentansatz – 
Emotionen bleiben außen vor. 

Ausgeklügelte Analyse

Das Fondsmanagement um Sven 
Björn Thießen filtert anhand 
fi nanzmathematischer Analysen 
zunächst diejenigen Aktien her-
aus, die niedrige Kursschwankun-
gen und damit ein vergleichsweise 
geringes Verlustrisiko erwarten 
lassen. Dabei kommen alle Län-
der in Betracht, sämtliche Bran-
chen und Großkonzerne ebenso 
wie börsennotierte Mittelständ-
ler. Zu den größten Investments 
des Fonds zählten Anfang Oktober 
2017 der Schweizer Telekommuni-
kationskonzern Swisscom und der 
britische Reinigungsmittelherstel-
ler Reckitt Benckiser.

Mit dem defensiven Fokus ver-
sucht der Fonds, von der soge-
nannten Low-Risk-Anomalie am 
Aktienmarkt zu profi tieren. Thie-
ßen erklärt: „Märkte belohnen 
höhere Risiken nicht automatisch 
mit höheren Renditen.“ Daher 
eigne sich die Low-Risk-Strategie 
gut für defensive Anleger, die sich 
nicht an einer Benchmark orien-
tieren. Beim Fonds Deka-Europa 
Aktien Spezial geht es nicht 
darum, den Ertrag zu maximieren, 
sondern die Rendite in Abhän-
gigkeit vom Risiko – die soge-

nannte Sharpe Ratio. „Das defen-
sive Portfolio des Fonds lässt ein 
Risiko erwarten, das etwa 30 Pro-
zent geringer ist als das des Akti-
enmarkts“, so der Fondsmanager.

Die Besonderheit des Fonds 
Deka-Europa Aktien Spezial ist 
seine eingebaute Hebelwirkung. 
Thießen nutzt geeignete Finanz-
instrumente, um den Investitions-
grad zu erhöhen. Als Folge liegt 
das erwartete Risiko des Fonds 
ungefähr auf Marktniveau, die 
erwartete Rendite aber etwas dar-
über. In einem stark schwanken-

den Umfeld spielt der Fonds seine 
Stärke aus, weil er Renditechancen 
mitnimmt, aber Extrem verluste 
bei fallenden Kursen abmildert. So 
konnte Thießen sein Anlagepro-
dukt in den vergangenen Jahren 
erfolgreicher durch den schwie-
rigen Markt manövrie ren, als es 
dem europäischen  Aktienindex 
MSCI Europe gelungen ist (siehe 

„Positive Tendenz“).
Seit seiner Aufl egung im Jahr 

2012 erwirtschaftete der Deka-
Europa Aktien Spezial jedes Jahr 
im Schnitt 11,19 Prozent Rendite 
(siehe „Fonds-Porträt“). Die Wert-
entwicklung in der Vergangenheit 
ist jedoch kein zuverlässiger Indi-
kator für die Zukunft. Der Fonds 
bleibt typischen Risiken ausge-
setzt, wenn die Strategie nicht 
aufgehen sollte. Dass die Ziele 
erreicht werden, ist nicht garan-
tiert. Verluste sind mithin möglich.

Denn: Europa werde weiterhin 
ein unsicheres Terrain bleiben, 
erwartet Deka-Ökonom Schall-
mayer. Umso wichtiger ist es für 
Anleger, die robusten Konzerne 
aufzuspüren: diejenigen, die glo-
bal aufgestellt sind und mit ihren 
Produkten und Dienstleistungen 
auf den internationalen Märkten 
eine Spitzenposition einnehmen. 
Dann wird Europa auch 2018 sehr 
gute Investmentchancen bieten.

Britta Scholz
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Deka-Europa Aktien Spezial CF (A)

Der Fonds investiert in  Anteilen 
von Unternehmen mit Sitz in 
Europa. Bei den Anlageentschei-
dungen werden Aktien mit bisher 
vergleichsweise geringen Schwan-
kungen und zugleich soliden 
Ertragsaussichten berücksichtigt.

ISIN: LU0835598458

Ausgabeaufschlag: 3,75 %

Verwaltungsvergütung: 1,25 %

Risiko- und Ertragsprofi l: 5

Nettowertentwicklung 1 Jahr: 13,76 %

Nettowertentwicklung 3 Jahre: 34,24 %

Seit Aufl egung am 2.11.2012: 74,70 %
In der Nettowertentwicklung sind die anfallenden 
Kosten auf Fonds- sowie auf Anlegerebene berück-
sichtigt. Fondspreise unterliegen Wertschwankungen, 
die sich auf das Anlageergebnis positiv wie negativ 
auswirken können. Die angegebenen Wertentwick-
lungen sind kein verlässlicher Indikator für die künf-
tige Wertentwicklung. Referenzdatum: 10.10.2017.

F O N D S - P O R T R Ä T

Chancenreiche Werte. An dem französischen Öl- und Gasförderer Total (l.) 
sowie dem britischen Sagrotan-Hersteller Reckitt Benckiser hält der Fonds 
Deka-Europa Aktien Spezial vergleichsweise große Anteile.
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20 Fragen an …

Matthias Förster kam 1971 
in Nürnberg zur Welt und 
wuchs in Lauf an der Peg-
nitz auf. Er studierte an 
der Fachhochschule Nürn-
berg Werkstofftechnik. Der 
Diplom- Ingenieur ist seit 
2008 technischer Geschäfts-
führer bei Döbrich & Heckel. 
Das weltweit tätige Unter-
nehmen mit Hauptsitz im 
fränkischen Altdorf hat 75 
Mitarbeiter. Weil der Ener-
gieverbrauch in der kera-
mischen Industrie hoch ist, 
achtete der heute 46-Jäh-
rige besonders darauf, die 
Energieeffi zienz zu steigern. 
Dafür kürte eine Jury die 
Firma zum Energieeffi zienz-
gewinner 2017. Förster ist 
verheiratet und hat ein Kind.

V I TA

1_ Womit haben Sie Ihr erstes Geld verdient?

Als Kind mit dem Verkauf von Kirschen auf dem Markt mit meiner Mutter.
2_ Und was haben Sie sich davon geleistet?

Das weiß ich leider nicht mehr. 
3_ Welches Schlüsselerlebnis machte Sie zum Unternehmer?

Die Selbstständigkeit meiner Mutter, die sich im Nebenerwerb mit ihrem 
Marktstand einen Namen gemacht hatte.
4_ Was ist Ihre wichtigste Erkenntnis als Unternehmer?

Entscheidungen müssen getroffen werden. 
5_ Was haben Sie verdammt gut hinbekommen?

Meinen Sohn Lukas, der mittlerweile 17 Jahre alt ist.
6_ … und was haben Sie vermasselt?

Bestimmt so einiges im Leben, aber nichts Gravierendes.
7_ Drei Eigenschaften, die Sie an Menschen schätzen?

Zuverlässigkeit, Mut und Ehrlichkeit.
8_ Mit wem würden Sie gerne mal ein Bier trinken?

Gerne einen Wein mit jedem, der nett ist.
9_ Wer sind Ihre Helden?

Früher war es Superman, heute eher der Astrophysiker Stephen Hawking.
10_ Welches Talent hätten Sie gerne?

Passt schon, sage ich als Franke. Mithin: Ich bin zufrieden.
11_ Was ist für Sie das größte Glück?

Da gibt es nur eines: Gesundheit.
12_ Was ist für Sie das größte Unglück?

Das Gegenteil: die Krankheit.
13_ Welchen Flecken Erde würden Sie gerne bereisen?

Viele Regionen sind sehr interessant. So etwas entscheide ich recht spontan. 
14_ Welche Strecke legen Sie am liebsten zurück?

Frühmorgens beim Sonnenaufgang Richtung Süden – egal wohin.
15_ Was war Ihre schwerste Entscheidung als Unternehmer?

Solche Entschlüsse sind laufend zu fällen. Die gehören einfach dazu.
16_ Welchen Snobismus leisten Sie sich?

Manchmal kann ich zu direkt sein.
17_ Welche Rituale pfl egen Sie?

Ich stehe zwischen fünf und sechs Uhr auf und genieße eine Tasse Kaffee.
18_ Worüber können Sie am meisten schmunzeln?

Das muss nicht jeder wissen. 
19_ Ihre größte Leidenschaft?

Mit den Händen etwas erschaffen.
20_ Was ist Ihr kostbarster Besitz?

Meine Freiheit und die Familie.

Matthias Förster
Als technischer Geschäftsführer der Döbrich & Heckel GmbH & Co. 
KG hat Förster den Energieeinsatz des Produzenten keramischer 
Bauteile pro Tonne Rohmaterial um mehr als 70 Prozent gesenkt.
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