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Aus der Praxis fur die Praxis

Dem deutschen Aphoristiker Werner Mitsch
wird das Bonmot zugeschrieben: "Gibt es ei-
nen Unterschied zwischen Theorie und Pra-
xis? - Es gibt ihn, in der Tat!"

Diese Tat-Sache ist den Mitgliedern des Be-
rufsverbands Die KMU-Berater - Bundesver-
band freier Berater e.V. gut bekannt. Sie wis-
sen, dass eine effektive Beratung e.V. nur
gelingt, wenn sie den mittelstandischen Unter-
nehmer bei der Umsetzung der gemeinsam
entwickelten Mafinahmen unterstiitzen. Diese
Umsetzungskompetenz unterscheidet sie von
vielen anderen Beratern. Theoretische Kennt-
nisse und eine ausgepragte Methodensicher-
heit sind nur eine Voraussetzung fir eine er-
folgreiche Beratung im Mittelstand.
Wirtschaftlich wirksam wird die Beratung erst
durch das Ubertragen der gewonnenen Er-
kenntnisse in die Praxis.

Dabei nimmt der Berater eine anspruchsvolle
Rolle ein. Auf der einen Seite ist er Dienstleis-
ter, der eine zusatzliche Kompetenz in das Un-
ternehmen einbringt. Auf der anderen Seite
muss er einen Veranderungsprozess fihren.
Menschen mdgen Verdnderungen oft nicht.
Praxisorientierte Beratung erfordert deshalb
immer auch den konstruktiven Umgang mit
Widerstanden, sei es beim Unternehmer oder
in seiner Familie, bei den Mitarbeitern oder bei
externen Geschaftspartnern und Kapitalge-
bern. Die Aufgabe des Beraters ist es, in die-
sem Umfeld den gemeinsam als richtig er-
kannten Weg konsequent zu verfolgen.

Die Fahigkeit, Veranderungen in inhaberge-
fihrten Unternehmen behutsam und beharr-
lich umzusetzen, laBt sich nur in der Praxis
erwerben. Geht es doch darum, dass alle be-
teiligten Menschen verstehen und akzeptieren,
warum die gemeinsam erarbeiteten Mafinah-
men geeignet sind, das Unternehmen und die

in ihm tatigen Menschen erfolgreicher zu ma-
chen. Deshalb sind eine mehrjahrige Berufser-
fahrung als Mittelstandsberater und die Ver-
pflichtung auf von der Mitgliederversammlung
verabschiedete Beratungsgrundsatze Voraus-
setzung fur die Aufnahme in den Verband.

In dieser Ausgabe der KMU-Berater News ge-
ben erfahrene KMU-Berater aus verschiede-
nen Disziplinen héchst interessante Praxisbe-
richte - von der Existenzgrindung bis zur
Unternehmensnachfolge. Sie beweisen: Bei
den KMU-Beratern erfahren Unternehmer
tat-kraftige Unterstitzung!

Thomas Thier
Verbandsvorsitzender

fotolia.de, Autor:lasgedeggmem




Erfolgreiche Wiederbelebung

Finanzierung abgelehnt - Investition gelungen

Die ortliche Volksbank
hatte den Kreditwunsch
fiir die Ubernahme des Re-
staurant-Standortes abge-
lehnt. Hristoforos Ntinas
war jedoch von seinem
Projekt iiberzeugt - und
startete mit professionel-
ler Hilfe den zweiten An-
lauf. KMU-Berater Axel
Stauffenberg berichtet.

Der Hilferuf kam im Februar. Herr Ntinas hatte
meinen Namen von einem Beraterkollegen
bekommen, der mich als erfahrenen Beglei-
ter diverser Restaurantsanierungen, -griindungen
und Nachfolgeregelungen empfahl. AuBerdem
fand Ntinas meine Mitarbeit in den Fachgrup-
pen Hotellerie, Gastronomie & Tourismus
sowie Sanierung im KMU-Beraterverband hilf-
reich im Sinne des Erfahrungsaustauschs.

Hristoforos Ntinas stellte sich als Gastronom
vor, der eine ,Perle” iibernehmen konne und
dazu lediglich noch eine Bankfinanzierung
benotige. Nach der Absage der Volksbank
sollte ich ihm eine Finanzierung beschaffen. In
meinem Biro in Bottrop trafen wir uns das

erste Mal - ich erlebte einen hoch engagierten
und vor Enthusiasmus spriithenden Menschen.
Die Hiirden und Hindernisse, die es zu bewalti-
gen galt, waren allerdings zahlreich:

> Thema 1 - Der Restaurant-Immobilie eilt kein
guter Ruf voraus: Das griechische Restaurant
wurde nach vielen erfolgreichen Jahren durch
einen vollig Uberforderten Nachfolger in Re-
kordgeschwindigkeit heruntergewirtschaftet.
Nach einem Jahr suchte dieser bei Nacht
und Nebel das Weite und hinterlie3 Chaos.
Das Restaurant war nun seit Uber einem halben
Jahr geschlossen.

> Thema 2 - Der Standort ist in Ordnung: Umfeld
und Einzugsgebiet stimmen.

> Thema 3 - Das etwas andere griechische Res-
taurant: Vom Erscheinungsbild bis zur Mitarbei-
terfiihrung.

> Thema 4 - Den Markteintritt aktiv vorbereiten:
Wir lassen es flattern.

> Thema 5 - Investition und Finanzierung:
Das produktive Finanzierer-Trio: Hausei-
gentimer, Getrankelieferant und Bank.

Praxisfall Nachfolge

Vom Coaching zum systemischen Prozess

Fiir Miriam Weihprecht,
junge Geschéftsfiihrerin
und Tochter der Griinder
der Topfer GmbH (www.
toepfer-salate.de), wurde
2012 ein personlicher Be-
gleiter fiir den Generati-
onswechsel im Unterneh-
men gesucht. Schnell
zeigte sich jedoch ein
deutlich umfangreicherer
Unterstiitzungsbedarf.

Als Themen fiir das gewiinschte personliche
Coaching wurden Mitarbeiterfihrung und Ar-
beitsorganisation/Zeitmanagement benannt. In
den Interviews mit allen relevanten Mitarbeitern
und in den ersten Sitzungen mit Miriam Weih-
precht wurde jedoch klar, dass ein Coaching der
zukiinftigen alleinigen Geschaftsfihrerin nicht
genugte.

Nach einem eintagigen Workshop im Juli 2012 mit
dem potentiellen zukiinftigen achtképfigen Fiih-
rungskreis zeigte sich, dass die Aufgabe nur tber
einen systemischen Prozess zu begleiten und zu
gestalten war. So wurde das Kernthema ,,Optimie-
rung der Organisations- und Fihrungsstruktur”
in einem umfassenden Prozess bearbeitet.

Der Prozess lief tiber finf Phasen, um die Orga-
nisations- und Fihrungsstruktur zu verandern
und eine Strategie zu entwickeln:

> Qualifizierung der Geschaftsfiihrerin Miriam
Weihprecht

> Qualifizierung der Fiihrungskrafte

> Die Qualifizierungsthemen Zeitmanagement
und Mitarbeiterfiihrung wurden in konkrete
Projekte ins Unternehmen eingebracht und
Uber diese Erfolgserlebnisse verstetigt und
verinnerlicht.

> Eine Analyse der bisherigen Fiihrungsrunden
fihrte zu einer differenzierteren Fiihrungs-
und Kommunikationskultur.

> In zwei systemischen Visionsmoderationen er-
arbeiteten Miriam Weihprecht und separat die
Gruppe der Fihrungskréfte eine Vision 2020
einschlieBlich optionaler Ziele und MaBnah-
men als Zwischenschritte. AnschlieBend wur-
den diese zu einer gemeinsamen Strategie
zusammengefiihrt.

Alle Prozesse und Fragen zur Bewertung, Finan-
zierung, Steuer, Erb- und weiteren rechtlichen
Regelungen erfolgten parallel mit den bewahr-
ten Firmenpartnern.

Hristoforos Ntinas im KOLOSS0S

> Thema 6 - Erfolgreicher Start: Bereits zwei
Monate nach Erdffnung steht fest, dass sich die
akribische Vorarbeit auszahlt. Der Start ist ge-
lungen. Ich bin Uberzeugt, dass bei strikter Ein-
haltung des Leitmotives aus neugierigen Erst-
besuchern des KOLOSSOS Stammgaste werden.

Um Hristoforos Ntinas, seine Familie und das
KOLOSSOS mache ich mir keine Sorgen.

Axel Stauffenberg

Den vollstandigen Beitrag mit
allen Details zu den Themen 2
bis 5 lesen Sie auf www.praxis-
faelle.kmu-berater.de
Praxisfall 10.

Die Workshop-Teilnehmer mit dem Prozess-Modell

Nachhaltige Umsetzungserfolge im Unterneh-
men bestatigen diesen Beratungsansatz. Eine
zusatzliche Anerkennung kommt von auflen hin-
zu: Das Beratungsprojekt wurde in die Finalrun-
de des IDTP, des Internationalen Deutschen Trai-
ningspreises BDVT 2014/15, aufgenommen.
Weitere Antrage fir Wirtschaftspreise in Bayern
und im Bund wurden gestellt.

Peter Krotenheerdt

Eine ausfiihrliche Projekt-
beschreibung finden Sie auf
www.praxisfaelle.kmu-bera-
ter.de-Praxisfall 11.




Als neue Mitglieder ...

... begriiBen wir herzlich im KMU-Berater-
verband und freuen uns auf intensiven und
kreativen Austausch:

Joachim Berendt, 66117 Saarbriicken

Rainer Bertz, 12099 Berlin
Horst Bockling, 56321 Brey
Reinhard Bothe, 62489 Darmstadt

Heribert Greger, 95445 Bayreuth

Dr. Jorg Rupp, 66113 Saarbriicken
Joachim Schledt, 60388 Frankfurt am Main

Sie finden die Mitglieder in der Berater-
datenbank unter www.kmu-berater.de

Termine

Fachgruppen

04.09.14 Fachgruppe Bauwirtschaft
in Dieburg
15./16.09.14 Fachgruppe Hotellerie,
Gastronomie & Tourismus
in Oldenburg
22.09.14 Fachgruppe Personal in Olfen
25.09.14 Fachgruppe Finanzierung
in Kaarst
23.10.14 Fachgruppe Sanierung
in Nirnberg
23.10.14 Fachgruppe Griindungs-
beratung in Nirnberg
23.10.14 Fachgruppe Marketing &
Vertrieb in Nirnberg
23.10.14 Fachgruppe Unternehmens-
steuerung in Nirnberg
Regionalgruppen
18.09.14 Regionalgruppe Mitte
in Gieflen
18.09.14 Regionalgruppe Siid
in Miinchen
18.09.14 Regionalgruppe Nord
in Hannover
18.09.14 Regionalgruppe Ost,
in Chemnitz
18.09.14 Regionalgruppe West

Verband

in Hagen

24./25.10.14 Herbstfachtagung

in Nirnberg/Firth: ,KMU-
Beratung 2030"

Existenzgrundung

Die Positionierung entscheidet

Der Klassiker: Sie hat lange Jahre sehr er-
folgreich als Angestellte internationale
Messen organisiert und ein umfangreiches
Erfahrungswissen und Kontaktnetzwerk
aufgebaut; und sie beherrscht drei Fremd-
sprachen. Damit will sie den Schritt in die
Selbststandigkeit wagen.

Und doch kamen Fragen: Bedenken, Unbeha-
gen und die Angst, die Umsatze mit dem not-
wendigen Stundensatz nicht zu erreichen, es
nicht zu schaffen. Daher suchte Monika Schadel
bei mir Unterstiitzung.

In der Beratung mit dem Griindercoaching
Deutschland stellten wir das Thema . Wie positi-
oniere ich mich richtig?” in den Mittelpunkt. Fol-
gende Punkte und Ideen besprachen, diskutier-
ten und erarbeiteten wir ausfihrlich:

> Wer bin ich? Was macht mich zu etwas Beson-
derem, Unverwechselbarem? Worin unter-
scheide ich mich eindeutig von meinen Mitbe-
werbern?

> Fir wen bin ich da? Auf welche Zielgruppe
konzentriere ich mich aufgrund meiner Fahig-
keiten, meines Kdnnens und der von mir an-
gebotenen Leistungen?

> Das kann ich fir Dich tun! Mit welchen Dienst-
leistungen biete ich meinen Auftraggebern die
fur sie passenden Losungen?

> Darum kannst Du mir glauben! Mit diesem Er-
fahrungswissen bin ich fir Dich da!

Businessplan

Allein oder mit Branchenexpertise?

Der Auftrag fiir Steuerberater Franz-Josef
Tonnemann (www.toennemann.de) aus Hase-
liinne war klar: einen Businessplan fiir die
Ubernahme eines schlecht laufenden Hotelbe-
triebes erarbeiten. Vorteil: Das Ubernehmer-
paar brachte Branchenerfahrung aus einem
Catering-Service mit. Nachteil: Tonnemann
sah bei sich selbst keine ausreichende Bran-
chenerfahrung.

Tonnemanns Lésung war untypisch fir einen
Steuerberater: Die fiir eine Finanzierungsvorla-
ge erforderlichen Recherche- und Planungsar-
beiten lie} er von einem auf das Gastgewerbe
spezialisierten Unternehmensberater erstellen.
Auf XING war er auf mich aufmerksam gewor-
den. Langjahrige Branchenexpertise und meine
Mitgliedschaft im KMU-Beraterverband spra-
chen aus seiner Sicht fir mich.

Ein gemeinsamer Termin mit den Mandanten,
Stefanie und Robert Strodtkotter, zeigte schnell,
dass die Chemie zwischen allen Beteiligten
stimmte und dass eine Arbeitsteilung zwischen
Steuerberater und Unternehmensberater sehr
sinnvoll sein wiirde. Mit dem Mandanten (iberar-
beitete ich den bereits skizzierten Business-Plan
und bettete die betriebswirtschaftliche Pla-
nungsrechnung in ein branchenspezifisches
Konzept ein, wie es Kreditinstitute erwarten.

> Deshalb  musst
Du bei mir kau-
fen! Mit dem
.Call to act” wird
dem Kunden
ganz klar signali-
siert: Unternimm
etwas! Nimm
Kontakt auf, da-
mit auch Du die-
se Losungen nut-
zen kannst!

Auf dieser Basis formulierten wir die Argumen-
tation fur Kundengesprache, Internetseite und
Prasentationsunterlagen. Eine Werbeagentur
libernahm die visuelle und technische Umset-
zung.

Inzwischen ist Monika Schadel mit ,fairConsult
international” (www.fairconsult-international.de)
erfolgreich gestartet: Die Auftragslage ist neun
Monate nach Griindung im Plan, die kalkulierten
Stundensatze werden erreicht - und liegen da-
mit nach eigener Einschatzung tber denen der
Wettbewerber.

Fazit: Nur durch eine eindeutige Positionierung
mit klaren Unterscheidungsmerkmalen kénnen
Existenzgriinder Kunden Uberzeugen. Gelingt
die passgenaue Losung, so spielt der Preis nur
noch eine untergeordnete Rolle. Der Stunden-
satz ist nicht entscheidend, sondern der Nutzen
und die Vorteile einer Leistung.

Ernst Mennesclou

Steuerberater Tonnemann lieferte wesentliche
Erganzungen zur steueroptimierten Gestaltung
und Aufteilung in Besitz- und Betriebsgesell-
schaft.

Mit diesem ..Gemeinschaftswerk” ausgeriistet,
sprach das Unternehmerpaar bei mehreren
Banken vor. Zwei Kreditinstitute priiften intensiv
und sprachen ihre Anerkennung fiir die Profes-
sionalitat der Ausarbeitung aus. Die regionale
Sparkasse war schnell bereit, das Vorhaben zu
finanzieren.

Interessant fiir den Mandanten: Die Bera-

tungskosten lagen trotz - oder gerade wegen -
der Einschaltung von zwei Spezialisten unter
den Ublichen fir Grindungsberatungen veran-
Forde-

schlagten Betragen. Die staatliche
rung reduzierte diesen Be-
trag weiter. Das Hotel Tau
Linne (www.tau-luenne.de)
arbeitet inzwischen seit fast
zwei Jahren sehr erfolg-
reich und ist in einschlagi-
gen Internet-Bewertungs-
plattformen top bewertet.

Erhard Stammberger




Praxisfall Interim-Management

Mit oder gegen die Geschaftsfiihrer?!

Die Aufgabe: Umsetzung der
Empfehlungen eines Sanie-
rungsgutachtens.

Das Problem: Die Banken
trauen den drei geschafts-
filhrenden Gesellschaftern
diese Aufgabe nicht zu.

Die Losung: Einsatz eines
Interim-Managers, wogegen
sich die Geschaftsfiihrer erst
einmal wehren - allerdings
erfolglos. Die Banken set-
zen diese Losung durch.

Ein Interim-Manager ibernimmt befristet eine
klar definierte Aufgabe in einem Unternehmen,
da fir die Anforderungen dieser Aufgabe
aktuell oder grundsatzlich kein geeignetes
Personal vorhanden ist. Oftmals gehort es zu
den Anforderungen an den Interim-Manager,
den eigenen Nachfolger heranzubilden.

Zum Interim-Management gehort die Kommu-
nikation nach innen und nach auflen, wenn die
Aufgabenstellung dies verlangt und in den
bestehenden Strukturen realisierte Verande-
rungen rasch sichtbar gemacht werden sollen.
Auftraggeber ist in der Regel die Unterneh-
mensleitung. Sieht man den Unternehmens-
berater als Trainer eines Unternehmens, so ist
der Interim-Manager ein Spielertrainer.

Im hier zu schildernden Beratungsfall kam
eine besondere Herausforderung hinzu: Die
Geschaftsfilhrer mussten aus ihrer Abwehr-
haltung herausgeholt und zu ,Verbiindeten”
des Interim-Managers werden. Nur gemein-
sam war das Ziel ,erfolgreiche Unterneh-
mens-Sanierung” erreichbar.

Die inhaltliche Aufgabenstellung war klar: Die
Mafinahmen des vorliegenden Gutachtens

sollten in einem befristeten Zeitrahmen
konsequent umgesetzt werden. Dabei war es
entscheidend, dass die Geschaftsfihrer die
Aufgaben gegeniiber Mitarbeitern und Kunden
vollstandig wahrnahmen und fir die Umset-
zung verantwortlich blieben, unterstitzt durch
ihren Interim-Kollegen.

Als erstes wurde eine interne Kommunikation
aufgebaut: Alle wesentlichen MaBnahmen
wurden zwischen Interim-Manager und Ge-
schaftsflihrern abgestimmt und anschlie3end
von diesen konsequent umgesetzt. Dabei trat
der Interim-Manager nur unterstiitzend in
Erscheinung.

Die Erfolgsfaktoren aus Sicht des Beraters:
> Ziele im Unternehmen setzen

> klare Verantwortlichkeiten innerhalb der
Unternehmensleitung schaffen

> strukturelles Vorgehen im Unternehmen
verankern

> eine Gesprachskultur im Unternehmen
aufbauen

> Zuverlassigkeit der Aussagen der Unterneh-
mensleitung nach innen und auflen sicher-
stellen

> auch auf betriebswirtschaftliche Ziele (Liqui-
ditét, Ertrag) fokussieren, im Gegensatz zur
bisherigen reinen Produkt-Orientierung

Einige Etappen hat das Unternehmen noch vor
sich. Die Einschatzung der Geschaftsfiihrer
stimmt jedoch optimistisch, dass sie ohne ex-
terne Unterstlitzung nicht so weit gekommen
waren und eine Menge gelernt hatten.

Werner Broeckmann

KMU-Beratung 2030

Unter diesem Motto wollen wir uns auf der
Herbstfachtagung 2014 fragen, welche Anfor-
derungen unsere Mandanten aus der Zielgrup-
pe KMU in den nachsten 15 Jahren an uns stel-
len werden. Was wird sich bei den KMU
verandern? Welche Konsequenzen hat das fiir
uns als Einzelberater, als kleine Beratungsge-
sellschaft oder Beraterkooperation und fir
uns als Verband?

Diesen Fragen werden wir uns mit einem
neuen Format nahern: Open-Space - Offener
Raum! Bringen Sie |hre Themen und Fragen
mit ein. Diskutieren Sie mit Kolleginnen und
Kollegen viele verschiedene Themen. Lassen
Sie sich von unserem Moderator Ulrich Martin
Drescher durch das Thema begleiten. Nehmen
Sie konkrete Impulse fiir Ihr Geschaftsmodell
der Zukunft mit.

24. und 25. Oktober 2014 Niirnberg. lhre Ein-
ladung folgt Ende August.

XING’

Erfahrungsaustausch

Sie sind Beraterin/Berater mit der Zielgruppe
KMU und suchen kollegialen Austausch? In
der XING-Gruppe ..KMU-Beratung” finden Sie
aktuell 258 Mitglieder, 227 Beitrage und 137
Kommentare (Stand 08/2014). Hier werden
Fachthemen der KMU-Beratung, aber auch
Fragen zur Beratertatigkeit diskutiert. Treten
Sie der Gruppe bei - eine Freischaltung er-
folgt durch das Moderatorenteam.

Weitere Informationen:
www.xing.com/communities/
groups/kmu-bera-
tung-a801-1034792

Termine

Die KMU-Akademie e.V.

17.-18.10.14  Beratungskostenzuschuss
in Kassel

06.11.14 Start KMU-Fachberater
Unternehmensfinanzierung
in Kassel

14.-15.11.14  Marketing fir Berater
in Stuttgart

27.-29.11.14  KMU Fordermittelberater

in Fulda

Weitere Informationen unter
Telefon: 08532 - 9726540

infolddie-kmu-akademie.de
www.die-kmu-akademie.de

Die KMU-Akademie gibt sich derzeit ein ,neues
Gesicht”™ und wird im Jahr 2015 neue Seminare
und Formate anbieten. Mit unserem On-
line-Newsletter bleiben Sie auf dem Laufenden.
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