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NACHFOLGER
So gelingt die Übergabe optimal

FÖRDERMITTEL
So profi tieren Sie von EU-Geldern

NETZWERKE
So spart Ihr Unternehmen Energie 

 FAHRZEUGPARK

MEHR PS 
FÜR IHRE 
FIRMA

Tiefbauunternehmer Florian 
Weber, Geschäftsführer der 
Franz Hohenrainer GmbH aus 
Ohlstadt, fi nanziert seinen 
Fuhrpark günstig per Leasing

D O S S I E R IMMOBILIEN GÜNSTIG FINANZIEREN
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Eine gewinnbringende Lektüre wünscht

Ralf     Kustermann

Ralf Kustermann,
stellvertretender Chefredakteur

ralf.kustermann@dsv-gruppe.de

Flotter Service für den Fuhrpark
Keine andere Branche sorgte in diesem Jahr für mehr Schlagzeilen als 

die Automobilwirtschaft. Und das waren leider keine guten: Betrugs-

software, Klüngelei mit der Politik und mögliche Fahrverbote waren nur 

einige der medienintensiven Schlagwörter. Der hochgelobte deutsche 

Dieselmotor geriet dabei kräftig in Verruf. Gleichzeitig betonten aber 

die Automobilexperten, dass der Elektroantrieb nicht das  Allheilmittel 

sein kann – zumindest nicht sofort –, denn dafür müssen erst einmal 

die Batterien leichter, die Reichweiten der Fahrzeuge größer, das Lade-

netz deutlich besser und die Autos weitaus günstiger werden.

In diesem Spannungsfeld haben wir uns ganz bewusst dafür entschie-

den, das Thema Fahrzeuge in den Mittelpunkt dieser Ausgabe zu stel-

len. Wir schauten uns im Vorfeld der diesjährigen Internationalen 

Automobil- Ausstellung um, welche neuen Modelle es für Ihren Fuhr-

park gibt – in diesem Zusammenhang vergleichen wir Benziner mit 

Elektroautos. Unser Ergebnis: Die Stromer sind auch jetzt schon sehr 

attraktiv. Mehr dazu fi nden Sie in unserer Titelgeschichte ab Seite 16.

Doch egal, ob Ihr Dienstwagen mit Strom oder Benzin fährt: Einen Fuhr-

park zu unterhalten, zieht einen größeren administrativen Aufwand 

nach sich. Auch die Finanzierung will hier wohlüberlegt sein. Viele 

Unternehmer kaufen deshalb ihre Fahrzeugfl otte nicht, sondern lea-

sen sie. Das schont die Bilanz, verbessert das Eigenkapital und schafft 

Planungssicherheit durch feste Leasingraten. 

Zudem unterstützen Anbieter wie die Deutsche Leasing Firmen durch 

attraktive Zusatzleistungen, etwa ein durchdachtes Fuhrparkmanage-

ment oder Servicecards, die Tanken oder Reifenwechsel erleichtern. 

Sprechen Sie Ihren Firmenkundenberater doch einfach darauf an!
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Florian Weber, Chef des Bauunternehmens Franz 
Hohenrainer GmbH, hat einen Teil seines Fuhrparks 
liquiditätsschonend per Leasing fi nanziert. 
[Seite 16]

AUFTAKT

 6  Macher
Martin Krämer, Mitglied des Vor-
stands der Sick AG. Das Unterneh-
men wurde jetzt für seine gute 
Personalarbeit ausgezeichnet.

 6  Immer mehr Digitalpioniere
60 Prozent aller  Mittelständler 
rechnen mit Konsequenzen für 
das eigene Geschäftsmodell 
durch die Digitalisierung.

 7  Mit Anreizen Azubis ködern
Viele Betriebe machen ihre Aus-
bildungsplätze mit Prämien und 
Geschenken attraktiver.

 8  S Broker startet neue Plattform
Der zentrale Onlinebroker der 
Sparkassen-Finanzgruppe ver-
bessert sein Angebot.

 9  Online bekannter werden
Vier von zehn Firmen wollen ihr 
Social-Media-Budget in den kom-
menden fünf Jahren aufstocken.

FÜHREN

 10  Richtig loslassen
Der große Abschied vom eigenen 
Lebenswerk fällt vielen Unterneh-
mern schwer. Doch es gibt prakti-
sche Lösungen, wie die Nachfolge 
optimal gemeistert werden kann.

 13  Auf Achtung achten
Diskriminierung am Arbeitsplatz 
ist kein Kavaliersdelikt. Unterneh-
men tun gut daran, ein Klima zu 
gewährleisten, in dem der Schutz 
jedes Einzelnen garantiert ist.

TITELGESCHICHTE

 16  Beweglich bleiben
Beim Investieren in den Fuhr-
park lohnt sich ein Blick auf die 
aktuellen Neuheiten der Auto-
hersteller. Und bei der Finan-
zierung der Fahrzeuge sind 
praktische Lösungen gefragt – 
zum Beispiel Leasing.

FINANZIEREN

 22  Transparenz zahlt sich aus
Der Dialog mit dem Firmenkun-
denberater der Sparkasse lohnt 
sich. Die Analyse der Bilanzen 
gibt interessante Rückschlüsse.

 24  Für Ideen von morgen
Die EU unterstützt Firmen vor 
allem bei grenzüberschreiten-
den Projekten mit attraktiven 
Fördermitteln. 

PRODUZIEREN

 27  Kosten auf dem Schirm
Mit cleveren Strategien können 
Unternehmen ihre Kosten im Ein-
kauf um bis zu 25 Prozent senken.

 30  Lichtblick für alle
Energiefresser im Betrieb iden-
tifi zieren und Anlagen effi zienter 
machen: Das ist ein Projekt, das 
gut organisiert sein will. Dabei 
helfen Energieeffi zienznetzwerke. Fo
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Kein Pardon. Unternehmen 
müssen gut vorbeugen, damit 
bei ihnen Diskriminierung am 
Arbeitsplatz keine Chance hat.
[Seite 13]
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Mit einem Klick lassen sich heute 
schon viele Funktionen steuern – im 
eigenen Haus und im Unternehmen.
[Seite 42]

DOSSIER
| BETRIEBSIMMOBILIEN

 32  Sauber geplant
Nie mehr Miete: Diese Vor-
stellung hat großen Charme – 
allein schon, weil Eigentümer 
einer Betriebsimmobilie diese 
selbst gestalten können. Bei 
der Finanzierung des Projekts 
hilft die Sparkasse.

VERKAUFEN

 40  Leckeres liefern
Obst, Gemüse und andere frische 
Waren werden immer öfter im 
Netz geordert. Dieser Trend bietet 
kleinen Manufakturen und Mittel-
ständlern neue Umsatzchancen.

 42  Intelligente Installationen
Die Vernetzung der Haustechnik 
ist ein interessantes Geschäfts-
feld für Unternehmer – wenn sie 
ihre Kunden richtig ansprechen.

ANLEGEN

 45  Edle Tropfen in Holz
Whisky und andere hochwertige 
Spirituosen können sich zu fl üs-
sigem Gold entwickeln, wenn es 
Premiumprodukte sind. 

 48  Eindeutige Zeichen
Viele Anleger nutzen sogenannte 
Limitorders, um sich vor großen 
Kursverlusten beim Handel mit 
Wertpapieren zu schützen.

SCHLUSSTAKT

 50  20 Fragen an …
Sven-Oliver Pink, Gründer des 
Taschenherstellers Fond of Bags, 
über Sparen, Winnetou und die 
Mecklenburger Seenplatte.

RUBRIKEN

 3 Editorial

 5 Impressum

DOSSIER
Architekten haben 
im Moment Hoch-
konjunktur. Auch bei 
Betriebsimmo bilien 
ist ihre Erfahrung 
sehr gefragt. Warum 
sich die Investition in 
Betongold für viele 
Firmen rechnet.
[Seite 32]
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Kompetenzen. Sechs von zehn klei-
nen und mittelgroßen Firmen erwar-
ten durch die Digitalisierung starke 
oder sehr starke  Veränderungen für 
die eigenen Geschäftsmodelle. Mehr 
als 66 Prozent der Betriebe rechnen 

Chat. Fast 70 Prozent der Deutschen 
nutzen das Kurznachrichten-Han-
dyprogramm Whatsapp. Eine Busi-
nessversion des Messengerdienstes 
befi ndet sich schon im Testlauf, trotz-
dem wird das Potenzial von Whats-
app als Kommunikationskanal von 
Unternehmen kaum genutzt. Dabei 
ist jeder Fünfte in der Bevölkerung 
der Meinung, dass Whatsapp und 
Chats mit Unternehmen schon 

Personalstärken 
gut einbringen
Der neue Slogan der Sick AG in der 
Personalarbeit ist klar formuliert: 

„Führen und zusammenarbeiten: 
Kompetenz zählt“. Der Herstel-
ler von Sensoren für die Fabrik-, 
Logistik- und  Prozessautomation 
hat unter der Verantwortung des 
Personalvorstands Martin  Krämer 
die Trainings-, Förder- und Ent-
wicklungsprogramme für die 
Beschäftigten weiterentwickelt. 
Ein Beispiel ist das sogenannte 
Kompetenzfeedback im Rahmen 
des Gesprächs, das die Führungs-
kräfte mit ihren Teammitgliedern 
halbjährlich führen. Beide Seiten 
geben sich auf freiwilliger Basis 
Rückmeldung zu Stärken und Ent-
wicklungsmöglichkeiten in fachli-
chen und in Führungsfragen. Das 
kommt an. In einer Befragung 
gaben 85 Prozent der Belegschaft 
an, in dem Unternehmen aus 
Waldkirch bei Freiburg könnten 
sie ihre Fähigkeiten optimal ein-
bringen. Und 88 Prozent sagten, 
sie erhielten viel Verantwortung 
bei der Arbeit. Die Profi s des Bera-
tungsinstituts Great Place to Work 
vergaben an die zu Deutschlands 
besten Arbeitgebern zählende 
Firma dieses Jahr den Sonder-
preis „Talent- und Potenzialförde-
rung“ für ausgezeichnete Perso-
nalarbeit. Dazu sagt Jurist Martin 
Krämer: „Wir werden den Weg der 
starken Förderung von Talenten 
und Potenzialen weitergehen.“

Martin Krämer,  Mitglied 
des Vorstands der 
Sick AG, fördert seine 
Mitarbeiter.

M A C H E R

Intelligentere Maschinen werden künftig kompetentere Mitarbeiter erfordern.

darüber hinaus mit organisatori-
schen Veränderungen in Verbin-
dung mit einer neuen Verteilung 
der Führungsverantwortung in den 
Unternehmensbereichen. Das zeigt 
die Trendstudie „Digitaler Reifegrad 
im Mittelstand 2017“ der Beratungs-
fi rma Lünendonk. Auch das Institut 
für Arbeitsmarkt- und Berufsfor-
schung hat die Folgen der Digita-
lisierung analysiert. Die Arbeitge-
ber fordern von neuem Personal 
besonders Kenntnisse, die durch 
Weiterbildung erworben werden, 
sowie kommunikative Kompeten-
zen. Obwohl qualifi ziertes Personal 
knapp sei, müssten bislang keine 
höheren Löhne gezahlt werden.
www.luenendonk.de, www.iab.de

längst überfällig seien. Jeder dritte 
Whatsapp-Nutzer fi ndet darüber hin-
aus, dass der Kontakt zu Firmen über 
soziale Netzwerke oder Apps unkom-
plizierter sei als via E-Mail, Post oder 
 Telefon. Das zeigen die Ergebnisse 
einer Studie der Marktforscher von 
Yougov. Ein Rat der Kommunika-
tionsagentur K12: nur wirklich rele-
vante Nachrichten senden.
www.yougov.com, www.k-zwoelf.com

Industrie 4.0 erreicht den Mittelstand

Whatsapp im Kundenkontakt überfällig

Neue Verantwortung
Digitale Transformation erfordert eine neue 
Verteilung der Führungsaufgaben in Firmen.

Angaben in Prozent. Quelle: Lünendonk

Nein 33,6

Ja 66,4
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Lehre. Ob Smartphone, Fitnessstu-
diomitgliedschaft oder Bahntickets: 
Mittlerweile locken 13 Prozent der 
Ausbildungsunternehmen mit Son-
derleistungen – 2 Prozentpunkte 
mehr als 2016. Das ergab die DIHK-
Ausbildungsumfrage. Gut jeder 
zweite Firmenvertreter fördert die 
Mobilität der jungen Leute durch 
Jobtickets und Ähnliches. 40 Pro-
zent bieten übertarifl iche Vergütung. 
Und: 29 Prozent derer, die Goodies 
anbieten, gewähren mehr als den 
gesetzlichen Urlaub. Außerdem bie-
ten 9 Prozent der Betriebe Auslands-
aufenthalte für Azubis. Die Not ist 
groß: In fast jeder dritten Firma blie-
ben Ausbildungsplätze unbesetzt.

Vergabe. Unternehmer können sich 
jetzt einfacher an öffentlichen Aus-
schreibungen beteiligen. Üblicher-
weise müssen sie ihre Leistungsfä-
higkeit nachweisen und darstellen, 
dass keine Ausschlussgründe vor-
liegen. Hierzu sind Erklärungen und 
Dokumente notwendig, die von den 
Firmenchefs ständig aktualisiert 
werden müssen. Seit diesem August 
können die Nachweise einfacher 
erbracht werden. Firmen lassen sich 
jetzt in das vom DIHK geführte amt-
liche Verzeichnis eintragen. Im Rah-
men einer vorgeschalteten Präquali-
fi zierung legen sie lediglich einmal 
jährlich die nötigen Nachweise vor.
www.dihk.de

Was Mitarbeiter ohne Ausbildung verdienen
Montagehelfer erhalten in Deutschland das höchste Gehalt unter allen Berufsgruppen ohne abgeschlossene 
Ausbildung. Am unteren Ende der Skala stehen Küchenhilfen, ergab eine Auswertung des Portals Gehalt.de.

TOP 5 FLOP 5

Rang Beruf Euro Rang Beruf Euro

1 Montagehelfer 29 435 1 Küchenhilfe 18 536

2 Logistikhelfer 29 102 2 Callcenteragent 21 205

3 Produktionshelfer 28 376 3 Pfl egehelfer 21 269

4 Dachdeckerhelfer 27 549 4 Reinigungskraft 21 912

5 Berufskraftfahrer 26 285 5 Verkaufsaushilfe im Handel 23 480

Quelle: Gehalt.de

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

Wettbewerb. Um herausragende 
Leistungen in der Wirtschaft zu wür-
digen, vergeben das Deutsche Insti-
tut für Service-Qualität und das 

„DUB Unternehmer“-Magazin erst-
mals den Deutschen Exzellenz-Preis. 
Schirmherr ist Wolfgang Clement, 
Kuratoriumsvorsitzender der Initia-
tive Neue Soziale Marktwirtschaft 
und ehemaliger Bundeswirtschafts-
minister. Er sagt, die Auszeichnung 
rücke „Firmen und ihre Mitarbeiter 
ins Rampenlicht, die Besonderes 
leisten und dabei häufi g übersehen 
werden“. Unternehmen und Mana-
ger können sich online bewerben. 
Die Frist endet am 16. Oktober 2017.
www.deutscherexzellenzpreis.de

Betriebe setzen auf 
Anreize für Azubis

Leichter teilnehmen 
an Ausschreibungen

Auszeichnung 
für Exzellenz
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Euro Umsatz mit Robotik und 
 Automation im Jahr 2017 machen.
13 700 000 000Die deutsche Wirtschaft wird

Z A H L - T A G

Quelle: VDMA

Fit dank Job. Nicht wenige Ausbildungs-
betriebe locken mit attraktiven Extras.
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Weiterbildung zu 
selten genutzt
Die Arbeitnehmer sind sehr 
aufgeschlossen für Weiterbil-
dung, kümmern sich selbst aber 
kaum darum, so eine Untersu-
chung von Indeed Deutschland.

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

Ratgeber. Vom Heizen bis zum 
Schmelzen: Produzierende Betriebe 
erzeugen meist reichlich Abwärme, 
die oft aus wirtschaftlichen und tech-
nischen Gründen ungenutzt abge-
führt wird. Die Mittelstandsinitia-
tive Energiewende und Klimaschutz 
hat einen Leitfaden herausgebracht, 
der sich mit der Planung und Umset-
zung von Projekten zur besseren 
Abwärmenutzung befasst. Er steht 
kostenlos zum Download bereit.
www.mittelstand-energiewende.de

Aktienhandel. Die neue Handels-
plattform des zentralen Onlinebro-
kers der Sparkassen-Finanzgruppe 
ermöglicht den Kunden einen noch 
intuitiveren Handel mit Wertpapie-
ren. Direkt in der Ordermaske erhal-
ten Kunden jetzt zahlreiche erwei-
terte Informationen zum gewählten 
Wertpapier sowie zu Handelsplät-
zen. Eine weitere Neuerung: Ob auf 
dem Tablet, Smartphone oder Note-
book – die Handelsplattform passt 
sich den Geräten an. 

Der Wille zum Ausbau 
des Wissens ist da …
Grundsätzliches Interesse der 
 Arbeitnehmer an Fortbildungen.

Ja 83,7

Nein 16,3

… nur die Eigeninitiative 
des Personals ist begrenzt
Wie sehr sich Arbeitnehmer selbst um 
Fortbildungen kümmern.

Durchaus 33,2

Gar nicht 66,8

… das entsprechende 
Maßnahmenpaket auch …
Inwieweit der Arbeitgeber 
 Fortbildungsangebote macht.

Ja, fi rmenintern  56,2

Ja, von externen 
Dienstleistern  39,2

Nein  31,1

Neuer Leitfaden zur 
Abwärmenutzung

S Broker startet neue 
Handelsplattform

Neueinstellungen. Mehr als jeder 
vierte Betrieb erhält Bewerbungen 
von Personen, die 50 Jahre oder 
älter sind. Nach Befunden des Insti-
tuts für Arbeitsmarkt- und Berufs-
forschung stellte mehr als die Hälfte 
der angesprochenen Arbeitgeber 
auch mindestens einen Bewerber 
dieser Altersklasse ein. Überwie-
gend berichten Firmen von positi-
ven Erfahrungen mit älteren neuen 
Arbeitnehmern. Wenige Betriebe 

Kein altes Eisen. Ältere Mitarbeiter sind oft viel kompetenter und leistungsstärker.

gaben an, besondere Bedingungen 
an die Einstellung älterer Bewer-
ber zu stellen. Dabei handelt es sich 
um „spezielle Kenntnisse und Fer-
tigkeiten“. Damit sich neue Kolle-
gen gut ins Team integrieren lassen, 
suchen weitsichtige Führungskräfte 
das Gespräch. Es geht darum, die 
Stärken der Gruppenmitglieder zu 
thematisieren und Anregungen zu 
besprechen, wer wem helfen könnte. 
www.iab.de

Gute Erfahrungen mit Älteren

Angaben in Prozent. Quelle: Indeed Deutschland

Fo
to

s:
 G

et
ty

 Im
ag

es
, M

au
ri

ti
us

06-09 auftakt 170821-1931 SG.indd   806-09 auftakt 170821-1931 SG.indd   8 21.8.17   20:1021.8.17   20:10



9

AUFTAKT

5/2017  PROFITS

Gutes Netz, 
gutes Büro. 
Immer mehr 
 Firmen achten 
auf die Verbin-
dungsqualität.

Büro. Langsame Up- und Downloads, schlechter Emp-
fang auf mobilen Geräten oder Pro bleme mit Videotele-
fonaten: Drei von vier Entscheidern bestätigen, dass ihre 
Mitarbeiter Problemen begegnen, die auf eine schlechte 
Internet- oder Mobilfunkverbindung zurückzuführen 
sind. So lautet eines der Ergebnisse einer Umfrage des 
Marktforschungsunternehmens Yougov. Heute sei eine 
gute Internetverbindung bei der Büroauswahl sogar 
oft wichtiger als die Höhe der Miete. Für Transparenz 
in Bezug auf die Verbindungsqualität sorgen beispiels-
weise Zertifi kate für Gewerbeimmobilien.

Social Media. Vier von zehn Unternehmen wollen ihr 
Budget für Facebook & Co. in den kommenden fünf Jah-
ren aufstocken. So lautet das Ergebnis einer Befragung 
des Digitalverbands Bitkom. Die meistgenutzten Formate 
in der Kommunikation sind Texte, Fotos, Videos und Info-
grafi ken. Nur selten eingesetzt werden Live-Videos und 
Audiobeiträge, etwa Musik oder Podcasts. Als Ziel der 
Social-Media-Aktivitäten geben 94 von 100 Unterneh-
men an, die Zahl der Besucher auf der Unternehmens-
website und die Bekanntheit der Marke zu erhöhen.
www.bitkom.de

Gutes Internet wird wichtiger

Bekanntheit im Netz steigern

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

Draht zum Kunden
Wie sich das Social-Media-Budget der Betriebe 
bis zum Jahr 2022 verändern wird.

Bleibt gleich 39

Steigt 38

Sinkt 21

Weiß nicht 2
Angaben in Prozent. Quelle: Bitkom
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Anton Weidenthaler kann 
den neuen Lebensabschnitt 

rundum genießen. Morgens geht 
der 62-Jährige in Ruhe mit den 
Hunden spazieren und kümmert 
sich dann um sein Ingenieurbüro, 
das der jung gebliebene Senior 
führt, seitdem er seinen eigentli-
chen Betrieb verkauft hat.

Der Unternehmer beschäftigte 
sich frühzeitig mit dem Thema 
Nachfolge, was sich letztlich aus-
zahlte. Für ihn, so Weidenthaler, 
seien drei Maßgaben besonders 
wichtig gewesen: Nach seinem 
Ausscheiden blieb die Kontinui-
tät gewahrt, seine 15 Mitarbeiter 
sind gut versorgt, und der Nach-
folger hat die Firma und das 
Geschäft von der Pike auf ken-
nengelernt. Zwei Jahre hatte sich 
der Senior Zeit genommen, um 
den vom Großvater gegründeten 
Münchner Handwerksbetrieb an 
einen Mitarbeiter weiterzureichen. 
Ende 2015 war der Verkauf per-
fekt. „Ab und an übernehme ich 

noch die Urlaubsvertretung, aber 
nur, wenn wirklich Not am Mann 
ist“, sagt der Diplom-Ingenieur.

Für Professorin Birgit Felden 
hat der Münchner eine der wich-
tigsten Voraussetzungen für einen 
erfolgreichen Generationswech-
sel erfüllt. „Man sollte rechtzei-
tig beginnen“, sagt die Direktorin 
des Instituts für Entrepreneur-
ship, Mittelstand und Familien-
unternehmen an der Hochschule 
für Wirtschaft und Recht in Ber-
lin (siehe „Die Meilensteine prä-
zise festlegen“). Wer die von ihrem 
Institut konzipierte Website Nach 
folge-in-deutschland.de mit zahl-
reichen Analysewerkzeugen und 
Checklisten eingehend studiert, 
der weiß, warum: Der Prozess ist 
komplex. Betroffen sind zahlrei-
che Firmeninhaber. Allein zwi-
schen 2014 und 2018 sind 135 000 
Familienunternehmen übergabe-
reif, hat das Institut für Mittel-
standsforschung ermittelt (siehe 

„Produzenten dominieren“). Fo
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Richtig loslassen
Übergabe. Der Abschied vom eigenen Lebenswerk fällt vielen schwer. Umsichtige 
Unternehmer vollziehen die Übergabe deshalb mit Bedacht. So stellen sie sicher, 
dass der Nachfolger ihre Firma erfolgreich fortführt.
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Wer seinen Betrieb noch nicht 
ganz aus der Hand geben möchte, 
kann beim Nachfolger schritt-
weise den Verantwortungsbe-
reich erweitern – innerbetrieblich 
und nach außen zu den Kunden. 
Wenn einem potenziellen Käufer 
die Eigenmittel fehlen, kann gege-
benenfalls eine Verpachtung mit 
Kaufoption die ideale Lösung sein. 
Jurist Hans Christian Blum von 
der Anwaltskanzlei CMS Hasche 
Sigle weist allerdings darauf hin, 
dass die Betriebsverpachtung als 
Nachfolgeregelung eher ein Spe-
zialfall sei. Wichtig sei hier ein 
wasserdichter Vertrag (siehe „Erst 
verpachtet, dann verkauft“).

Training in der Königsdisziplin

Anton Weidenthaler hatte darauf 
geachtet, dass sein Nachfolger die 
Abläufe bis ins Detail kennt. „Ich 
habe den Mitarbeiter in alle Ent-
scheidungen eingebunden“, sagt 
er. Sechs Monate vor dem Verkauf 
begann dann ein Training in der 
Königsdisziplin: der Kundendis-

position. Weidenthaler: „Nur wenn 
es uns gelingt, die Termine unserer 
Monteure mit Augenmaß zu pla-
nen, entstehen keine Wartezeiten.“

Damit der neue Eigentümer, ein 
dreifacher Familienvater, nicht 
wie Weidenthaler als Einzelunter-
nehmer mit dem gesamten Privat-
vermögen haften muss, gründete 
er eine GmbH, behielt aber den 
Namen des Altinhabers bei. Das 
gab dem Senior nicht nur ein 
gutes Gefühl, der Junior profi tierte 
auch vom Renommee des bald 
100 Jahre alten Unternehmens.

Einen langen Atem brauchte 
auch Otto Hemminger. Schon 
im Jahr 2005 hatte der Inhaber 
einer florierenden Schreinerei 
den Generationswechsel einläu-
ten wollen, denn früh stand fest: 

Die eigenen Töchter verfolgten 
andere Pläne. Mehrere Versuche 
der Übergabe scheiterten – einer 
gar in letzter Minute, als alle Ver-
träge unterschriftsreif auf dem 
Tisch lagen. Mal fehlte das Geld, 
mal der Wille, die unternehme-
rische Last zu schultern. Aufge-
ben wollte der Chef aus Denken-
dorf bei Esslingen trotzdem nicht, 
denn es ging um sein Lebenswerk.

Sein Durchhaltevermögen hat 
sich ausgezahlt: Anfang 2014 
wechselte die Firma Hemminger – 
die Einrichtung nach Maß e. K. den 
Besitzer. Stephan Sommer, der 
schon in dem Betrieb seine Lehre 
gemacht hatte, führt seitdem die 
Geschäfte. Für die Übergabe wähl-
ten die beiden Parteien ein Pacht-
modell mit zunächst fünfjähri-
ger Laufzeit und der Option auf 
eine Verlängerung. Für den heute 
41-jährigen Nachfolger steht fest: 

„Ich hatte damals gar nicht die 
fi nanziellen Mittel, um den Betrieb 
zu kaufen, wollte mich aber gern 
selbstständig machen.“

Dem Wunsch seines Chefs, den 
Firmennamen weiterzuführen, 
kam der Schreinermeister gerne 
nach, denn der Hersteller maßge-
fertigter Einrichtungen und Möbel 
genießt bei Privat- und Geschäfts-
kunden in der Region einen sehr 
guten Ruf. Mit einem Förderdarle-
hen der L-Bank und einer Konto-
korrentlinie der Kreissparkasse 
Esslingen-Nürtingen ging auch 
die Betriebsmittelfinanzierung 
reibungslos über die Bühne. Den 
Schritt hat Sommer nicht bereut. 

„Anfangs habe ich viel Geld in Wer-
bung für Anzeigen in Medien und 
auf Bussen, bei Facebook sowie in 
eine neue Website gesteckt, um 
noch mehr private Kunden zu 
gewinnen“, sagt er. Das habe sich 
ausgezahlt. Vom Pachtmodell pro-
fi tierten aus heutiger Sicht beide 

„Das Pachtmodell 
hat die Übernahme 
erst ermöglicht“
Stephan Sommer,  Hemminger 

– die Einrichtung nach Maß

Erst verpachtet, dann verkauft
Anwalt Hans Christian Blum über wasserdichte Verträge. 

  Betrag. Der künftige Kaufpreis sollte für den Pächter bereits 
vor der Verpachtung bestimmbar sein. Ist er das nicht, droht 
eventuell eine höhere Summe, etwa wenn der Pächter das 
Unternehmen erfolgreicher und wertvoller macht.

  Zahlweise. Der Pachtzins wird meist als monatlicher Fest-
betrag oder variabler Betrag, etwa umsatzabhängig, vereinbart.

  Vertragsverhältnisse. Alle Vertragspartner müssen 
zustimmen. Die Arbeitsverhältnisse gehen durch gesetzliche 
Regelung auf den Pächter über.

  Vermögen. Meist werden Warenlager und Forderungsbe-
stand verkauft und nicht verpachtet, da der Pächter beispiels-
weise die Waren verarbeitet. Der Pächter ist verpfl ichtet, das 
Anlagevermögen wie Gebäude auf seine Kosten zu erhalten.

10-12 nachfolge 170821-1930 SG.indd   1110-12 nachfolge 170821-1930 SG.indd   11 21.8.17   20:1021.8.17   20:10



12

FÜHREN [ Nachfolge ]

PROFITS  5/2017

Fo
to

s:
 F

el
de

n,
 G

et
ty

 Im
ag

es
, P

la
in

pi
ct

ur
e

 Seiten: Hemminger sieht, dass sein 
ehemaliger Mitarbeiter die Firma 
in seinem Sinne weiterführt, und 
Sommer hat sich den Traum von 
der Selbstständigkeit erfüllt.

Fortbestand gesichert

Eine schrittweise, mit viel Umsicht 
durchgeführte Übergabe hat auch 
den erfolgreichen Fortbestand 
beim Wolfgang Sorge Ingenieur-
büro für Bauphysik GmbH & Co. 
KG gesichert. Schon 2008 hatte der 
damals 60-jährige Sohn des Grün-
ders erste Gespräche mit zwei 
Beschäftigten begonnen. Einer 
von ihnen war der Büroleiter des 
Nürnberger Unternehmens. Aber 
erst sechs Jahre später wechselte 
die Firma mit ihren 40 Angestell-
ten die Eigentümer. Drei Mitarbei-
ter übernahmen den Betrieb.

Die lange Übergangsphase, in 
der beide Seiten versuchten, opti-
male Bedingungen auszuhan-
deln, nutzte Wolfgang Sorge, um 
seinen Nachfolgern sukzessive 
mehr Verantwortung zu übertra-
gen, zunächst via Prokura und mit 
Vertragsunterzeichnung Anfang 
2013 als Geschäftsführer. Aber 
erst nach Inkrafttreten der Über-
gabe Anfang 2014 informierten 

die Ingenieure ihre Auftraggeber 
in einem Rundschreiben.

Für Wolff Fülle, einen der heu-
tigen Geschäftsführer, war das 
genau die richtige Strategie. Wäre 
der Verkauf doch noch geschei-
tert, hätte das für zu viel Verun-
sicherung nach außen und nach 
innen gesorgt, sagt er. Immerhin 
sei jeder Kunde an Bord geblie-
ben. In der Baubranche mit ihren 
langen Projektlaufzeiten sei es 
unerlässlich, dass ein Unterneh-
men zukunftssicher aufgestellt 
sei. Dazu gehöre im Falle älterer 
Firmenchefs auch eine weitsich-
tige Nachfolge planung. Fülle ist 
überzeugt: „Erfolgreich kann ein 
Übernahmeprozess nur verlaufen, 
wenn beide Seiten in allen wichti-
gen Punkten eine Einigung erzie-
len.“ Und das braucht eben Zeit.

Eli Hamacher

„Die Meilensteine 
präzise festlegen“
PROFITS: Wie gut sind Familien 
auf die Nachfolge vorbereitet?
Felden: Das Bewusstsein hat sich 
verändert. Die Chefs wissen, dass 
das Thema komplex ist. Mit spä-
testens 60 kümmern sich deshalb 
viele um die Übergabe.
PROFITS: Was ist optimierbar?
Felden: Für unerlässlich halte ich 
eine schriftliche Nachfolgeplanung, 
die detailliert die Meilensteine fest-
legt. Wer hat wann was zu sagen? 
Damit sollte man frühzeitig begin-
nen, also drei bis fünf Jahre vor 
dem anstehenden Wechsel.
PROFITS: Wie sieht eine gelun-
gene Schlüsselübergabe aus?
Felden: Wichtig ist Klarheit für 
alle Beteiligten. Dazu gehört 
auch, dass bei der familieninter-
nen Nachfolge Vater oder  Mutter 
mit Sohn oder Tochter das Büro 
tauscht, damit klar ist, wer im 
Betrieb der Chef ist.
PROFITS: Was ist mit dem Team?
Felden: Man muss die Belegschaft 
bei diesem großen Schritt unbe-
dingt mitnehmen. Das ist eine 
klare Führungsaufgabe für den 
Nachfolger. Ein Juniorchef hat mir 
kürzlich erzählt, dass er in den ers-
ten vier Wochen gar nichts geän-
dert habe. In dieser Zeit konnten 
die Mitarbeiter anonym Verände-
rungsvorschläge auf einem White-
board notieren. Eine gute Idee.

Mittelstands-
expertin Professor 

Birgit Felden über 
einen gelungenen 

Stabwechsel

Produzenten dominieren
Anzahl der Firmen nach Branchen, wo die Nachfolge zu regeln ist.

 Produzierendes 
Gewerbe 41 100

 Dienstleistungen 
für Firmen 38 400

Handel 38 200

Personenbezo-
gene Services 14 200

Im Zeitraum von 2014 bis 2018. Quelle: Institut für Mittelstandsforschung Bonn

Den Junior früh in 
 Entscheidungen einzubezie-

hen, ist ein Erfolgsrezept.
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Paukenschlag beim Fahrdienst-
leister Uber in San Francisco. 

Kaum war Susan Fowler als Ent-
wicklerin eingestellt worden, habe 
ihr Vorgesetzter ihr im Firmen-
chat sexuelle Avancen gemacht, 
so ihr empörter Blogeintrag. 
Kein Einzelfall, wie sich heraus-
stellte. Auf Druck des Aufsichts-
rats mussten unter anderen der 
Vorstandschef und der Chefjusti-
ziar gehen. Auch in Deutschland 
ist das Thema Diskriminierung 
verbreitet, wenngleich die meis-
ten Firmen genau darauf achten, 
dass sie keinen Bewerber oder 
Beschäftigten drangsalieren und 
Übergriffe zwischen Mitarbei-
tern unterbinden. Dennoch regis-
trierte die Antidiskriminierungs-
stelle des Bundes eine Reihe von 
Benachteiligungen (siehe „Chefs 
besonders gefordert“).

Gutes Betriebsklima

Für Tobias Rehder, Personalchef 
der Firma Türenmann Stuttgart 
GmbH & Co. KG, ist der kollegiale 
Umgang zwischen den Mitarbei-
tern und Vorgesetzten selbstver-
ständlich. 60 Beschäftigte, darun-
ter 13 Auszubildende, tragen auch 
dank des guten Betriebsklimas 
zum Erfolg des Unternehmens bei, 
das Fenster, Türen und Vordächer 
verkauft und montiert. 

Der Schreinermeister und 
Geschäftsführer sagt: „Wir duzen 
uns hier alle, nicht als Mode, son-
dern in gegenseitiger Wertschät-
zung.“ Dass es dabei keine Unter-
schiede wegen der Herkunft gibt, 
zeigt allein die Tatsache, dass 
17 Nationen in der Türenmann-
Belegschaft vertreten sind. 

Diskriminierung ist bei Türen-
mann kein Thema. Bei einem Trai-
ningslager, das die Firma jährlich 
über zweieinhalb Tage mit der gan-

zen Mannschaft absolviert und für 
das sie gerade den Innovations-
preis der IHK Stuttgart bekommen 
hat, entstand der Leitsatz „Wir 
behandeln und akzeptieren alle 
Mitarbeiter und Kunden gleich, 
unabhängig von ihrer Rasse, Reli-
gion oder Weltanschauung“. Das 
heißt etwa, dass ein muslimischer 
Kollege die Regeln des Rama-
dans befolgen darf und tagsüber 

nichts isst oder trinkt, auch wenn 
sich das auf die Leistung auswir-
ken könnte. Gibt es doch einmal 
Konfl ikte zwischen Mitarbeitern, 
hört Rehder die Beteiligten an. Er 
weiß: „Reden hilft, möglichst sach-
lich und unaufgeregt, dann fi ndet 
sich meist eine Lösung.“

So vorbildlich verhalten sich 
nicht alle Betriebe. Jens Köhler, 
Fachanwalt für Arbeitsrecht 

Auf  Achtung 
achten

Kollegialität. Wegen sexueller Belästi-
gung mussten Manager des Taxi-App-

Betreibers Uber in den USA gehen. 
Auch in Deutschland sollten Chefs ihre 

Mitarbeiter stärker schützen.
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in Köln, sagt: „Schon bei kleinen 
Verstößen gegen das Diskriminie-
rungsverbot droht Chefs eine 
Klage auf Schadenersatz.“ Wer 
jedoch die Regeln kennt und auch 
bei der Bewerberauswahl richtig 
umsetzt, vermeidet diese teuren 
Folgen und ein schlechtes Klima.

Vorgeschrieben ist die Antidis-
kriminierung seit 2006 im Allge-
meinen Gleichbehandlungsgesetz 
(AGG). Seitdem ist es explizit ver-
boten, Menschen wegen ihrer eth-
nischen Herkunft, des Geschlechts, 
der Religion oder Weltanschau-
ung, einer Behinderung, des Alters 
oder der sexuellen Identität zu 
benachteiligen. Auf ihrer Website 
Antidiskriminierungsstelle.de bie-
tet die Behörde unter anderem 
einen Leitfaden für Arbeitgeber an. 

Die geschlechtsneutrale Stel-
lenausschreibung ist inzwischen 
fast kein Thema mehr. Gute Kennt-
nisse der deutschen Sprache darf 
ein Arbeitgeber verlangen, wenn 
das für die Stelle wichtig ist. Ein 
AGG-Verstoß liegt dagegen vor, 
wenn der Betrieb bevorzugt Deut-

sche einstellt. Das etwa 
unterstellte eine Inge-
nieurin russischer Her-
kunft, die sich im Alter 
von 45 Jahren auf eine 
Stelle beworben hatte, 
dem potenziellen Arbeit-
geber. Der habe sie nicht 
zum Vorstellungsge-
spräch eingeladen, weil 
sie eine Frau, Migran-
tin und älter sei. Sie for-
derte die laut AGG fälli-
gen drei Monatsgehälter 
Schadenersatz. Das Pro-
blem dabei: Der Betrieb 
musste nachweisen, 
dass er sie nicht diskri-
miniert hatte, denn laut 
AGG reicht es aus, wenn 
der Bewerber ein Indiz 
für die Diskriminierung 
nennt. Dann greift die 
Beweislastumkehr, und 
der Unternehmer muss 
belegen, dass er die 
Stelle aus anderen Grün-
den nicht mit der Bewer-
berin besetzt hat. 

Wenn er die Gründe auf Nach-
frage nicht detailliert nenne, könne 
das ein Anzeichen für die Diskrimi-
nierung sein, so der Europäische 
Gerichtshof (Az. C-415/10). So auch 
im Fall einer 63-jährigen Arzthelfe-
rin, der wegen der Umstrukturie-
rung des Laborbereichs gekündigt 
worden war. Im Vorfeld hatte ihr 
einer der Ärzte das Ausscheiden 
mit der Bemerkung nahegelegt, 
sie sei ja „inzwischen pensionsbe-
rechtigt“. Ein klarer AGG-Verstoß, 
urteilte das Bundesarbeitsgericht 
(Az. 6 AZR 457/14).

Klare Führungsaufgabe 

Rechtsanwalt Köhler rät: „Um sol-
che Risiken zu vermeiden, sollten 
sich Arbeitgeber genau überle-
gen, was sie formulieren, und zu 
Bewerbungsgesprächen bewusst 
beide Geschlechter, Ältere und 
Behinderte einladen, wenn sie 
grundsätzlich geeignet sind.“ Die 
Absage begründen Firmen am 
besten nicht, dazu sind sie auch 
nicht verpfl ichtet.

Antidiskriminierung ist nicht 
nur ein rechtliches Thema. Ulrich 
Strohmaier, Unternehmensbera-
ter und Diplom-Psychologe in Ess-
lingen, weiß: „Sobald ein Gerücht 
oder eine Beschwerde aufkommt, 
dass sich Kollegen schikanieren, 
sollte der Vorgesetzte sofort die 

D

Experten einschalten
Wie Firmenchefs am besten handeln.

  Information. Firmen müssen ihre Mit-
arbeiter darüber informieren, dass Diskri-
minierung verboten ist. Der Text des All-
gemeinen Gleichstellungsgesetzes sowie 
des Paragrafen 61b Arbeitsgerichtsgesetz 
wird ausgehängt, ein Ansprechpartner für 
Beschwerden benannt.

  Konfl ikt. Beim Vorwurf der Diskrimi-
nierung hört der Vorgesetzte beide Seiten 
an und spricht je nach Schwere eine form-
lose Ermahnung, eine Abmahnung oder 
eine Kündigung aus.

  Beratung. Am besten schaltet der 
Unternehmer früh einen Fachanwalt für 
Arbeitsrecht ein, der schon im Vorfeld 
möglicher Rechtsstreits Tipps gibt und 
den Chef im Prozess vertritt. 

  Mediation. Geht es um grundsätzli-
che Konfl ikte zwischen Mitarbeitern oder 
zwischen ihnen und dem Chef, kann ein 
Mediator helfen, sie beizulegen.

Viele Nationali-
täten arbeiten in 
zahlreichen Firmen 
gut zusammen.
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Initiative zu klärenden Gesprä-
chen ergreifen.“ Das gehe am bes-
ten mit einem Stufenplan. Zuerst 
erörtert der Chef mit den beteilig-
ten Beschäftigten getrennt in etwa 
15 Minuten, was vorgefallen ist. 
Daraus ergibt sich eine möglichst 
genaue Bestandsaufnahme. 

Als Nächstes folgt das gemein-
same Gespräch, in dem der Chef 
die Rolle des Moderators hat und 
dafür sorgt, dass alle Beteiligten 
ihre Sichtweise schildern können. 
Strohmaier sagt: „Dabei redet nur 
einer, dann kommt der andere 
zu Wort. Es geht hierbei weder 
um gegenseitige Beschuldigun-
gen noch um eine Rechtfertigung.“ 
Anschließend fasst der Vorgesetzte 
die wesentlichen Punkte zusam-
men, klärt Inhalte und Emotionen.

Zum Schluss sollten sich die 
Mitarbeiter darauf verständigen, 
wie sie in Zukunft miteinander 
umgehen. Und wenn auf diesem 
Weg Konfl ikte nicht zu lösen sind 
oder der Chef Anteil an der gestör-
ten Kommunikation hat, kann 
Mediation helfen, die Strohmaier 
auch anbietet. In wiederholten 
Streitfällen oder bei Diskriminie-
rung, etwa durch sexuelle Beläs-
tigung, führt der Weg jedoch zu 
arbeitsrechtlichen Konsequenzen 
über die Abmahnung bis zur Kün-
digung, in extremen Fällen auch 
zur fristlosen Entlassung.

Bei Türenmann in Stuttgart 
kam es dazu noch nicht. Nur in sel-
tenen Fällen habe der Chef ener-
gisch eingreifen müssen. Etwa bei 
einem für seine rechte Gesinnung 

bekannten Mitarbeiter, der nach 
dem Anschlag in Berlin 2016 pau-
schal gegen Muslime gehetzt hatte. 
Doch der kam einer Rüge und 
möglichen arbeitsrechtlichen 
Maßnahmen zuvor, indem er von 
sich aus kündigte. Harald Klein

Fortschritt
ist einfach.

Weil unsere Experten Ihr Unternehmen
mit der richtigen Finanzierung
voranbringen.

sparkassen-leasing.de

DL Fortschritt Anzeige 210x140mm FIN indd 1 15 12 16 13 42

Chefs besonders gefordert
Auf welche Ursachen sich in Deutschland 
die Diskriminierungen besonders verteilen.

Ethnische 
Herkunft 27

Behinderung 25

Geschlecht 24

Alter 15

Religion, Welt-
anschauung 9

Sexuelle 
Identität 4

In Prozent. Quelle: Antidiskriminierungsstelle des Bundes
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Großes Gerät hat 
Unternehmer Florian 
Weber auf vielen Bau-
stellen in  Oberbayern. 
Seine Firma ist auf 
Tiefbau spezialisiert. 
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Florian Weber ist mit seinem E-Klasse- Mercedes unter-
wegs zu einer Baustelle in Gräfelfi ng bei München, wo 

seine Firma, die Franz Hohenrainer GmbH, die Kanal-
bauarbeiten für den Mensa-Bau einer Schule voran-
treibt. Das Auftragsvolumen: 120 000 Euro. Vor Ort ist mit 
einem Radlader und einem Bagger lediglich ein kleiner 
Teil seines Fuhrparks. Der Geschäftsführer verfügt über 
sechs Dienst- sowie elf Lieferwagen, fünf Radlader, fünf 
schwere Lkw und sechzehn Bagger, die auf vielen Bau-
stellen verteilt sind, wo der Großteil seiner 48 Beschäftig-
ten arbeitet. „Die Dienstwagen sind alle geleast“, erzählt 
der 52-jährige Straßenbaumeister und Betriebswirt. Der 
Rest sei gekauft – zum Großteil mithilfe der Kreisspar-
kasse Garmisch-Partenkirchen.

Mobilität ist entscheidend für den Erfolg der eigenen 
Firma. Der Fahrzeugbestand darf weder zu klein noch 
zu üppig ausfallen. Und manchmal muss in neue Dienst- 
wie auch Firmenwagen investiert werden. Da gibt es 
aktuell interessante Modelle, wie die  Internationale 

BEWEGLICH 
BLEIBEN
Fahrzeuge. Flexibilität ist wichtig im  Rahmen 
des betrieblichen Erfolgs. Für Firmenchefs 
lohnt sich daher ein Blick auf das, was Auto-
hersteller aktuell an Neuheiten zu bieten 
haben. Beim Investieren in den Fuhrpark sind 
kostengünstige Finanzierungen gefragt.
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Automobil-Ausstellung (IAA) in 
Frankfurt am Main während der 
zweiten Septemberhälfte zeigt 
(siehe „So rechnet sich ein Elektro- 
Auto“). Insgesamt ist der Anteil der 
Fahrzeuge mit umweltfreundli-
cheren Antriebstechniken zwar 
noch gering, aber er wächst.

Externe Hilfe von Profi s

Das alles will kostengünstig fi nan-
ziert sein. Dabei helfen die Fir-
menkundenberater der Sparkas-
sen vor Ort sowie die Spezialisten 
der zur Sparkassen-Finanzgruppe 
zählenden Deutschen Leasing. 
Und weil das Management des 
fi rmeneigenen Fuhrparks mitun-
ter recht aufwendig ist, kann die 
Hilfe externer Profi s sehr wertvoll 
sein (siehe Seite 21: „Schwer, alles 
im Blick zu behalten“). 

Immer mehr Arbeitgeber stei-
gern ihre Attraktivität, indem ihr 
Mobilitätskonzept auch Jobtickets 
beinhaltet, die sie Beschäftigten 
für den öffentlichen Nahverkehr 
geben, und indem auch umwelt-
freundliche Fahrräder häufi ger 
überlassen werden (siehe Seite 
20: „Vorteil Elektrorad“). 

Im Fokus stehen allerdings 
Dienst- und Firmenwagen. Auf 
der IAA rücken dieses Jahr wieder 
Firmen wie Audi, BMW, Ford, Mer-
cedes, Opel und VW ihre neuen 
Fahrzeuge ins Scheinwerferlicht. 
Die Ingolstädter präsentieren 
ihre Dickschiffe Audi A8 sowie A7 
gründlich überarbeitet auf dem 
Frankfurter Messegelände. Der A8 
soll von 2018 an bis 60 Stunden-
kilometer vollautomatisch fahren 
können.

Die Münchner feiern ihren 
neuen BMW 6er GT, den Nachfol-
ger des 5er GT, den Sportgelän-
dewagen BMW X7 sowie dessen 
ebenfalls überarbeiteten kleine-

ren und um 55 Kilogramm leich-
ter gewordenen Bruder X3. Opel 
bringt das neue SUV Grandland 
X in Position. An seiner Seite steht 
der allradgetriebene Insignia 
Country Tourer.

Mercedes präsentiert anläss-
lich des Jubiläums des 50-jähri-
gen Bestehens der Tuningtochter 
AMG das Hypercar mit kolportier-
ten 1000 PS. VW zeigt die dritte 
Generation des auf fünf Meter 
Länge gewachsenen Sportgelän-
dewagens Touareg auf der IAA. 
Zwei Klassen darunter enthüllt 
VW einen Golf-Sportgeländewa-
gen, der auf den Namen T-Roc hört. 
Er schließt die Lücke zum Tiguan. 
Die Technik teilt sich der rund 
4,35 Meter lange T-Roc mit dem 
Audi Q2. In Sachen Elektromobili-
tät statten fast alle Hersteller ihre 
neuen Modelle mit Hybridantrieb 

aus, also mit der Kombination aus 
Verbrennungs- und Elektromotor.

Die Bauleiter der Franz Hohen-
rainer GmbH fahren Opel Insi-
gnia. Die Motorisierung von 180 
PS sei stärker, die Ausstattung 
üppiger als üblich. „Das kommt 
gut an“, weiß Florian Weber. 
Seine Führungskräfte nutzen die 
Fahrzeuge auch privat, was als 
geldwerter Vorteil die Einkünfte 
aus nicht selbstständiger Arbeit 
erhöht. „Hierfür wenden wir die 
1-Prozent-Regel an“, erzählt der 
Unternehmer. Und Steuerberater 
Uwe Nowotnick, Partner bei der 
Wirtschaftsprüfungsgesellschaft 
KPMG, erklärt: „In diesem Fall 
ist monatlich 1 Prozent der vom 
Autohersteller benannten unver-
bindlichen Preisempfehlung pau-
schal als zusätzlicher Arbeitslohn 
anzusetzen.“

SO RECHNET SICH 
EIN ELEKTROAUTO
Kosten für einen BMW 220d Active Tourer und 
einen BMW i3 in der Gegenüberstellung.

Im Vergleich werden mehrere Kostenarten auf-
gelistet. Größter Posten ist der Wertverlust. Von 
den Gesamtkosten ist das Elektroauto günstiger. 

V E R G L E I C H

Im Dienstwagen sind viele 
Beschäftigte unterwegs – 
geschäftlich wie auch privat.

Modell BMW 220d 
Active Tourer

BMW i3 
(60 Ah)

Listenpreis in € 35 050 34 950

Fixkosten¹ 118 89

Werkstattkosten¹ 69 67

Betriebskosten¹ 86 69

Wertverlust¹, ² 402 373

Gesamtkosten¹ 675 598

Kosten³ je km 54 48
1 In Euro/Monat; 2 bei Haltedauer von 5 Jahren; 3 in Eurocent. Quelle: ADAC
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Audi A7 Sportback

Leistung 200 kW/272 PS

Verbrauch 5,4–5,2 l/100 km

CO2-Ausstoß 142–138 g/km

BMW i3 (94 Ah)

Leistung 125 kW/170 PS

Verbrauch 12,9 kWh/100 km

CO2-Ausstoß 0 g/km

Alternativ kann ein Fahrten-
buch geführt werden. „Dort ist 
dann auf den Kilometer genau zu 
vermerken, welche Fahrt einen 
dienstlichen oder privaten Grund 
hat. Auch die zurückgelegten Kilo-
meter zwischen Wohnung und der 
sogenannten ersten Tätigkeits-
stätte sind zu notieren“, so der 
Fachberater für internationales 
Steuerrecht. Diese Variante lohne 
sich nur, wenn die Privatnut-
zung sehr gering ausfalle, meint 
Nowotnick.

Michael Bleicher, Geschäftsfüh-
rer der BB-Net Media GmbH, hat 
vor Kurzem ebenfalls einen neuen 
E-Klasse-Mercedes für seinen Ver-
triebsleiter erworben. „Mit solch 
einem Fahrzeug kann man bei 
jedem Kunden vorfahren“, sagt 
er. Der Chef des auf das Aufberei-
ten von Hardware spezialisierten 
Unternehmens aus Schweinfurt 
hat bislang Fahrzeuge via Kredit 
fi nanziert. Seine Überlegung dabei: 

„Wir können es uns leisten, zahlen 
einen Teil an und machen eine 
überschaubare Finanzierung zu 
einem günstigen Zins. Und dann 

gehört der Firma das Fahrzeug.“ 
Doch je länger das Auto genutzt 
werde, umso stärker nehme der 
Reparaturbedarf zu. Das sei anders 
bei geleasten Fahrzeugen, die nach 
etwa drei Jahren wieder zurück-
gegeben werden. Deshalb hat der 
36-Jährige diesmal einen Leasing-
vertrag abgeschlossen.

Michael Jänichen, Bereichslei-
ter Firmenkunden bei der Berli-
ner Sparkasse, erklärt den zusätz-
lichen Vorteil fürs Unternehmen: 

„Durch die Finanzierung des Fir-
menfahrzeugs via Leasing schont 
der Unternehmer sein Eigenka-
pital, verbessert seine Bilanz-
relationen und bleibt liquide.“ Er 
könne den Vertrag dabei auf seine 
Bedürfnisse ausrichten und habe 
Planungssicherheit durch die 
festen Leasingraten. Der Finanz-
experte ergänzt: „Die Finanzie-
rung eines Fahrzeugs über einen 
Kredit oder Mietkauf bietet sich 
immer dann an, wenn der Unter-
nehmer das Fahrzeug in der Bilanz 
ausweisen und die Abschreibun-
gen über die Gewinn-und-Verlust-
Rechnung buchen möchte.“

Wer als Unternehmer mit der 
Leasingfi nanzierung für Dienst-
wagen und Firmenfahrzeuge ein 
Rundum-sorglos-Paket abschließt, 
der entledigt sich während der 
Vertragslaufzeit jeder Menge an 
Papierkram. Dabei hilft dann 
etwa die Servicecard der zur Spar-

kassen-Finanzgruppe zählenden 
Deutschen Leasing. Die Fahrer der 
geleasten Autos könnten damit, so 
erklärt Harald J. Frings, Geschäfts-
führer Fleet der Deutschen Lea-
sing AG, bargeldlos tanken und in 
der Werkstatt den Reifenwechsel, 
die jährliche Wartung wie auch 
mögliche Reparaturen bezahlen. 

„Und alle Buchungen gehen gebün-
delt im gewünschten Turnus an 
die betriebseigene Buchhaltung“, 
so Frings. Das spart allen Beteilig-
ten viel Zeit. Die Kosten für War-
tungen und Reparaturen kontrol-
liert ein Team von Kfz-Meistern bei 
der Deutschen Leasing. Frings fol-
gert: „Dadurch kann die Werkstatt 
nicht unangemessene Leistungen 
in Rechnung stellen.“

Wohltuende Entlastung

Maximilian Ellinger, Fuhrparklei-
ter und Mitglied der Geschäftslei-
tung der  Nothnagel GmbH & Co. 
Kommunikationssysteme KG, 
spürt diese Entlastung. Das Unter-
nehmen nutzt das Full-Service-
Angebot für die neu angeschaff-
ten Dienst- und Firmenwagen 
des Fuhrparks. Der Handlungs-
bevollmächtigte sagt: „Wichtig 
ist uns auch, dass die Deutsche 
Leasing die jährlichen Prüfun-
gen entsprechend der Unfallver-
hütungsvorschrift für die geleas-
ten Fahrzeuge erledigt.“ Der 
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 Darmstädter Anbieter von Lösun-
gen rund um den betrieblichen 
Bürobedarf hat klare Richtlinien 
für die Fahrzeuge, die dienstlich 
wie privat genutzt werden kön-
nen. Verfügbar seien Modelle der 
Hersteller Opel und Mercedes. „Als 
Farben stehen Schwarz und Grau 
zur Wahl“, so der 26-Jährige.

Sparsames Fahren belohnen

Bei der Goldbeck Bauelemente 
Bielefeld SE gilt eine Dienst-
wagenrichtlinie, die stark an 
Umweltstandards  ausgerichtet 
ist. Thomas Eilers, der Koordina-
tor Arbeitsschutz, Qualität und 
Energiemanagement,  erläutert 
das an einem Beispiel: „Wir haben 
CO2-Grenzen entsprechend den 
Größen einzelner Fahrzeuge 
festgelegt. Wer mit seinem Dienst-
fahrzeug darunterliegt, kann auch 
eine bessere Ausstattung wählen.“ 
Das solle die Mitarbeiter animie-

ren, im Rahmen zu bleiben, sagt 
der Diplom-Ingenieur.

Dienstfahrten per Auto genie-
ßen allerdings keine Priorität. 
Eilers: „Als Erstes stellt sich die 
Frage, ob solch eine Reise nötig 
ist. Per Skype ist es möglich, selbst 
komplizierte Dinge darzustellen.“ 
Deshalb müsse man nicht immer 
durch die Republik fahren. „Wenn 
es trotzdem eine Reise sein soll, 
könnte ja auch die Bahnfahrt eine 
Alternative sein“, erklärt er. Bei 
wenigen Fahrten lohne sich schon 
eine Bahncard, die der Arbeitge-
ber den Betroffenen zahle.

Und was die Wegstrecke von 
zu Hause zur Arbeit anbelangt, so 
bietet Goldbeck den  Beschäftigten 
vergünstigte Jobtickets, die das 
Unternehmen vom örtlichen Ver-
kehrsanbieter bezieht. Für solch 
eine umweltbewusstere Mobilität 
der Beschäftigten kann ein Arbeit-
geber unabhängig vom Lohn Sach-
leistungen gewähren. Die sind im 
Gegenwert von bis zu 44 Euro pro 
Monat steuer- und sozialabgaben-
frei. Steuerberater Uwe Nowotnick 
erläutert, der Firmenchef könne 
die Jobtickets beim jeweiligen 
Nahverkehrsbetrieb bestellen 

VORTEIL ELEKTRORAD
Tipps von Steuerberater Uwe Nowotnick.

Anreiz. Stellt der Arbeitgeber einem Mitarbeiter 
ein Elektrofahrrad zur dienstlichen wie auch privaten 
 Nutzung zur Verfügung, so erhöhen sich für den Begüns-
tigten die Einkünfte aus nicht selbstständiger Arbeit. 
Monatlich muss er 1 Prozent des Herstellerpreises als 
zusätzlichen Arbeitslohn versteuern.

Nutzen. Das E-Bike hat für den Beschäftigten gegen-
über dem Dienstwagen einen Vorzug: Für die zwischen 
seiner Wohnung und der ersten Tätigkeitsstätte zurück-
gelegten Kilometer muss er keinen geldwerten Nut-
zungsvorteil versteuern.

Eingrenzen. Um ein begünstigtes Fahrrad handelt 
es sich, wenn beim E-Bike die Motorunterstützung beim 
 Treten auf 25 Stundenkilometer begrenzt ist.

Jaguar XF

Leistung 147 kW/200 PS

Verbrauch 6,8 l/100 km

CO2-Ausstoß 154 g/km

VW E-Crafter

Leistung 100 kW/136 PS

Verbrauch K. A.

CO2-Ausstoß 0 g/km

Neue Modelle sind 
auf Messen wie der 
Internationalen 
Automobil-Ausstel-
lung die Hingucker.

Jaguar XF VVVWVWVWVWVWVWVWVWVWVWVWWVWVWVWVWVWVWVWVWVWVW EEEE CE CE CE CE CE CE CE CE CE-Crafter
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und an die interessierten Beschäf-
tigten aushändigen. Koste ein 
Abo monatlich mehr als 44 Euro, 
müsse er die Differenz vom Lohn 
des  Fahrkartenbeziehers abzie-
hen. „Das ist immer noch attrak-
tiv für viele“, weiß Nowotnick.

Unternehmer Michael Bleicher 
hat sich etwas besonders Zukunft-
weisendes für seine Beschäftigten 
überlegt. „Wir planen bei unse-
rem Neubau am Stammsitz in 
Schweinfurt 2018 eine Ladesta-
tion für E-Bikes und Elektroautos 
ein“, berichtet er. Eine große Foto-
voltaikanlage sei auch vorgese-
hen. Dazu komme ein Akkublock, 
der Energie in sonnenarmen Zei-
ten liefere – für Server und Elektro-
fahrzeuge. „Das Angebot können 
die Mitarbeiter dann kostenfrei 
nutzen“, sagt der  Geschäftsführer. 
Er ergänzt: „Das passt zu unse-
rem Geschäftskonzept, denn wir 
machen gebrauchte IT-Geräte res-
sourcenschonend wieder für Inte-

ressierte nutzbar.“ Bislang habe 
zwar noch kein Beschäftigter ein 
Elektroauto, aber das dürfte sich 
ändern. „Vielleicht könnte das 
sogar mal etwas für mich persön-
lich sein“, so der 36-Jährige.

Das sagten sich zunehmend 
mehr Unternehmer, hat  Andreas 
Wien von der Deutschen  Leasing 
beobachtet. „Wir spüren diesen 
beginnenden Trend hin zum Elek-
trofahrzeug als Dienstwagen ver-
stärkt im Top-Management oder 
zur Mitarbeitermotivation im 
Rahmen eines Gehaltsumwand-
lungsmodells“, sagt der Business 
Development Manager. Für Ange-
stellte im Außendienst, die am Tag 
400 Kilometer oder mehr zu fah-
ren hätten, seien Elektroautos als 
Dienstwagen mangels Reichweite 
keine Option. Doch da könne es 
durch technologische Sprünge in 
der Batterietechnik bald zu einer 
größeren Nachfrage kommen.

Rudolf Kahlen

„Schwer, alles im 
Blick zu behalten“
PROFITS: Wann lohnt es, den 
Fuhrpark managen zu lassen?
Frings: Bei vielen  Mittelständlern 
kümmert sich teilweise der  Leiter 
Controlling oder der Hausmeis-
ter um die Firmenfahrzeuge. Da 
fällt es oft schwer, alle Themen 
rund um den Fuhrpark im Blick zu 
behalten. Da ist ein externer Fuhr-
parkmanager auch bei einem 
überschaubaren Bestand an Fahr-
zeugen sinnvoll.
PROFITS: Wo sind Profi s besser?
Frings: Wer alles selbst macht, 
muss jede Werkstattrechnung, 
jeden Tankbeleg prüfen und alles 
verbuchen lassen. Auch muss er 
alle Wartungsintervalle im Auge 
behalten. Hinzu kommen die The-
men der Halterhaftung. Jährlich 
sind die Fahrzeuge etwa zur Unfall-
verhütung fachmännisch auf ihre 
Sicherheit hin zu kontrollieren.
PROFITS: Wie profi tieren Chefs?
Frings: Für einen reibungslosen 
Ablauf erhalten die Fahrer von 
Dienst- und Firmenwagen bei-
spielsweise Servicecards von der 
Deutschen Leasing. Mit denen kön-
nen sie bargeldlos tanken, in der 
Werkstatt den Reifenwechsel, die 
jährliche Wartung wie auch mög-
liche Reparaturen bezahlen. Und 
alle Buchungen gehen  gebündelt 
im gewünschten Turnus an die 
betriebseigene Buchhaltung.

Harald J. Frings, 
Geschäftsführer 
Fleet, Deutsche 

Leasing AG, über 
Fahrzeugfl otten 

für Firmen
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Fast 18 Jahre ist es her, dass 
Mathias Petre und Karl Heinz 

Lorenz in Nürnberg eine Drucke-
rei eröffneten. Das Spezialgebiet 
der beiden Maschinentechniker 
ist das Veredeln von Oberfl ächen. 
Sie bedrucken, prägen und befl o-
cken Schreib- wie auch Spiel-
waren, Kosmetikbehälter sowie 
Sonderanfertigungen der Auto-
mobilindustrie. Lorenz ist der kre-
ative Kopf des Duos, während sich 
Petre um alles Organisatorische 
der Firma kümmert, die im frän-
kischen Zirndorf rund 150 Mitar-
beiter beschäftigt. Petre führt auch 
die Jahresgespräche mit Julia Rit-

ter, seiner Firmenkundenberate-
rin bei der Sparkasse Nürnberg. 
Der Geschäftsführer sagt selbst-
bewusst: „Wir beherrschen unser 
Geschäft, aber man kann einfach 
nicht alles gut können. Deshalb 
brauchen wir einen kompetenten 
Partner an unserer Seite.“ 

Auf das Gespräch bereitet sich 
Mathias Petre akribisch vor. Er 
geht mit dem Steuerberater die 
aktuelle Betriebswirtschaftliche 
Auswertung wie auch den Jah-
resabschluss durch und überlegt 
gemeinsam mit seinem Unterneh-
mensberater, wie sich der Betrieb 
in den kommenden zwölf Mona-

ten entwickeln könnte (siehe „Per-
fekt vorbereitet“). Liegt der Jah-
resabschluss bei der Sparkasse 
vor, dauert es in der Regel vier bis 
acht Wochen, bis die Daten mit 
der Sparkassen-eigenen Bilanz-
analysesoftware Ebil ausgewertet 
sind. Dann verabredet sich Ritter 
mit ihren Kunden zum Jahres-
gespräch. Manch einer bringt sei-
nen Steuerberater gleich mit zum 
Termin, aber meist nur, wenn 
große Investitionen anstehen 
oder es vorübergehende Engpässe 
geben könnte (siehe „Wichtiger 
Gesprächsstoff“). Für den Druck-
techniker ist es vor allem wichtig, Fo

to
: G

et
ty

 Im
ag

es

Transparenz zahlt sich aus
Austausch. Der regelmäßige Dialog mit dem Firmenkundenberater der Sparkasse lohnt 
sich. Neben einem Blick in die Bilanz lässt sich auch die Jahresplanung besprechen.

Die gemeinsame Analyse 
der Investitionspläne ist 
hilfreich für Unternehmer.

22-23 jahresgespraech 170821-1928 SG.indd   2222-23 jahresgespraech 170821-1928 SG.indd   22 21.8.17   20:1021.8.17   20:10



23

5|2017[ Jahresgespräch ] FINANZIEREN

5/2017  PROFITS

jederzeit liquide zu sein. „In der 
Regel bezahlen unsere Kunden 
pünktlich“, berichtet Geschäfts-
führer Petre. „Aber Irritationen 
kommen immer wieder einmal 
vor. Wir sind darauf angewiesen, 
solche heiklen Situationen gut zu 
bewältigen.“

Gute Ideen im Miteinander 

Für das Rating entwickelt die 
Sparkassen-Beraterin auf Basis 
der Bilanzanalyse ein konkretes 
Stärken-Potenzial-Profi l. Mithilfe 
anschaulicher Grafi ken erklärt sie 
ihrem Kunden die Bilanzkennzah-
len für dessen Unternehmen und 
zeigt sie im Vergleich zur Branche. 
Ritter: „Der Unternehmer kann sei-
nen Geschäftserfolg einordnen 
und bewerten, wo er im Vergleich 
zu Mitbewerbern steht. Gemein-
sam formulieren wir daraus kon-
krete Handlungsansätze.“ 

Aber auch ohne einen bestimm-
ten Anlass ist es für die Beraterin 
wichtig, ihre Firmenkunden ein-
mal im Jahr zu treffen. Oft ergäben 
sich im Gespräch Anknüpfungs-
punkte, die man zuvor nicht auf 
dem Plan gehabt habe, etwa mit 
Blick auf den Versicherungsschutz.

Ritter klopft jede einzelne 
Bilanzposition ab. Prüft etwa, ob 
sich der Materialaufwand im Rah-
men hält oder der Unternehmer 
sich schwertut, Personal zu fi nden. 
Den Fachkräftemangel bekommen 
viele Firmen zu spüren. Auch LP-
Drucktechnik hat damit zu kämp-
fen. Petre: „Wir sind ein Ausbil-
dungsbetrieb und bemühen uns 
sehr, gegen den Fachkräftemangel 
anzukämpfen, leiden aber darun-
ter, dass unser sehr gut qualifi zier-
tes Personal von großen Wettbe-
werbern abgeworben wird.“

Um für Arbeitnehmer attrak-
tiv zu sein, bieten Sparkassen 
verschiedene Möglichkeiten der 
Mitarbeiterbindung an, beispiels-
weise über Zusatzleistungen wie 
die betriebliche Altersversorgung 
oder die Krankenzusatzversiche-
rung. Ritter erklärt: „Kleinere Fir-
men können so einen Mehrwert 
gegenüber ihren mächtigeren 
Konkurrenten schaffen.“ 

Die Beraterin bespricht außer-
dem die wirtschaftlichen Rahmen-

bedingungen: Wie ist das jeweilige 
Produkt am Markt positioniert 
und wie hat sich der Markt entwi-
ckelt? Das ist gerade vor dem Hin-
tergrund der voranschreitenden 
Digitalisierung interessant. Unter-
nehmer brauchen einen fundier-
ten Plan, wie sie ihre Produkte 
bewerten, welche Vermarktungs-
möglichkeiten die digitale Zukunft 
mit sich bringt oder wie ein Pro-
dukt vielleicht verändert werden 
muss, um wettbewerbsfähig zu 
bleiben. Die Digitalisierung betrifft 
jede Firma. Hier können die Unter-
nehmen voneinander lernen.

Ritter schlüpft denn auch ab und 
an in die Rolle der Vermittlerin und 
knüpft Kontakte zwischen den Fir-
men. Sie sieht die Synergieeffekte 
und erläutert: „Da wir nah an den 
Unternehmen sind, ihre Prozesse 
und auch die Schwierigkeiten ken-
nen, können wir unterstützen und 
zum Austausch der Unternehmen 
untereinander anregen.“ Zur Ver-
antwortung einer Sparkasse zählt 
es ihrer Ansicht nach auch, den 
Kunden die digitale Zahlungsver-
kehrsabwicklung zu erleichtern 
und sie für die Herausforderun-
gen der Datensicherheit und des 
Datenschutzes zu sensibilisieren. 
Das dürfte auch Mathias Petre und 
Karl Heinz Lorenz interessieren.

Britta Scholz

Perfekt vorbereitet
Checkliste für das Jahresgespräch.

Abschluss. Die Bilanz ist die Grundlage 
für das Kreditwürdigkeitsrating eines 
Betriebs. Gibt es erklärungsbedürftige 
Positionen, sollte der Steuerberater beim 
Jahresgespräch mit am Tisch sitzen.

Umfeld. Die Sparkasse möchte erfahren, 
welche Strategie der Unternehmer ver-
folgt, ob er seine Wettbewerber kennt 
und ein gutes Gefühl für den Markt hat.

Firma. Bei Schwachstellen erläutert 
der Firmenchef, was er künftig verbes-
sern will. Wichtig sind Maßnahmen, die 
das Eigenkapital und die Liquidität des 
Unternehmens positiv beeinfl ussen.

Ausblick. Unternehmer sollten im Jah-
resgespräch auch den Planungsbericht 
fürs Folgejahr vorstellen – mit Fokus auf 
Investitionen, Veränderungen im Ange-
bot und möglicherweise die Nachfolge.

Wichtiger Gesprächsstoff
Die Investitionsabsichten der Unternehmer in Deutschland – 
 geschildert aus Sicht von Firmenkundenberatern der Sparkassen.

Angaben in Prozent. Quelle: Diagnose Mittelstand 2017 des DSGV

Rationalisierung 24,3

Erweiterung 28,4

47,3 Ersatzanschaffung
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Auf den ersten Blick sieht Robo-
Mate aus wie eine moderne 

Rüstung. Mithilfe der Montur wird 
die Wirbelsäule vor extremen Las-
ten geschützt. Das moderne Werk-
zeug wird in dem gleichnamigen 
europäischen Forschungsprojekt 
konzipiert. Die etwa 6 Millionen 
Euro teure Entwicklung wird zu 70 
Prozent aus dem EU-Innovations-
programm „Horizon 2020“ fi nan-
ziert, das risikoreiche Forschun-
gen unterstützt, die einen hohen 
Nutzen stiften.

Das Ziel von Robo-Mate: die 
Zahl an Rückenverletzungen 
reduzieren, die 25 Prozent aller 
Arbeitsunfälle in den Betrieben 
ausmachen. Peter Heiligensetzer, 
Geschäftsführer der MRK-Systeme 
GmbH, nennt Anwendungsmög-
lichkeiten: „Im Logistikbereich, 
etwa beim Transport von Koffern, 
oder im medizinischen Bereich, 
wo Patienten angehoben werden 
müssen, wären die Mitarbeiter 
für eine Unterstützung dankbar.“ 
Sein Unternehmen ist einer von 
zwölf Projektpartnern aus sieben 
Ländern, die gemeinsam die Idee 
verfolgen. Auch die Fraunhofer- 

Gesellschaft zur Förderung der 
angewandten Forschung in Mün-
chen ist einer der Projektpartner. 

Oliver Hasse, Leiter Innovation 
Strategy/Finance der Beratungs-
gesellschaft Berliner Strategen 
GmbH, erläutert die generelle Ziel-
richtung: Forschungs- und Inno-
vationsvorhaben, „die mit einem 
hohen Risiko verbunden sind“, 
seien ein Schwerpunkt der EU bei 
der Förderung von Firmen. Der 
Unternehmensberater unterstützt 
Mittelständler, wenn es beispiels-

weise um Förderprogramme geht. 
Geld von der EU gibt es ihm zufolge 
hauptsächlich für länderübergrei-
fende Kooperationen. „Horizon 
2020“ bietet mit einem Zuschuss 
von 70 bis 100 Prozent zwar eine 
sehr hohe fi nanzielle Beteiligung, 
dem stehen aber strenge Aufl agen 
gegenüber. „Antragsteller können 
ihr Thema nicht selbst bestimmen, 
sondern bewerben sich auf eine 
Ausschreibung. Eine Bewerbung 
ist nur in einem Konsortium bei 
einem länderüberschreitenden 

Für Ideen von morgen
Innovationen. Mit der Digitalisierung entstehen neue Produkte und Dienstleistun-
gen. Die Europäische Union unterstützt fi ndige Firmenchefs vor allem bei grenz-
überschreitenden Projekten. Wie man sich erfolgreich um Fördermittel bewirbt.

 Programme der Bundesländer für 
Firmeninvestitionen
 Was der Bund Mittelständlern an 
fi nanziellen Hilfen bietet
 Wie die Europäische Union 
Unternehmer unterstützt

S E R I E :  F Ö R D E R M I T T E L
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Projekt möglich“, betont Hasse. 
Eine weitere Hürde: Die Ausschrei-
bungen erfolgen nach EU-Recht 
und unterliegen strengen Anfor-
derungen. Der Aufwand ist enorm. 
Ohne Expertenhilfe lässt sich ein 
Antrag kaum stellen.

Die Ausschreibungen begutach-
tet eine Jury aus externen Gutach-
tern und der EU. Selbst wer alle Kri-
terien erfüllt, kann leer ausgehen. 
Von diesem Prozedere unterschei-
den sich die Förderprogramme 
des Bundes und der Länder gewal-

tig, bei denen die Auswahl in der 
Regel in einem zweistufi gen Ver-
fahren erfolgt. Zunächst wird die 
Projektidee präsentiert und dann 

– bei positiver Beurteilung – in 
einem zweiten Schritt der Voll-
antrag gestellt. Zudem ist bei EU-
Ausschreibungen der Wettbe-
werb deutlich größer, allerdings 
ist auch die Förderung pro Projekt 
meist voluminöser.

Das Spektrum der EU-Förder-
töpfe ist enorm. Es reicht von der 
Forschungsunterstützung bis zum 

Austausch von Mitarbeitern, die 
über den Tellerrand des eigenen 
Unternehmens oder des Landes 
blicken wollen (siehe „Passende 
Förderquellen für Unternehmer – 
vor allem im grenzüberschreiten-
den Geschäft“).

Die Berater bei den Sparkas-
sen begleiten ihre Kunden dabei, 
die optimale Förderung zu fi n-
den. Rita Böcherer, Bereichs-
direktorin des Firmenkundenzen-
trums Offenburg der Sparkasse 
Offenburg/ Ortenau: „Wir  prüfen Fo
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Passende Förderquellen für Unternehmer – vor allem im grenzüberschreitenden Geschäft
Die Europäische Union bietet eine Vielzahl von Programmen. Vier Beispiele sind besonders interessant für Mittelständler.

INNOVATIONEN VORANTREIBEN
Programme. Die Europäische Union unterstützt 
mittelständische Unternehmen mit Zuschüssen 

für förderungswürdige Innovationen.
Beispiel. Das Rahmenprogramm mit dem Namen „Horizon 
2020“ ist das zentrale Instrument, um betriebliche Neue-
rungen zu fördern.
Details. Der Staatenverbund unterstützt dabei länderüber-
greifende Projekte. Bis zu 100 Prozent der Kosten sind för-
derfähig. Unternehmen müssen sich dazu allerdings im 
Rahmen von Ausschreibungen bewerben.

Der Aufwand lohnt
Wie sehr sich die Mühe, den Förderantrag zu stellen, auszahlt.

Lohnte sich auf jeden Fall 61

Machte sich teilweise bezahlt 36

Brachte eher nichts 3

Angaben in Prozent. Quelle: PwC

MARKTTEILNEHMER KENNENLERNEN
Programme. Die EU fördert die Weiterbildung 
und den Dialog junger Firmenchefs.

Beispiel. Unter dem Namen „Erasmus Entrepreneurs“ 
fi nanziert die Union den Austausch unter Firmenleitern.
Details. Junge Unternehmer profi tieren hier vom Know-
how erfahrener Kollegen in einem anderen Land. Die 
Kosten für Reise und Lebenshaltung werden teilweise 
übernommen. Im Rahmen der Exkursionen erhalten Inte-
ressierte neue Impulse. Auch die aufnehmenden Chefs kön-
nen so Zugang zu einem für sie fremden Markt bekommen.

WACHSTUM FÖRDERN
Programme. Die EU stellt Unternehmen auch 
Instrumente zur Verfügung, um Wachstum und 

Investitionsneigung nachhaltig zu stärken.
Beispiel. Der Europäische Fonds für strategische Investi-
tionen will die Wettbewerbsfähigkeit stärken. 75 Milliarden 
Euro sind für Investitionen im Mittelstand vorgesehen. 
Details. Die EU fördert wichtige Projekte, für die es keine 
andere Finanzierung gibt. So kann die Heidelberger Druck-
maschinen AG mithilfe eines Kredits über 100 Mil lionen 
Euro eine Tintenstrahl-Druckmaschine entwickeln.

KOOPERATIONEN UNTERSTÜTZEN
Programme. Unternehmen erhalten Hilfe, um 
erfolgreiche Kooperationen mit Betrieben in 

 verschiedenen Nachbarländern eingehen zu können. 
Beispiel. Das Netzwerk Enterprise Europe Network berät 
Firmen bei der Partnersuche: www.een-deutschland.de.
Details. Unternehmer können Partnerschaften bilden, neue 
Produkte entwickeln und erhalten Zugang zu  interessanten 
Märkten. Sie bekommen Unterstützung bei Fragen zum 
geistigen Eigentum, zu Patenten und europäischen Rechts-
vorschriften. Es fi ndet keine fi nanzielle Förderung statt.
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im  Einzelfall, welche Fördermit-
tel sich für ein mittelständisches 
Unternehmen am besten eignen. 
Dabei setzen wir auch EU-Förder-
programme ein.“ Wer sich um Mit-
tel bemüht, tut gut daran, immer 
seine gesamte Unternehmensstra-
tegie im Blick zu haben. 

Berater Hasse empfi ehlt des-
halb: „Die Förderung soll immer 
zum gesamten Finanzierungs-
konzept und der Geschäftsstra-
tegie passen.“ Mittelständler soll-
ten sich fragen, ob sie risikoreiche, 
weil innovative Projekte durch-
führen oder sich mit neuen Part-
nern vernetzen wollen oder ob es 
eher darum geht, den Kapitalbe-
darf zu decken. Sind diese Fragen 
geklärt, lässt sich die passende 
Förderung leichter fi nden (siehe 

„Der Aufwand lohnt“).
Zurzeit sind Mittel aus dem 

Europäischen Fonds für strate-
gische Investitionen besonders 
gefragt. Die gemeinsame Initia-
tive der Europäischen Investi-
tionsbank und der Europäischen 
Kommission ist als Juncker-Plan 
bekannt. Damit soll die Investi-
tionsschwäche der europäischen 
Wirtschaft überwunden werden. 
Auch für kleine und mittelgroße 
Betriebe stehen die Töpfe offen. 
Die EU unterstützt nicht nur durch 

eigene Angebote den Mittelstand 
in Europa. Auch viele Förderpro-
gramme des Bundes und der Län-
der vergeben Mittel der EU, so zum 
Beispiel das Programm „Innov-
fi n“. Die L-Bank gewährt hierbei 
innovativen Unternehmen Bürg-
schaften mit einem Volumen von 
über 1,25 Millionen bis 5 Millionen 
Euro. Für die sogenannten Innov-
fi n-70-Bürgschaften bis 1,25 Milli-
onen Euro ist die Bürgschaftsbank 
Baden-Württemberg zuständig.

Hohe Summen stehen bereit

Sehr interessant sind zudem die 
Strukturfonds der Europäischen 
Union. Bei ihnen können Mittel-
ständler auch Hilfen in Mittel- 
und Osteuropa in Anspruch neh-
men. Das ist eine Möglichkeit für 
deutsche Betriebe, die in diesen 
Ländern produzieren oder vertre-
ten sind. Der Vorteil: In struktur-
schwachen Ländern stellt die EU 
hohe Summen zur Verfügung.

Aber auch in Deutschland 
unterstützen Förderprogramme 
die regionale Wirtschaft. Ein Bei-
spiel dafür ist der Hotelier Michael 
Behle aus Willingen im Rothaar-
gebirge. Er hat das Strukturpro-
gramm „Europäischer Fonds für 
regionale Entwicklung“ (EFRE) in 
Anspruch genommen, mit dem 
die EU die regionale Wirtschafts-
kraft der Bundesländer stärkt. Auf 
der Suche nach Fördermöglichkei-
ten für den Ausbau seines Hotels 
bekam er von der Sparkasse Wal-
deck-Frankenberg den Tipp, EFRE 
zu nutzen.

Das Programm fördert Firmen 
in industrieschwachen Regionen 
mithilfe von Zuschüssen. Behle 
erinnert sich: „Die Beratung bei 
der Sparkasse war sehr positiv. Sie 
hat mir den Kontakt zur Wirt-
schafts- und Infrastrukturbank 
Hessen ermöglicht, über die ich 
dann das Förderprogramm in 
Anspruch nehmen konnte.“ Mit-
hilfe des EFRE-Programms ent-
standen vierzehn neue Hotelzim-
mer, drei Tagungsräume und eine 
Bar mit 80 Sitzplätzen. Zudem 
konnte Behle neue Mitarbeiter ein-
stellen, was der entscheidende 
Grund für die spezielle Förderung 
durch die Europäische Union 
gewesen war. Dirk Wohleb

Besonders innovative Anwen-
dungen fördert die Europäische 

Union mit Zuschüssen.

„Die Förderung 
soll zur Geschäfts-
strategie passen“
Oliver Hasse, Beratungs-
gesellschaft Berliner Strategen
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Einkäufer fungieren in  vielen 
Unternehmen als eine Art 

interne Dienstleister. Ihre  Aufgabe 
ist es, die Fachabteilungen recht-
zeitig mit den benötigten Produk-
ten in der gewünschten Qualität 
zu versorgen. Dem Markt stellen 
müssen sie sich jedoch nicht. Ob 
sie gut oder schlecht wirtschaften, 
wird in vielen Firmen nicht geprüft. 
Ein Fehler, wie Experten meinen, 
denn gerade im Einkauf schlum-
mert enormes Einsparpotenzial.

Davon war auch Philipp Jansen, 
Geschäftsleiter Finanzen & Recht 
beim Anlagenbauer Lühr Filter 
in Stadthagen, überzeugt, als er 
im Februar 2016 die Einkaufs-
optimierer von Kloepfel Consul-
ting aus Düsseldorf an Bord holte. 
Das niedersächsische Maschinen-
bauunternehmen Lühr Filter zählt 
rund 350 Mitarbeiter und ist welt-

weit aktiv. „Unser Bestreben war 
es, unseren Einkauf auf die neues-
ten Verfahren, Technologien und 
Möglichkeiten zu bringen – sozu-
sagen vom Einkauf 1.0 auf den 
Einkauf 4.0“, erklärt Jansen. „Wir 
glauben, dass ein strategisch auf-
gestellter Einkauf einen wesentli-
chen Beitrag zur Wertschöpfung 
im Unternehmen leisten kann.“

Mehr Wettbewerb erzeugen

Nach einer Analyse der Struktu-
ren, Abläufe und Erfordernisse 
von Lühr Filter ermittelte der Düs-
seldorfer Einkaufsoptimierer das 
Einsparpotenzial und die Strate-
gie, wie sich der Markt besser nut-
zen lässt. Um diese vor Ort mit den 
langjährigen Einkäufern umzuset-
zen, stellte er ein Beraterteam mit 
Branchenerfahrung zusammen. 

„Die anfängliche Skepsis unserer 
langjährigen Einkäufer gegen-
über den Externen wich schnell“, 
so Jansen. „Sie akzeptierten die 
Berater als Kollegen.“ Zusam-
men mit den Einkäufern führten 
die Berater ein Ausschreibungs-
tool ein und weiteten den Liefe-
rantenstamm aus. Über das neue 
Tool bekommen nun alle hinterleg-
ten Lieferanten automatisiert die 
Ausschreibungsunterlagen. „Das 
sorgt für mehr Wettbewerb“, sagt 
der Geschäftsleiter. Bis März die-
ses Jahres waren drei Berater vor 
Ort, bis Ende Juni nur noch einer.

Wie sieht nun der Einkauf 4.0 
bei Lühr Filter aus? „Die Stan-
dardprozesse wie Erstellen einer 
Auftragsbestätigung sind weitge-
hend automatisiert. Unsere Ein-
käufer haben nun mehr Zeit für 
strategische Aufgaben wie die 

Kosten auf dem Schirm
Ordern. Bei der Suche nach Einsparmöglichkeiten übersehen Firmen oft naheliegende 
Chancen. Mit guten Einkaufsstrategien lassen sich die Kosten um bis zu 25 Prozent senken.

Mehr, dafür seltener zu  bestel-
len, macht Rabatte  möglich 

und spart Kosten.
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Viel Potenzial zum Einsparen
Tipps zum Optimieren des fi rmeneigenen Einkaufs.

Lieferanten bündeln. Mit einer überschaubaren Schar an 
Zulieferern lassen sich günstigere Konditionen aushandeln. 
Es lohnt, sich dabei von einzelnen Lieferanten zu trennen. 

Alternativen prüfen. Einsparungen lassen sich erzielen, 
wenn man den Kreis seiner Lieferanten durchbricht und den 
Markt im In- und Ausland auf Alternativen hin überprüft. 

Bestellungen überdenken. Bei einer großen Order lässt sich 
ein besserer Preis erzielen als bei mehreren Kleinaufträgen. So 
lassen sich bis zu 4 Prozent Kosten sparen.

Margen einstreichen. Oft lohnt es, die Mög-
lichkeit des Bestellens direkt beim Produzen-
ten zu prüfen, statt über einen Händler zu 
gehen. Das Einsparpotenzial: immerhin 
5 bis 10 Prozent der Kosten.

1
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 Lieferantenentwicklung“, erklärt 
Philipp Jansen. Außerdem werden 
die Einkäufer künftig verstärkt 
projekt bezogen ordern. „Früher 
gab es verschiedene Sparten im 
Einkauf. Eine hatte sich beispiels-
weise nur um Blech gekümmert, 
eine andere um Kleinteile. Jetzt 
entwickeln wir unsere Mitarbeiter 
zu Projekteinkäufern, die für den 
gesamten Auftrag die Verantwor-
tung haben und bereichsübergrei-
fend der einzige Ansprechpartner 
sind“, berichtet Jansen.

Die Mitarbeiter werden für das 
anspruchsvollere Arbeitsumfeld 
geschult und sind mit Begeis-
terung dabei. Konkret ist es der 
Firma nun möglich, bis zu 6 Pro-
zent der Einkaufsausgaben einzu-
sparen. „Ein gut strukturierter und 
effi zienter Einkauf kann enorm 
zum Erfolg eines Unternehmens 
beitragen“, erklärt Marc Kloepfel, 
Geschäftsführer von  Kloepfel Con-
sulting (siehe „In gute Einkäufer 
investieren“). Generell werde der 

Einkauf in den meisten Firmen 
unterschätzt, meint der Experte. 

„Im Schnitt können produzie-
rende Unternehmen 7  Prozent 
einsparen. Wenn man berechnet, 
dass der Einkauf im produzie-
renden Gewerbe etwa die Hälfte 
des Unternehmensumsatzes aus-
macht, so kann ein Unternehmen 
mit 10 Millionen Euro Umsatz 
bereits 7 Prozent der 5 Millionen 
Euro sparen“, rechnet Kloepfel vor. 
Bei den Kostenblöcken außerhalb 
der Kernprodukte lassen sich mit 

der richtigen Einkaufsstrategie 
sogar bis zu 25 Prozent einsparen. 
Doch vielen Unternehmen fehlt 
eine exakte Übersicht über ihre 
Beschaffungskosten (siehe „Blick 
fürs Ganze vernachlässigt“).

Positionen sauber erfassen 

Während die meisten Betriebe 
heute nicht nur den Anschaffungs-
preis sehen, sondern auch die 
Folgekosten wie Wartung, Repa-
ratur, Ersatzteile und Energiever-
brauch, haben sie die großen Posi-
tionen nicht sauber erfasst, so die 
Erfahrung von Bernhard Höveler, 
geschäftsführender Gesellschaf-
ter von Höveler Holzmann Consul-
ting in Düsseldorf. „Die wenigsten 
Unternehmen hängen quasi ein 
Preisschild an ihre Kostenblöcke“, 
sagt er. So könnten sich die Verant-
wortlichen mögliche Pro blemfälle 
vor Augen führen.

Höveler nennt zwei große Berei-
che in Betrieben, die sich oft ver-

Blick fürs Ganze vernachlässigt
Nur jeder dritte Mittelständler berechnet die Gesamtkosten beim Einkauf exakt.

Angaben in Prozent. Quelle: Staufen AG

Äußerst exakt 7

Sehr vage 21

Ungenau 24

24 Genau

24 Überschlägig

ög-
n-
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bessern ließen. Das sei zum einen 
der Einfl uss der Einkäufer auf 
erfolgsentscheidende Unterneh-
menskennzahlen. So kann ein 
gutes Lieferantenmanagement 
die Kosten beachtlich senken. Der 
zweite Bereich umfasst die Weiter-
entwicklung des Einkaufs. Hier 
hebt Höveler die Möglichkeiten 
der Digitalisierung hervor, etwa 
eine automatisierte Auswertung 
von elektronischen Ausschreibun-
gen (siehe „Viel Potenzial zum 
Einsparen“).

Diese Strategie verfolgt die 
Kurtz Holding in Kreuzwertheim 
bei Würzburg. Bereits 2009 fasste 
das Unternehmen den Einkauf in 
einem Zentralbereich zusammen. 
Bis dahin hatte die Beschaffung 
innerhalb der vielen Geschäfts-
felder – von Lötmaschinen bis zur 
Blechverarbeitung – in jedem der 
acht Werke eigenständig gehan-
delt. Dietmar Borgards, Leiter Zen-
tralbereich Einkauf und Logistik, 
setzt als Mitglied der Geschäftslei-
tung bei der weiteren Entwicklung 
der Einkaufsabteilung auf zwei 
Pfeiler: Digitalisierung und stra-
tegische Partnerschaften mit den 
Lieferanten. „Es geht heute nicht 
mehr um das reine Preisverhan-
deln“, sagt er. Der Fokus liege auf 
der Qualität, der Liefertreue und 
den möglichen Risiken.

Auch gelte es, mit den wich-
tigsten Lieferanten eine strategi-
sche Partnerschaft einzugehen. 
Alle direkten Partner müssten 
die Veränderungen des Bedarfs 
der Kurtz Holding nach oben wie 

auch unten begleiten kön-
nen. „Dies gelingt nur in 

einem stabilen Lieferan-
tennetzwerk und durch 
intelligente Prozesse“, weiß 

Borgards und ergänzt: Aufgrund 
des Vertragsmanagements sei 
das zwar bereits mit den strategi-
schen Partnern vereinbart, aber 
die Informationen müssten auch 

„aktiv getauscht und die Partner-
schaft gelebt werden“.

Bei der Zusammenarbeit mit 
den Lieferanten wird der Einkauf 
durch automatisierte Prozesse 
und elektronische Werkzeuge 
unterstützt. Die nötige Transpa-
renz schafft eine Software für Ein-
kaufscontrolling, die alle Infor-
mationen analysiert wie auch 
Einsparpotenziale aufdeckt, und 
zwar nicht nur in direkter Form 
mithilfe von Preissenkungen oder 
einer Erhöhung der Skonti, son-
dern auch indirekt, etwa durch 
Zahlungszielverlängerungen. 

Gezielt besser vernetzen 

Eine erhebliche Arbeitserleichte-
rung sind für die Mitarbeiter außer-
dem die Pfl ege und die Auswertung 
der Einkaufsdaten in einem einzi-
gen Tool anstatt wie früher durch 
das Pfl egen vieler Excel-Tabellen. 

„Diese Neuausrichtung erforderte 
auch einen neuen Typ von Einkäu-
fern: unsere Materialgruppenma-
nager“, so Borgards. Das lernten 
die Mitarbeiter im Rahmen haus-
interner Schulungen sowie im Ver-
laufe ihres berufl ichen Alltags.

Dietmar Borgards sieht für die 
Zukunft noch weitere Einspar-
möglichkeiten. „Als nächster Bau-
stein des Einkaufs 4.0 steht bei uns 
das Vernetzen des Einkaufs mit 
der Technik auf dem Programm“, 
sagt er. „Wir wollen einen Hybrid-
einkauf entwickeln, also einen Mix 
aus Technik und Einkauf, der uns 
sowie unsere strategischen Liefe-
ranten bereits im Produktentste-
hungsprozess einbezieht.“

Iris Quirin

„In gute Einkäufer 
investieren“
PROFITS: Wo schlummern die 
größten Einsparpotenziale?
Kloepfel: Die Kernprodukte des 
Betriebs hat jede Einkaufsabtei-
lung im Griff. Andere Kostenblöcke 
wie Gemeinkosten, Energie oder 
Fuhrpark werden oft vernachläs-
sigt. Hier lässt sich bis zu ein Vier-
tel der Kosten einsparen.
PROFITS: Wie können diese 
Schätze gehoben werden?
Kloepfel: Wir empfehlen drei 
Wege: die Einkaufsprozesse digi-
talisieren, die Zahl der Lieferanten 
optimieren und mit ihnen günsti-
gere Konditionen aushandeln oder 
strategische Partnerschaften ein-
gehen und die eigenen Mitarbei-
ter qualifi zieren. Digitalisierte Ein-
kaufsprozesse beschleunigen die 
Abläufe und bieten eine höhere 
Transparenz. Die meisten Einkaufs-
abteilungen sind so dünn besetzt, 
dass sie vom Tagesgeschäft bean-
sprucht sind und kaum Zeit haben, 
sich mit strategischen Aufgaben zu 
beschäftigen. Hier lohnt sich eine 
Investition in gute Einkäufer.
PROFITS: Welchen Tipp können 
Sie Unternehmen geben?
Kloepfel: Eine Möglichkeit ist auch, 
die Mitarbeiter im Einkauf stärker 
erfolgsabhängig zu vergüten, wie 
das bei Vertrieblern üblich ist. Bis-
lang ist es Einkäufern egal, ob sie 
Kosten einsparen oder nicht.

Marc Kloepfel, 
Geschäftsführer 

 Kloepfel Consulting, 
über Einsparpoten-

ziale und Strategien, 
diese zu nutzen

Mehr Durchblick hilft auch im 
Einkauf, die Kosten zu senken.

der Ku

Meh
Ei
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Das Projekt Energiewende hat 
gewaltige Ausmaße. Die Bun-

desregierung will auf erneuer-
bare Energien umstellen und den 
Verbrauch von Primärenergie wie 
auch den Ausstoß umweltbelas-
tender Treibhausgase bis 2050 hal-
bieren. Den deutschen Mittelstand, 
insbesondere die Produktions-
betriebe, stellt das vor eine große 
Herausforderung. Bei 28 Prozent 

aller Industrieunternehmen ver-
ursachen Heizung, Strom und 
Antriebstechniken mehr als 20 
Prozent der Betriebs- und Her-
stellungskosten (siehe Grafik). 
Das eröffnet meist aber auch eine 
Chance. Die hohen Kosten lassen 
sich in Teilen durch effi zienzstei-
gernde Maßnahmen senken, und 
die Wettbewerbsfähigkeit nimmt 
nennenswert zu.

Daniel Geiger ist Facility Mana-
ger beim rheinland-pfälzischen 
Pumpen- und Armaturenher-
steller KSB. „Wegen der steigen-
den Strompreise suchen unsere 
Kunden verstärkt nach energie-
effi zienter Technik“, berichtet er. 

„Darum sind wir gefordert, unser 
Angebot an Pumpen mit Energie-
sparmotoren und Drehzahlregel-
systemen kontinuierlich zu erwei-
tern.“ Zugleich sinken die Preise 
für Produkte, die der Betrieb für 
die konventionelle Energiegewin-
nung anbietet. 

Das erfordert eine noch kosten-
günstigere Herstellung. „Wenn 
wir dabei auch Energie sparen 
können, ist uns und der Umwelt 
gedient“, sagt der Fachmann. Da 
hilft es, sich mit Gleichgesinnten 
auszutauschen.

Angeregt durch eine Initiative 
der Bundesregierung und führen-
der Wirtschaftsverbände schlie-
ßen sich immer mehr Mittelständ-
ler zu regionalen Netzwerken aus 
fünf bis fünfzehn Unternehmen 
zusammen. Gemeinsam arbeiten 
sie an Lösungen, die alle beteilig-
ten Firmen effi zienter machen. 
Seit Beginn dieser Initiative 
Ende 2014 haben sich rund 1300 
Betriebe in 127 regionalen Grup-
pen zusammengeschlossen. Wei-
tere 400 Netzwerke sollen in den 
kommenden Jahren folgen.

Die Resonanz ist durchweg posi-
tiv. Fast alle Unternehmer würden 
die Teilnahme weiterempfehlen; 74 Fo
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Lichtblick 
für alle
Sparmaßnahme. Energie-
fresser im Betrieb identifi -
zieren und Anlagen effi zi-
enter machen: Das ist ein 
Projekt, das gut organisiert 
sein will. Dabei können 
gleichgesinnte Unterneh-
mer und Experten helfen.

28 Prozent aller Industriebetriebe haben hohe Energiekosten
Anteil der Aufwände für Wärme, Strom und Antrieb an den gesamten Betriebs- und Herstellungskosten.

Hoch³ 28

Mittel² 33

Gering¹ 39

Angaben in Prozent; 1 Anteil von bis zu 10 Prozent; 2 11 bis 20 Prozent; 3 mehr als 20 Prozent. Quelle: PwC
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Prozent von ihnen sind sehr oder 
außerordentlich zufrieden mit der 
Netzwerkarbeit. Steffen Joest ist 
Leiter der Geschäftsstelle der Ini-
tiative Energieeffi zienz-Netzwerke 
und lädt mittelständische Unter-
nehmen aller Branchen ein, sich 
einem Netzwerk anzuschließen. 

„Mitmachen kann im Grunde jeder 
Betrieb“, sagt er. „Aber natürlich 
beschäftigen sich energieintensi-
vere Unternehmen eher mit der 
Frage, wie sie Energie einsparen 
können. Eine Netzwerkteilnahme 
lohnt sich insbesondere für Unter-
nehmen mit jährlichen Energie-
kosten von 80 000 Euro und mehr.“

Vertrauenswürdiges Umfeld 

Wer sich einer Gruppe anschlie-
ßen möchte, kann sich auf der 
Internetseite der Initiative Ener-
gieeffi zienz-Netzwerke über die 
Möglichkeiten in seiner Region 
informieren (siehe „Profi s helfen 
beim gezielten Sparen“). Holger 
Müller vom Verband Deutscher 
Maschinen- und Anlagenbau 
(VDMA) zählt auf, was ein gutes 
Energieeffizienznetzwerk aus-
macht: „Engagierte und vielfältige 
Teilnehmer, ein vertrautes Umfeld 
und ein gemeinsames Ziel.“

Jede Projektgruppe ist in der 
Regel auf zwei Jahre angelegt. 

„Das ist ein guter Zeitraum, um 
den Überblick über die Maßnah-
men zu behalten und die Ziele 
nicht aus den Augen zu verlie-
ren“, erklärt Müller, Referent für 
Energieeffi zienznetzwerke beim 
VDMA, denn in einem regelmä-
ßigen Monitoring wird abgefragt, 
was jedes Unternehmen im Detail 
umgesetzt hat. Das bewerten 
Experten dann energetisch und 
prüfen, wie viel die Veränderun-
gen einsparen. Am Ende der Lauf-
zeit entstehen eine Bilanz über 

das Umgesetzte und ein 
Abgleich mit den einsti-
gen Vorhaben.

In der Anlaufphase 
eines Netzwerks führt 
Müller Gespräche mit 
jedem Firmenvertreter 
über Einsparmöglich-
keiten und die unter-
nehmenseigenen Ziele. 
Daraus werden kon-
krete Schritte abgeleitet 
und auf ihre Wirtschaft-
lichkeit hin geprüft. Sie 
bilden die Grundlage 
für das gemeinsame 
Netzwerkziel. 

Im VDMA-Energieeffi -
zienznetzwerk Nord-
bayern, das Müller der-
zeit betreut und in dem 
auch die KSB AG mit-
wirkt, lautet dieses Ziel: 
6500 Megawattstunden 
Energie und 2500 Ton-
nen CO2-Emissionen ein-
sparen. Die Bilanz nach 
einem Jahr Netzwerk-
arbeit kann sich sehen 
lassen: 20 Maßnahmen wurden 
umgesetzt und 700 Tonnen Koh-
lendioxid eingespart.

Besonders großes Potenzial 
steckt in der Gebäudeheizung. 
58 Prozent der Einsparungen 
aller Teilnehmer entfallen darauf. 
Größter Effi zienztreiber ist die 
Firma KSB. Sie hat die komplette 
Heizzentrale am Standort Pegnitz 
umgestellt. Obwohl die elf Unter-
nehmen unterschiedlich groß 
sind, profi tieren alle vom Aus-
tausch. Müller: „Jeder verbraucht 
irgendwo Druckluft, nutzt Pum-
pen für die Heizenergievertei-
lung und Maschinen für die Zer-
spanung oder erzeugt Kälte für die 
Raumklimatisierung.“

Seit Februar 2016 treffen sich 
die Teilnehmer alle drei Monate 

in einem rotierenden System an 
den Standorten der jeweiligen 
Betriebe und sprechen über The-
men, die sie gerade beschäftigen. 

Diese vertrauensvolle Atmo-
sphäre schätzen auch die Teilneh-
mer. KSB-Facility-Manager Geiger 
berichtet: „Im Netzwerk erfährt 
man schnell, dass man nicht allein 
mit seinen Fragen ist. Einen ech-
ten Mehrwert bieten die vielen 
Erfahrungsberichte der anderen 
Teilnehmer.“ 

Wichtig sei es für ihn beispiels-
weise, Informationen zu Förder-
möglichkeiten und zu Änderun-
gen gesetzlicher Anforderungen 
zu bekommen. Zertifi zierte Ener-
gieberater und Fachreferenten 
begleiten die Netzwerktreffen.

Britta Scholz

Profi s helfen beim 
gezielten Sparen
Wie Unternehmer das passende 
Effi zienznetzwerk für sich fi nden.

Anlaufstelle. Auf einer interaktiven 
Netzwerkkarte können sich Unter-
nehmer informieren, ob in ihrer 
Region bereits ein Netzwerk 
besteht. http://bit.ly/dieInitiativen

Träger. Die Gründung eines eige-
nen Netzwerks unterstützen die Trä-
gerverbände. http://bit.ly/dieHelfer

Dauer. Die beteiligten Firmenver-
treter arbeiten in der Regel für zwei 
Jahre sporadisch miteinander. Dabei 
stützen sie sich, wenn es darum 
geht, den Zielen näherzukommen.

Kosten. Die Teilnahme an der Initia-
tive Energieeffi zienz-Netzwerke ist 
kostenlos. Lediglich innerhalb der 
Netzwerkarbeit können Kosten 
anfallen, etwa für Dienste des Netz-
werkträgers oder eines Beraters.

+++

+++

+++

+++
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34  Marktlage. Die Preise für Büro- und Gewerbefl ächen 

bewegen sich weiterhin im Trend nach oben.
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SAUBER GEPLANT
Eigentum. Nie mehr Miete: Diese Vorstellung hat Charme – allein schon, weil 
 Eigentümer einer Betriebsimmobilie diese selbst gestalten können. Noch wichtiger: 
Das Bauprojekt für die Firma rechnet sich meist. Viele Chefs ergreifen ihre Chance.

Mieter tragen zwar kein Risiko, wenn es 
um Reparaturen oder Modernisierun-

gen von Betriebsimmobilien geht. Sie zahlen 
dafür aber zumindest in urbanen Regio nen 
derzeit einen recht hohen Preis (siehe Seite 
34: „Gutes Fundament legen“). Steffen Sebas-
tian, Professor mit Spezialgebiet Immobilien-
fi nanzierung an der Universität Regensburg, 
weiß: „Hier unterscheidet sich die Nachfrage 
nach Gewerbefl ächen nicht wesentlich von 
jener nach Wohnungen.“ 

Für viele Unternehmer bietet es sich an, 
ein Objekt zu kaufen oder selbst zu bauen, 
denn nach den Prognosen von Marktfor-
schern wird sich an der Marktlage kurz- bis 
mittelfristig wenig ändern. Zudem profi tieren 
Unternehmen von extrem günstigen Finan-

zierungsbedingungen. Die Zinsen bewegen 
sich auf historisch niedrigem Niveau. Auf-
grund der hohen Investitionssummen und 
langen Kreditlaufzeiten wirken sich die 
guten Konditionen deutlich positiv auf den 
Ertrag der Immobilie aus. Viele Firmenchefs 
zahlen momentan ein modernes Objekt mit 
dem gleichen monatlichen Kapitalaufwand 
ab, den sie an Miete dafür aufbringen müss-
ten – oder weniger (siehe Seite 36: „Vom Nied-
rigzins profi tieren“). 

Das Vorhaben rechnet sich besonders, 
wenn noch Steuervorteile hinzukommen. 
Es bedarf aber einer guten Planung, um 
die Gestaltungsspielräume auszuschöpfen 
(siehe Seite 38: „Alle Kosten absetzen“). Das 
betrifft etwa die Grunderwerbsteuer.Fo
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36  Finanzierung. Unternehmer sichern sich derzeit 

niedrige Zinsen und optimale Konditionen.

38  Fiskus. Richtig geplant, schöpfen Firmenchefs alle 

Spielräume zum Sparen von Steuern aus.
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Vor zwei Jahren war es so weit: Das baden-würt-
tembergische Modeunternehmen Riani öffnete 

die Türen seiner neuen Zentrale im Rems-Murr-Kreis. 
Martina Buckenmaier, Geschäftsführerin der GmbH, 
erklärt: „Für uns war es ein ganz besonderer Tag, wir 
erwarteten 400 Gäste.“ In dem Gebäude in Schorndorf 
arbeiten heute mehr als 100 Mitarbeiter. Sie entwerfen 
die Kollektionen des Hauses und organisieren die Ver-
waltung oder die Logistik. Alle Beschäftigten, die meis-
ten sind Frauen, können den hauseigenen Spa- und 
Beautybereich nutzen. Der Neubau ist sogar preisge-
krönt. Er erhielt den Award des Verbands Immobilien-
wirtschaft Stuttgart in der Kategorie „Gewerbe und 
Logistik“ für innovative und wirtschaftliche Bauten.

Steffen Sebastian, Inhaber des Lehrstuhls für 
Immobilienfi nanzierung an der Universität Regens-

burg, erklärt: „Die Attrakti-
vität des Standorts sowie 
des Gebäudes selbst spielt 
künftig für die Akquise von 
Fach- und Führungskräften 
eine immer größere Rolle.“ 
Dabei unterliegen die Krite-
rien einem stetigen Wandel. 
Kluge Unternehmer analy-
sieren bei der Planung und 
Auswahl des Objekts nicht 
nur den Status quo, sie haben 
auch die zukünftigen Anfor-
derungen an die Immobilie 
im Blick.

Andreas Schmidt,  Leiter 
Gewerbeimmobilien bei der 
Kreissparkasse Ludwigs-
burg, weiß zum Beispiel: 

„Vor allem eine gut funktio-
nierende Infrastruktur und 
verkehrsgünstige Anbin-
dung erscheinen sehr wich-
tig.“ Weder Mitarbeiter noch 

Geschäftspartner wollen auf ihrer Fahrt lange Staus 
in Kauf nehmen. „Innerstädtische oder auch stadt-
nahe Standorte gehen künftig als Gewinner hervor“, 
prognostiziert Schmidt (siehe „Auf die Lage kommt es 
an“). Der Experte weiß aber auch: Industrie und viele 
andere Betriebe verabschieden sich zunehmend aus 
den urbanen Regionen, und zwar einfach, „weil geeig-
nete Flächen dort fast nicht vorhanden sind“. Schließ-
lich lässt sich ein citynaher Standort mit Emissionen 
oder einem erhöhten Verkehrsaufkommen – etwa 
durch den Lieferantenverkehr – mit Wohngebieten 
kaum vereinbaren.

Einzelhandelsfl ächen allerdings betrifft dies nicht. 
Sie bleiben in erster Linie in den citynahen Regionen 
und innerstädtischen Eins-a-Lagen interessant. Unter 
dem Strich zeigt dies: Der beste Standort hängt von der Fo
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MARKTLAGE

GUTES FUNDAMENT LEGEN
Die Nachfrage nach Gewerbebauten ist in vielen Regionen deutlich größer als das Angebot. Die Preise 
entwickeln sich nach Marktanalysen stabil oder steigen noch. Wie Firmenchefs am besten vorgehen.

Vorm ersten 
Spatenstich 
gilt es, den 
Top-Standort 
zu fi nden. 
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Branche ab. Roland Hustert, Geschäftsfüh-
rer der LBS Immobilien GmbH NordWest 
in Münster, sagt: „Der Markt für Betriebs-
immobilien ist sehr heterogen. Allgemein-
gültige Aussagen zum optimalen Objekt 
lassen sich kaum treffen.“

Unternehmer haben in ländlichen 
Regio nen als Käufer in jedem Fall eine 
bessere Position als in den Stadtzentren. 

„Gewerbeimmobilien sind aufgrund des 
niedrigen Zinsniveaus knapp“, so Schmidt. 
In der Region um die Landeshauptstadt 
Stuttgart beispielsweise suchen zahlrei-
che Firmen nach Erweiterungsfl ächen 
sowie nach neuen Geschäftsräumen 
oder Betriebsstätten. Auf Grundstücke 
zwischen 2000 und 8000 Quadratmetern 
besteht genauso ein Run wie auf Gewerbe-
hallen mit Flächen zwischen 5000 und 
10 000 Quadratmetern. Bürofl ächen zwi-
schen 2500 und 3500 Qua dratmetern ste-
hen ebenfalls hoch im Kurs. „Das exorbi-
tante Interesse an diesen Objekten wirkt sich auf die 
Preislagen aus“, betont Schmidt.

Das bestätigt eine Marktanalyse des Verbands 
deutscher Pfandbriefbanken (VDP). Danach war der 
Gewerbemarkt wesentlicher Preistreiber, insbeson-
dere das Bürosegment (siehe „Die Häuser-Hausse 
geht weiter“). Der Kapitalwertindex für Büroimmo-
bilien verzeichnete im ersten Quartal 2017 ein Plus 
von 8,4 Prozent gegenüber dem Vorjahreszeitraum. 

Kriterien für steigende Werte

Die Büromieten bewegten sich den Experten zufolge 
um 3,4 Prozent nach oben. Zum Vergleich: Die Mieten 
für Einzelhandelsfl ächen stiegen nur um 0,8 Prozent. 
Der VDP interpretiert das so: Vor dem Hintergrund 
großer Konkurrenz durch den Onlinehandel schei-

nen Einzelhändler nicht mehr bereit zu sein, jeder 
Mietforderung nachzukommen. Der Wett bewerb 
in der jeweiligen Branche beeinfl usst also die Mie-
ten und Kaufpreise. Letztere hängen von der Dritt-
verwertbarkeit des Objekts ab. Wer ein Geschäftsge-
bäude mit angrenzender Produktionshalle in einer 
ländlichen Region baut, kalkuliert mögliche Wertstei-
gerungen vorsichtig. Den Sparkassen liegen hierzu 
Daten und Fakten vor. „Wir kennen uns in der jeweili-
gen Region bestens als einer der größten Immobilien-
makler aus und können so den richtigen Preis eines 
Objekts ermitteln“, sagt Schmidt. 

Eine qualifi zierte Kaufpreisanalyse funktioniert 
allerdings nicht innerhalb von Minuten. Roland 
Hustert von der LBS erklärt dazu: „Wir gehen hier so 
detailliert vor, dass wir im Schnitt mindestens einen 
halben Tag Arbeit damit haben.“

AUF DIE LAGE KOMMT ES AN
Was Standort und Objekt bieten sollten.

Anbindung. Anschluss an die Autobahn, Erreichbar-
keit mit öffentlichen Verkehrsmitteln, ausreichende Park-
möglichkeiten und möglichst noch Nahversorgung im 
Umkreis sind Determinanten für einen guten Standort.

Energieeffi zienz. Das Gebäude sollte den geltenden 
Standards entsprechen. Meist rentieren sich nötige 
Renovierungsmaßnahmen innerhalb von zehn Jahren.

Wachstum. Das neue Objekt sollte groß genug sein, 
um neue Mitarbeiter gut unterbringen zu können. Im 
Zweifel bietet sich die Untervermietung an. Oder es gibt 
noch Freifl äche, um via Anbau später zu erweitern.

Individualisierung. Je mehr Besonderheiten die 
Immobilie aufweist, desto schwieriger gestaltet sich ein 
späterer Verkauf. Individualisierung versus Standardisie-
rung sollte gut überlegt sein.

Die Häuser-Hausse geht weiter
So entwickelten sich die Immobilienpreise im ersten Quartal 2017 im Vergleich zum Vorjahresquartal.

Büroimmobilien 8,4

Mehrfamilienhäuser 6,0

Selbst genutztes Wohneigentum 5,6

Einzelhandelsimmobilien 3,2

Anstieg in Prozent. Quelle: Verband deutscher Pfandbriefbanken
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Die Firma Heinzmann im baden-württembergi-
schen Schönau bietet Ingenieurleistungen im 

Bereich der Steuerungs- und Regelungstechnik. Das 
Familienunternehmen beliefert weltweit Motoren-
hersteller. In diesem Jahr eröffnete das Haus eine 
neue Niederlassung in China. Beim Bau des Firmen-
gebäudes in Jiashan hatten die Verantwortlichen den 
Anspruch, deutsche Baustandards zu erreichen.

Die Finanzierung lief nicht vor Ort. Geschäftsfüh-
rer Markus Gromer erklärt: „Eine ausländische Bank 
zu akquirieren, die uns noch nicht kennt, wäre zu auf-
wendig geworden. Es erschien uns auch nicht sinn-
voll.“ Die Finanzierungsplanung zog sich in Deutsch-
land rund ein halbes Jahr hin. Im Ergebnis sei das 
Projekt „für uns ganz gut“ gelaufen, so der Firmen-
chef. Bau und Kauf einer gewerblichen Immobilie zie-
hen regelmäßig einen erhöhten Kapitalbedarf nach 
sich. Den Angaben der Bundesbank zufolge bewegen 
sich die Volumina für  Gewerbeimmobilien jedes Jahr 
bei 300 Milliarden Euro (siehe „Rege Nachfrage nach 
Gewerbeimmobilien“). Die wenigsten Betriebe kön-
nen ein solches Projekt aus eigener Kraft stemmen. 

Vielmehr geht es darum, sich eine langfristig trag-
fähige und günstige Finanzierung zu sichern. Die 
Hausbank ist hier der erste Ansprechpartner, denn 
sie holt bei Bedarf noch Förderinstitute oder sogar 
eine Beteiligungsgesellschaft mit ins Boot. Es kann 
sich ebenso anbieten, eine Leasinglösung zu avisie-
ren (siehe „So läuft die Finanzierung“).

Thomas Braico, Leiter der Unternehmenskunden-
betreuung der Kreissparkasse Ludwigsburg, sagt: 

„Der Kapitaldienst ist grundsätzlich aus dem künf-

Rege Nachfrage nach Gewerbeimmobilien
Entwicklung der entsprechenden Finanzierungen über die letzten sieben Jahre.

320 Milliarden Euro

316

312

308

304

300

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Quelle: Deutsche Bundesbank

PROFITIEREN
Unternehmer sichern sich momentan ideale Konditio-
nen für den Kauf oder Bau einer Immobilie. Die  Zinsen 
bewegen sich auf niedrigem Niveau. Wichtig sind 
eine gute Planung der Kosten und Wirtschaftlichkeit.

Der  Rahmen 
zum Bau von 
Gewerbe-
immobilien ist 
extrem gut.

FINANZIERUNG

VOM  NIEDRIGZINS
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SO LÄUFT DIE FINANZIERUNG
Was beim Bau von Immobilien zu beachten ist.

Businessplan. Der Firmenchef erstellt eine Wirtschaft-
lichkeitsrechnung für das Objekt. Er zeigt auf, dass er in 
der Lage ist, Zins und Tilgung aufzubringen.

Sicherheit. Die Bank beauftragt einen Experten, der 
den Wert der Immobilie ermittelt. Das ist gut für den 
Unternehmer, weil er so eine Einschätzung zum Kaufpreis 
bekommt. Das Objekt dient in der Regel als Sicherheit.

Förderung. Die Sparkasse bezieht oft die KfW-Banken-
gruppe ein, die mit einem geförderten Kredit einsteigt.

Eigenkapital. Der Unternehmer bringt im besten Fall 
rund 30 Prozent Eigenkapital mit. Je mehr, desto günsti-
ger die Konditionen.

Leasing. Soll die Bilanz oder die Kreditlinie nicht 
belastet werden, kann sich Leasing als Alternative anbie-
ten. Geeignet ist es für Projekte ab 2,5 Millionen Euro.
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tigen operativen Ertrag der Betriebsgesellschaft zu 
erbringen. Deshalb sind verschiedene Planungssze-
narien gefragt.“ Die Sparkasse nimmt die Verschul-
dungskapazität unter die Lupe. Unter dem Strich 
ergeben sich daraus die Wirtschaftlichkeit sowie 
das Risiko der Maßnahme. „Daraus bestimmt sich 
für uns in der Regel dann auch, wie viel Eigenkapital 
der Unternehmer mitbringen sollte“, so Braico.

Tipp: Wer ein stimmiges Geschäftsmodell, aber 
zu wenig eigene Mittel hat, stockt beispielsweise mit 
Mezzaninkapital oder einer Beteiligung etwa der För-
derbanken auf. Auch eine zusätzliche Sicherheit in 
Form einer Bürgschaft hilft. Die KfW-Bankengruppe 
erwartet bei einer anteiligen Risikoübernahme in ver-
schiedenen zinssubventionierten Förderprogram-
men ausreichend Eigenkapital von bis zu 30 Prozent. 
Thomas Timm, Abteilungsdirektor der Sparkasse zu 
Lübeck, sagt: „Wir bieten nach wie vor optimale Kon-
ditionen und Bedingungen. Dabei ist die Einbindung 
von Förderbanken natürlich ein Vorteil.“ Faustregel: 
Wenn die monatlichen Aufwendungen für einen Kre-
dit in etwa das Niveau einer bisherigen Miete decken, 
sollte eine Darlehensfi nanzierung möglich sein. Wie 
immer benötigen die Sparkassen und die Förderinsti-
tute einen ausführlichen Businessplan. Die Kredit-
laufzeit beträgt oft 10 bis 15 Jahre.

Das Darlehen belastet die Bilanz. „Wer dies vermei-
den will, kann ein Immobilienleasingkonstrukt wäh-
len“, erklärt Braico. Die Deutsche Anlagen- Leasing 
(DAL) bietet das an. Im Prinzip handelt es sich um 
eine Variante des klassischen Leasings. Beim soge-
nannten Sale-and-lease-back ist der Leasing geber 
neuer Eigentümer. Er aktiviert die Immobilie in 
einer separaten Objektgesellschaft, die Firma nutzt 
sie. Statt Zinsen und Tilgung überweist der Unterneh-
mer eine Art Miete, die er als Betriebsausgabe steuer-
lich geltend macht.

Das funktioniert entsprechend sowohl bei einem 
Neubau als auch bei einem Bestandsobjekt. Bei Letz-
terem erzielt der Firmenchef beim Verkauf an die DAL 
einen Liquiditätseffekt, wenn die Immobilie bereits 
ganz oder teilweise bezahlt ist. Das Eigenkapital 
erhöht sich auf einen Schlag. Das wirkt sich positiv 
auf das Rating des Betriebs aus – Folgekredite erhält 
der Unternehmer leichter. 

Der Vertrag lässt sich so gestalten, dass der Fir-
menchef am Ende der Laufzeit die Immobilie zum 
marktüblichen Vergleichswert wieder zurückkaufen 
kann. Axel Werning, Experte der DAL, erklärt dazu: 

„Das Objekt ist dann mehr oder weniger durch die Lea-
singraten getilgt. Die Übergabe erfolgt recht unkom-
pliziert für den Unternehmer.“Fo
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Prokuristin Elvira Schneider und Bruno Schnei-
der, Geschäftsführer der Schneider-Bau-Gruppe 

mit rund 200 Mitarbeitern im rheinland-pfälzischen 
Merxheim, halten Immobilien in ihrem Vermögens-
portfolio. Sie haben sich vor einigen Jahren dafür ent-
schieden, beispielsweise in Riedberg sowie in Bir-
kenfeld bei Trier zu bauen und zu vermieten. Elvira 
Schneider erklärt: „Wir haben unseren Steuerberater 
natürlich vorab eingeschaltet und mit ihm mögliche 
Probleme diskutiert.“ Die Steuervorteile zum Beispiel 
aus Abschreibungen sind für sie zwar nicht wirklich 
interessant, weil sie nicht hoch genug sind. Durch die 
Diskussionen mit dem Experten erfuhr sie aber, dass 
es bei der Anschaffung von Immobilien zahlreiche 
Steuerfragen zu klären gibt.

Das beginnt schon bei der Grunderwerbsteuer. Sie 
variiert je nach Bundesland (siehe „Was der Fiskus 
verlangt“). Die meisten Bundesländer erhöhten die 
Abgabe in den vergangenen Jahren kräftig. Bran-

denburg, Nordrhein-Westfalen oder Thüringen hal-
ten mit 6,5 Prozent vom Kaufpreis den Spitzenwert. 
Nur Bayern und Sachsen begnügen sich anhaltend 
mit den historischen 3,5 Prozent.

Nun orientiert sich zwar kaum ein Firmenchef an 
der Höhe der Grunderwerbsteuer, wenn es um die 
Wahl des Standorts geht. Allenfalls in grenznahen 
Regionen erscheinen solche Überlegungen vielleicht 
noch sinnvoll. Michael Krumwiede, Steuer berater 
und Partner der Kanzlei Theopark in Nürnberg, weiß 
aber: „Es bestehen sicherlich andere Chancen, hier 
Steuern zu sparen.“

Wer beispielsweise die untere Etage eines Mehr-
familienhauses als Ladenlokal kaufen will, weist 
die Reparaturrücklagen der Gemeinschaft getrennt 
vom Kaufpreis aus. Denn die Guthaben unterliegen 
dann nicht der Grunderwerbsteuer. „Das gilt übri-
gens ebenso für die sogenannten Betriebsvorrichtun-
gen“, erläutert Michael Krumwiede. Der Hintergrund Fo
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ALLE KOSTEN ABSETZEN
Unternehmer sollten vor dem Bau oder Kauf einer Immobilie überlegen, wie sie das Projekt mit Blick 
auf das Finanzamt planen, denn das kassiert gleich ab, wenn bestimmte Regeln unbeachtet bleiben.

Bundesland Steuersatz

BB, NRW, SH, SL, TH 6,5

BE, HE 6,0

HB, BW, MV, NI, RP, ST 5,0

HH 4,5

BY, SN 3,5

Angaben in Prozent; BB (Brandenburg), BE (Berlin), BW 
(Baden-Württemberg), BY (Bayern), HB (Bremen), HE ( Hessen), 
HH (Hamburg), MV (Mecklenburg-Vorpommern), NI (Nieder-
sachsen), NRW (Nordrhein-Westfalen), RP (Rheinland-Pfalz), 
SH (Schleswig-Holstein), SL (Saarland), SN (Sachsen), ST 
(Sachsen-Anhalt), TH (Thüringen). Quelle: Immoverkauf 24

Was der Fiskus verlangt
Die Höhe der Grunderwerbsteuer 
nach Bundesländern.

Der Schnitt ist ein großer 
Moment. Die neue Gewer-

beimmobilie ist beziehbar.
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erscheint ein wenig kniffl ig. Bei den Betriebsvorrich-
tungen handelt es sich eigentlich um bewegliche 
Wirtschaftsgüter, die also nicht mit der Immobilie ver-
bunden sind. Einen Lastenaufzug bewerten Juristen 
zivilrechtlich zwar als einen wesentlichen Bestand-
teil des Gebäudes, weil er ja nicht unabhängig von 
diesem nutzbar ist. Das stört den Fiskus allerdings 
offensichtlich nicht. Er klassifi ziert ihn dennoch als 
Betriebsvorrichtung, da er unmittelbar der Firma 
dient. Kluge Unternehmer weisen ihn daher separat 
vom Kaufpreis aus und sparen damit die Grunder-
werbsteuer. Für fest verankerte Maschinen oder Lüf-
tungsanlagen gilt das übrigens analog. Ein Personen-
aufzug dagegen zählt zum Gebäude. Er unterliegt der 
Gewerbesteuer. Solche Feinheiten müssen Firmen-
chefs erst einmal wissen.

Chancen und Risiken gezielt im Blick

Die Abschreibungsfristen für die Betriebsvorrich-
tungen werden auch deutlich kürzer. Gebäude, die 
gewerblich genutzt sind, schreibt der Unternehmer 
in der Regel mit 3 Prozent jährlich ab. So sieht es 
jedenfalls bei Bauantrag nach 1985 aus. Bei Betriebs-
vorrichtungen rechnen Unternehmer je nach Gut mit 
acht, zehn oder zwanzig Jahren. Der besagte Lasten-
aufzug ist nach 15 Jahren steuerlich komplett gel-
tend gemacht.

Ähnlich komplex sieht es bei den Besonderheiten 
der Umsatzsteuer aus. Klaus Peter Reich, Steuerbera-
ter in Frankfurt am Main und Mitglied des Vorstands 
der Steuerberaterkammer Hessen, warnt: „Sicher-
lich gewährt der Fiskus – wie üblich bei Anschaf-
fung einer Betriebs immobilie und deren Nutzung – 
für umsatzsteuerpfl ichtige Umsätze den regulären 
Vorsteuer abzug. Aber bei der späteren Nutzung muss 
dies unbedingt berücksichtigt werden.“

Ein Beispiel: Der Unternehmer baut ein Büroge-
bäude. Er kalkuliert die Fläche großzügig, schließ-
lich will er sich für den Fall absichern, dass er in spä-
teren Jahren weiter expandiert und neue Mitarbeiter 
einstellt. Die noch nicht benötigte Etage vermietet die 
Firma – an eine Geschäftsbank, eine Versicherungs-
agentur oder an einen Arzt. Ein fataler Fehler, denn 
sie erzielen in der Regel überwiegend umsatzsteu-
erfreie Umsätze, und die Vermietung darf nicht mit 
Umsatzsteuer erfolgen.

Das Finanzamt behandelt sie somit quasi wie Pri-
vatpersonen – mit der Folge, dass der gewerbliche 
Vermieter die bereits gezogene Vorsteuer aus den 

Bauleistungen der Etage wieder zurückzahlen muss. 
Will er das vermeiden, muss er die Räume über einen 
Zeitraum von zehn Jahren umsatzsteuerpfl ichtig 
vermieten. „Wer das vorher weiß, preist den Verlust 
des Vorsteuerabzugs in den genannten Fällen in die 
Miete mit ein“, sagt Reich.

Viele Unternehmer wollen Immobilien aus ihrem 
Betriebsvermögen heraushalten, indem sie diese ins 
private Portfolio setzen und an die Firma vermieten. 

„Dieses Modell wählen Unternehmer in der Regel 
nicht aus steuerlichen, sondern aus haftungsrechtli-
chen Gründen“, so Michael Krumwiede. Es erscheine 
aber ratsam, die fi skalischen Folgen vorab in allen 
Facetten zu diskutieren, um sich abzusichern. Zumal 
einige wichtige Fragen zu beantworten sind. 

Das Unternehmerehepaar Schneider hat alle mög-
lichen Fallstricke mit seinem Steuerexperten vorab 
bis ins kleinste Detail besprochen. „Wir verfügen 
allerdings hier bereits über viel Erfahrung, weil der 
Bau von Immobilien schließlich auch zu unserem 
Kerngeschäft gehört“, erläutert Elvira Schneider.

Eva Neuthinger

S-Unter-
nehmens- 
plattform.

Wir verbinden 
 Unternehmenskäufer 
und -verkäufer.  
Deutschlandweit.
Gemeinsam  suchen wir aus 
vielen guten Angeboten das 
Beste für Sie raus.  Ein Service 
der BayernLB.
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Ein Viertel aller Onlineshopper 
hat laut einer Bitkom-Umfrage 

schon Lebensmitteleinkäufe im 
Internet getätigt und lässt sich 
gelegentlich oder regelmäßig 
Wein, Gemüse oder Milch bis an 
die Haustür bringen. Die meisten 
von ihnen sind sowohl mit den 
gelieferten Produkten als auch mit 
deren Qualität zufrieden (siehe 

„Gut versorgt“). Bitkom-Haupt-
geschäftsführer Bernhard Roh-
leder hat eine Erklärung für den 
Trend: „Viele Verbraucher sparen 
sich das Schlangestehen an der 
Kasse und das Tütenschleppen.“ 

Lebensmittel, die lange Zeit 
als letzte Bastion des stationären 
Einzelhandels galten, lassen sich 
dank ausgefeilter Logistik heute 
pro blemlos im Internet bestellen 
und nach Hause liefern. Viele Kon-
sumenten nutzen den bequemen 
Supermarktservice: Menschen, 
die wenig mobil sind, Berufstätige 
ohne viel Zeit zum Einkaufen sowie 
Personen, die spezielle Produkte 
suchen. Die zunehmende Akzep-
tanz der Verbraucher beschert 
dem  Online-Lebensmittelhandel 
steigende Umsätze.

Viel bequemer ordern 

Das ist aus Sicht von Max  Thinius 
erst der Anfang. Er verantwor-
tet den Bereich Online-Lebens-
mittel beim Bundesverband 
E-Commerce und Versandhandel 
Deutschland und ist überzeugt: 

„Mit den neuen Bestellmöglich-
keiten über Whatsapp oder per 
Sprachsteuerung via Alexa & Co. 
wird es noch bequemer, Lebens-
mittel zu ordern.“ Die Marktfor-
scher der Gesellschaft für Kon-
sumforschung in Nürnberg gehen 
davon aus, dass sich der Online-
anteil in der Sparte Lebensmittel 
und Drogerie bis 2025 von derzeit 

8 auf 16 Prozent verdoppeln wird. 
Neben etablierten Supermarktket-
ten wie Rewe vertreiben Vollsorti-
menter wie Allyouneed Fresh oder 
Food.de ihr Sortiment übers Inter-
net. Auch der Internetriese Ama-
zon steigt mit seinem Angebot 
Amazon Fresh in den wachsenden 
Markt ein und beliefert zunächst 
Teile von Berlin, Potsdam und 
Hamburg.

Daneben etablieren sich Spezia-
listen, beispielsweise die Abobox-
versender Hello Fresh und Foodist 
sowie Bioshops wie der Pure Food 
Store (siehe „Fünf ausgewählte 
Online-Lebensmittelhändler mit 
ihrem Angebot“). Mittelständler 
können sich im Online-Lebens-
mittelmarkt auch als Investoren 
betätigen und bei interessanten 
Geschäftsmodellen beratend oder 

fi nanziell einsteigen. Wolf Michael 
Nietzer, einer der Mitbegründer 
von Food Angels, einem Netzwerk 
aus Experten der Branche, sieht 
in Lebensmittel-Start-ups das 

„nächste große Ding im Internet“. 
Voraussetzung für den Erfolg ist 
ihm zufolge neben einem guten 
Produkt und Service sowie einer 
ausgereiften Technologie auch 
ein visionäres Gründerteam „mit 
einem Verständnis für den Markt, 
den Wettbewerb, die Finanzkenn-
zahlen und den Vertrieb“.

Zu den Jungunternehmen, die 
sich auf dem Markt für Online-
Lebensmittel behaupten, zählt 
Hello Fresh. Der Berliner Anbie-
ter beliefert 1,2 Millionen Abon-
nenten mit Koch-, Obst- und Grill-
boxen samt Rezepten in neun 
Ländern. Nils-Arne Herrmann, Fo
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Leckeres liefern
Onlinehandel. Obst, Gemüse und andere frische Waren 
 werden öfter im Netz geordert. Dieser Trend bietet kleinen 
Manufakturen und Mittelständlern neue Umsatzchancen.
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Vice President Operations bei 
Hello Fresh Deutschland, erklärt: 

„Über Jahre haben wir ein Netz-
werk von sorgfältig ausgewählten 
Lieferanten aufgebaut.“ Auf seiner 
Lieferantenliste stehen nicht nur 
bekannte Hersteller wie die Herz-
berger Bäckerei und der Obst- und 
Gemüsehändler Godeland. „Wir 
arbeiten auch mit kleinen Unter-
nehmen und Familienbetrieben 
zusammen“, so Herrmann.

In diesem Jahr stammte etwa 
der weiße Spargel für  Kochboxen 
vom Erdbeer- und  Spargelhof Laer 
aus Herford bei Bielefeld. Hello 
Fresh stellt den Familien betrieb 
in seinem Blog vor und verschafft 
dem Spargelhof so eine breite 
Öffentlichkeit.

Aboboxen sind auch bei neuen 
Anbietern wie der Weber Heine-
mann GmbH mit ihrer Marke Pure-
foodstore.de beliebt. Mitbegrün-
derin Jana Weber achtet bei den 
angebotenen Produkten auf eine 
Mischung aus etablierten Marken 
und weniger bekannten Herstel-
lern. Wichtig ist, dass die Produkte 
keine künstlichen Inhaltsstoffe 
enthalten. „Kleine Marken können 
wir schnell und unkompliziert in 
unser Sortiment aufnehmen. Wir 
bieten den Herstellern eine leicht 
zugängliche Vertriebsplattform 
und unseren Kunden eine Aus-
wahl neuer und spannender Pro-
dukte“, so Weber.

Wie Hello Fresh gilt der 2012 
in Hamburg gegründete Betrieb 
Foodist mit seinen monatlichen 
Überraschungsboxen als etablier-
ter Lebensmittel-Onlinehändler. 

Mitgründer Alexander Djordjevic 
nutzt die Abobox als Marktfor-
schungsinstrument. „In der Über-
raschungsbox stellen wir neue 
Produkte von kleinen Manufaktu-
ren vor, die sonst nur auf Wochen-
märkten zu fi nden sind“, erklärt er. 

Die Mitarbeiter sichten pro 
Monat rund 400 Angebote, die zum 
Sortiment passen könnten. Was 
bei den Abonnenten gut ankommt, 
nimmt Djordjevic nicht nur in den 
Foodist-Onlineshop auf, sondern 
bringt es auch in ausgewählte 
Supermärkte und Drogerien.

Iris Quirin

Kochen, was 
kommt: Die 
Lieferanten 
achten auf 
Abwechslung.

Gut versorgt
Wie Verbraucher das Beziehen online 
bestellter Lebensmittel einschätzen.

Angaben in Prozent. Quelle: Bitkom Research

Unzufrieden 1

Keine Angaben 1

Ganz in Ordnung 46

Könnte besser sein 5

Sehr zufrieden 47

Fünf ausgewählte Online-Lebensmittelhändler mit ihrem Angebot
Zwischen den einzelnen Anbietern gibt es eine ganze Reihe interessanter Unterschiede.

Anbieter Besonderheit Preis

Food.de
www.food.de

Vollsortiment mit Drogerieartikeln; 
Belieferung im  Wunschzeitraum 
in vielen Städten und Regionen

Kauf ohne Mindestbestellwert, 
Versandkosten 5 €

Foodist
www.foodist.de

Überraschungsboxen, Onlineshop und 
Vertrieb exklusiver Produkte über aus-
gewählte Supermärkte und Drogerien

Food-Boxen ab 24,90 € p. M., 
Snack-Boxen ab 11,90 € p. M.; 
ab 35 € versandkostenfrei

Gegessen 
wird immer
www.wirdimmer.de

Das Start-up bietet neben den 
 Produkten auch  Erzeugerporträts 
und ein Blog mit Rezepten

Mindestbestellwert 25 € plus 
Versandkosten von 4,90 €

Hello Fresh
www.hellofresh.de

Wechselnde Kochboxen samt 
 Rezepten; Aufnahme von Trends 
wie Gerichten für den Thermomix

Kochboxen für 2–4 Personen, 
3–5 Mahlzeiten pro Woche; 
Preis pro Gericht: ab 4,50 €

Pure Food Store
www.purefoodstore.de

Onlineshop für Bioprodukte; die 
 Angebote enthalten weder künstliche 
Inhaltsstoffe noch zugesetzten Zucker

Kunden werden Mitglied für 
6,90 € im Monat; Versand ab 
35 € kostenfrei, sonst 4,90 €

Quelle: PROFITS
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Bevor ein neues Produkt auf den 
Markt kommt, testet es Torsten 

Witusch auf Herz und Nieren. Er 
ist als Director Product Manage-
ment bei der Innovationsinitiative 
Energon Io verantwortlich für ein 
System, das die Wärme und das 
Raumklima in Schulen und öffent-
lichen Gebäuden steuert. Das 
Gerät erkennt, wie stark Räume 
genutzt werden, und reguliert die 
Heizung. Es wird auch schon in 
einigen Testschulen eingesetzt. 
Torsten Witusch weiß, wie nütz-
lich eine derartige Referenz ist, 
und sagt: „Erst recht, wenn man 
noch in der Entwicklungsphase 
steckt, hilft es bei der Vermark-
tung enorm, erste Installationen 
zu haben, die Vertrauen schaffen.“

Die Zahl der intelligenten Lösun-
gen für die Vernetzung der Haus-
technik nimmt ständig zu. Aller-
dings besteht von Kundenseite 
noch großer Informationsbedarf 
(siehe „Geschickt überzeugen“). 
Und wer Smarthome-Anwendun-
gen bei sich selbst installiert hat 
wie Energon Io, ist auch ein glaub-
würdiges Best-Practice-Beispiel 
für seine Kundschaft, denn vor 
allem Immobilienunternehmen, 
aber auch private Kunden verlas-
sen sich sehr gerne auf externe 
Experten (siehe „Fachkompetenz 
gesucht“).

Kleinen und  mittelständischen 
Unternehmen öffnet sich in die-
sem Bereich gerade ein Milliar-
denmarkt. Für Gunther Wagner 
von dem Beratungsunternehmen 
Deloitte ist der Marktdurchbruch 
vollzogen. „Die großen Spieler wie 
Apple, Amazon und Google treiben 
das Thema. Wir rechnen bis 2020 
mit einem Gerätebestand von 25 
Millionen vernetzter Smarthome-
Komponenten“, sagt der promo-
vierte Smarthome-Experte (siehe 

„Den Nutzen für Kunden erhöhen“).

Intelligente 
Installationen
Sensorik. Die intelligente Vernetzung der 
Haustechnik entpuppt sich zusehends als 
attraktives Geschäftsmodell für Unternehmer 

– wenn sie die Kunden richtig ansprechen.

Ein kurzes 
Wischen reicht, 
um das eigene 
Zuhause über ein 
Tablet zu steuern.
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Schon zehn Millionen Deut-
sche haben ein Produkt gekauft, 
mit dem sie daheim das Wohnen 
intelligenter machen. Smarthome 
steht dabei für die Vernetzung der 
Geräte und Anlagen – wie Heizung, 
Energiekreislauf, Rollläden und 
Schlösser im eigenen Zuhause – 
mithilfe des Internets oder ande-
rer IT- und Funklösungen sowie 
über Stromleitungen. Sie wer-
den durch Sensoren oder com-
putergestützte Automatisierung 
gesteuert, meist über eine ein-
fache App auf dem Smartphone. 
Die Vielfalt möglicher Lösungen 
ist riesengroß: Diejenigen, die 
Smarthome jetzt schon nutzen, 
lassen Bekannte oder Paketbo-
ten ferngesteuert ins eigene Haus, 
erhalten Warnungen, wenn bei 
ihrer Abwesenheit Geräte noch 
angeschaltet sind, oder automa-
tisieren das Ein- und Ausschalten 
von Geräten, wenn sie ihr Heim 
verlassen oder wieder betreten.

Beliebte Anwendungen

Interessante Geschäftsmöglich-
keiten bietet der Markt für zahl-
reiche Gewerke – vom Immobi-
lienentwickler über Haus- und 
Gebäudetechniker bis zum Elek-
tronikteilebauer. Das Marktfor-
schungsinstitut Splendid Research 
GmbH hat in Zusammenarbeit mit 
der Smarthome-Initiative Deutsch-
land ermittelt: Die beliebtesten 
Anwendungen der deutschen 
Smarthome-Nutzer stammen aus 
den Bereichen Energiemanage-
ment sowie Entertainment, Kom-
munikation und Sicherheit.

Entscheidend für einen schnel-
len Markterfolg ist es Wagner 
zufolge, dass Firmen ein neues 
Geschäftsmodell auf der Basis 
eigenen Know-hows entwickeln. 
Er sagt: „An welche Komponenten 

der unterschiedlichen 
Smarthome- Plattformen 
das einzelne Unterneh-
men mit seinen Mög-
lichkeiten andockt, ist 
dessen Kreativität über-
lassen. Das reicht von 
einzelnen technischen 
Komponenten bis zu 
Dienstleistungen wie der 
Bestellung eines Mas-
seurs nach Hause.“

2012 startete das Stutt-
garter Start-up Code-
atelier aus der Hoch-
schule heraus. Am 
Anfang stand nur die Idee, 
eine Lampe über das 
Handy zu steuern. Zuerst 
hatten die Gründer das 
Produkt selbst einge-
setzt, später im Freun-
deskreis weiter getestet 
und verbessert. Inzwi-
schen hat das Unterneh-
men zwölf Mitarbeiter 
und sein Produkt Homee 
bereits 3000 Nutzer. Es 
bietet ein komplettes Sys-
tem für die Smarthome-Steuerung, 
das etwa die Heizkörperregelung 
oder Steckdosenschaltung über-
nimmt, Fenster überwacht sowie 
Wassersensoren und Brandmel-
der vernetzt. Homee besteht aus 
schicken kleinen Würfeln, die wie 
Legos zusammengesteckt werden 
können. Durch die Kombination 
werden unterschiedliche Funk-
standards und Technologien ver-
bunden, aber in der Bediener-App 
wirken sie wie eine einheitliche 
Technologie.

Waldemar Wunder, Gründer 
und Geschäftsführer von Code-
atelier, erinnert sich: „Als wir 
begannen, kam gerade das erste 
3G-iPhone heraus. Wir haben 
unsere Anwendung mit nur dieser 
einen Technologie aufgebaut und 

eine Lösung gesucht, die so ein-
fach ist, dass der Kunde sie gleich 
bedienen kann. Dann haben wir 
uns einen anderen Mittelständler 
als Partner gesucht, der für uns 
in einer Kooperation die Entwick-
lung der Spritzwerkzeuge für Pla-
tinen und Hardware übernom-
men hat. Ohne den hätten wir das 
vermutlich nie hinbekommen.“

Neben den passenden Part-
nern sind erste Erfahrungen ein 
weiteres kritisches Erfolgsmerk-
mal. Torsten Witusch empfi ehlt, 
frühzeitig in der Entwicklung das 
Produkt mit ersten Interessen-
ten in Bezug auf Funktionen und 
Bedienbarkeit zu testen. „Je mehr 
potenzielle Abnehmer man fragt, 
was für sie wichtig ist, desto grö-
ßer ist die Wahrscheinlichkeit, Fo
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Geschickt überzeugen
Mit welchen Strategien Anbieter bei 
potenziellen Kunden punkten können.

Testnutzer suchen. Hilfreich ist die 
 Einrichtung einer Internetseite, auf der 
sich Interessenten registrieren können.

Offenheit pfl egen. Anbieter sollten 
bewusst sagen, dass es darum geht, 
 Produkte auf mögliche Fehler zu testen, 
dann gut zuhören und bei Fragen und 
Anmerkungen prüfen, wann diese umge-
setzt werden können.

Bedarf erfragen. Wer sich in die Lage 
des Kunden versetzt, fi ndet schnell her-
aus, welche Bedürfnisse der mit dem Ein-
satz des Produkts verbindet.

Preissensibilität ermitteln. Es ergibt 
Sinn, mögliche Zielgruppen zu befragen, 
wie viel für ein solches Produkt auszuge-
ben sie bereit sind.

Leicht starten. Die Smarthome-
Lösung muss so schlicht in der Instal-
lation sein, dass jeder Laie die Anwen-
dungen selbst anbringen kann.
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dass sie das Produkt auch spä-
ter kaufen. Und durch die Fragen 
bekommt man oft wertvolle Hin-
weise, an die man vorher selber 
nicht gedacht hat“, erläutert er.

Viele Wege führen nach Rom

Dieses schlanke Gründerkonzept 
ist für den erfolgreichen Beginn 
wesentlich. Sehr schnell und mit 
überschaubarem Angebot star-
ten, die Rückmeldungen einfü-
gen, anstatt jahrelang zu entwi-
ckeln. Erstes Ergebnis sei dann 
ein Produkt, das mit geringstmög-
lichem Umfang angeboten und 
anschließend schrittweise aus die-
sem Stadium heraus entwickelt 
werde. Witusch weiß aus Erfah-
rung: „Viele Wege führen nach 
Rom. Eine benötigte Software 
muss nicht unbedingt selbst ent-
wickelt werden, vieles kann man 
zukaufen. Zentral ist, zu prüfen, 
was genau die eigenen Kernfähig-
keiten sind.“ Insbesondere bei der 
Hardwareentwicklung, die länger 
dauere, gelte es, die entsprechen-
den Zeiträume einzuplanen.

Die Attraktivität von Tests bele-
gen auch Ergebnisse einer Stu-
die des internationalen Marktfor-

schers YouGov. Bei Interesse an 
einer Smarthome-Anwendung 
richten sich Wohneigentümer am 
ehesten an Handwerksbetriebe 
und Sicherheitsfi rmen.

Wertvolle Tipps und Kontakte 
bietet die Smarthome-Initiative 
Deutschland. Neben der Vernet-
zung der Mitglieder entlang der 
Wertschöpfungskette Smarthome 
veranstaltet der Verein auch regel-
mäßige Konferenzen, auf denen 
Unternehmen sich präsentieren 
und informieren können. Tors-
ten Witusch, der auch die Arbeits-
gruppe Wohnungswirtschaft der 
Initiative leitet, sagt: „Hier wer-
den Brücken geschlagen zwischen 
Herstellern, Handwerkern und 
den Nutzern der Produkte.“ Auch 
der Handel sei einbezogen. Er 
beobachtet: „Immer mehr Elektro-
nikfachmärkte bieten bereits 
smarte vernetzbare Produkte an.“

Heiner Sieger

„Den Nutzen für 
Kunden erhöhen“
PROFITS: Wie dürfte sich der 
Smarthome-Markt entwickeln?
Wagner: Das Marktwachstum ist 
größer, als es Vorhersagen der ver-
gangenen Jahre prognostiziert 
haben. Wir rechnen bis 2020 mit 
einem Gerätebestand von 25 Mil-
lionen vernetzter Smarthome-
Komponenten. Da darf man dann 
von einem Multi-Milliarden-Markt 
sprechen.
PROFITS: Welche Angebote sind 
besonders wachstumsträchtig?
Wagner: Strategisch wichtig wird 
das betreute Wohnen in den eige-
nen vier Wänden bis hin zum intel-
ligenten Pfl egedienst. Unterschätzt 
wird auch das Thema Energieeffi -
zienz, erst recht, wenn man künftig 
die Elektromobilität mit einbezieht. 
Auch der Aspekt Bequemlichkeit 
birgt hohes Wachstumspotenzial, 
ebenso wie der Bereich Sicherheit.
PROFITS: Was ist nötig für einen 
erfolgreichen Marktauftritt?
Wagner: Die meisten Anbieter 
denken eher daran, was die Tech-
nik kann, und weniger daran, wie 
sie den Nutzen für Kunden erhö-
hen. Das muss gar nicht immer der 
letzte innovative Schrei sein, son-
dern eine vernünftige Lösung, die 
das leistet, was der Nutzer haben 
möchte. Gewisse Dinge auszu-
probieren, also eine Offenheit für 
Innovationen, ist immer wichtig.

Gunther Wagner, 
Director bei Deloitte 

Deutschland und 
Smarthome-Experte

Fachkompetenz gesucht
Wie Immobilienunternehmer mit dem Thema vernetzte Haushalte umgehen.

Wollen Mieter mit  intelligenten 
Lösungen binden 85

Bevorzugen dafür externe 
 Partner in der Zusammenarbeit 80

Fühlen sich über Angebote 
unzureichend informiert 60

Sehen die Kompetenz bei 
 Architekten und Beratern 58

Wollen solche Technologien 
in Liegenschaften einsetzen 40

Angaben in Prozent. Quelle: Smarthome-Initiative Deutschland e. V.

Eine Smartwatch kann helfen, 
das eigene Heim zu steuern.
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Der Werbeslogan für einen 
Weinbrand war einst in aller 

Munde: „Zum Kippen zu schade“. 
Bei manch edler Spirituose ist 
da heute eine Steigerung ange-
sagt: selbst zum Genießen zu 
schade. Und zu teuer. Denn rare 
und begehrte Tropfen bewegen 
sich in preislichen Sphären, die 
jeden Trinkgenuss am Gaumen 
ersticken ließen. Für etwa 8300 
Euro ersteigerte ein Bieter in die-
sem Frühjahr in Edinburgh eine 
Flasche Scotch-Single-Malt The 
Macallan 1940, abgefüllt 1981. 
Die in einer Holzkiste präsentierte 

0,7-Liter-Flasche samt Echtheits-
zertifi kat war der Star der Verstei-
gerung von Whiskyraritäten des 
britischen Auktionshauses Bon-
hams. Geschätzt wurde sie auf 
4500 bis 6700 Euro. Auch andere 
Raritäten wechselten weit über 
dem Schätzpreis den Besitzer.

Seltene Spirituosen, die bis-
her lediglich für einen kleinen 
Kreis von Sammlern interessant 
waren, entwickeln sich in der der-
zeitigen Niedrigzinsphase immer 
stärker zu alternativen Anlage-
objekten. Vor allem Whisky fi n-
det in Deutschland zunehmendes 

Inte resse. Aber auch einige streng 
limitierte Editionen von Cognac 
oder Rum lassen gute Renditen 
erwarten, wenn sie selten genug 
und für Sammler attraktiv sind.

Allerdings ist dieser Markt 
viel kleiner als bei Whisky, des-
sen Wert entwicklung sich mit-
hilfe handfester Statistiken mes-
sen lässt. So legte etwa der Index 
Rare Whisky Apex 1000 für schot-
tischen Whisky sowohl 2015 
als auch 2016 im zweistelligen 
Bereich zu. In den vergangenen 
15 Jahren waren die Preise bereits 
massiv gestiegen, und  manche 

Edle Tropfen in Holz
Genuss. Hochwertige Spirituosen können sich zu fl üssigem Gold entwickeln. Als 
Kapitalanlagen eignen sich allerdings hauptsächlich Marken im Premiumbereich.

Whiskyfässer 
vor der berühm-
ten Springbank-

Destillerie in 
Campbeltown, 

Schottland.
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Anleger fürchten schon, dass 
kaum noch Luft nach oben bleibt. 
Ganz im Gegenteil, meint Experte 
Tim Tünnermann: „Das Thema 
Whisky als Geldanlage ist hierzu-
lande gerade erst angekommen.“

Tünnermann betreibt zusam-
men mit seiner Frau in Kerken 
am Niederrhein ein Fachgeschäft 
mit Bar und Lounge sowie einen 
Onlineshop namens „Die Whis-
kybotschaft“ mit mehr als 1000 
Whiskysorten. Darüber hinaus 
veranstaltet er Seminare und 
Verkostungen. Zusätzlich führt 
er mit seinem Geschäftspartner 
Marco Jansen die Firma Whisky 
Investments, die sich auf Whisky 
als Anlageobjekt fokussiert. „Vor 
allem die zunehmende Nachfrage 
aus Fernost und Indien treibt die 
Preise, denn Whisky kann man 
nicht wahllos nachproduzieren“, 
erläutert Tünnermann. 

Auf der Angebotsseite sei der 
Trend zu Beginn der 1990er-Jahre 
seitens der Spirituosenkonzerne 
komplett verschlafen worden. Die 
Produzenten hätten es versäumt, 
rechtzeitig die Kapazitäten auf-
zubauen. „Die Lagerhäuser der 
schottischen Destillerien leeren 
sich zunehmend, und es ist mit-
telfristig kein Ende in Sicht“, sagt 
Tim Tünnermann.

Immerhin muss ein guter Trop-
fen mindestens 10 bis 15 Jahre im 
Holzfass reifen, bevor er bereit für 
den Markt ist. Besonders begehrt 
unter Sammlern und Geldanle-

gern sind Restbestände aus Lost 
Distilleries, also Manufakturen, 
die vor langer Zeit geschlossen 
wurden und keinen Nachschub 
mehr liefern – zum Beispiel die 
Fässer aus der Port-Ellen-Whisky-
brennerei auf der schottischen 
Insel Islay. Die Destillerie wurde 
bereits 1983 dichtgemacht.

„Ein zu seiner Zeit  verkannter 
Whisky, viele Emotionen und 
außergewöhnlicher Geschmack: 
Port Ellen hat alles, was ein Whisky 
mit Wertsteigerungspotenzial 
braucht“, schwärmt Tünnermann 
im Interview mit der Newsseite 

„Whiskyexperts“, die im Internet 
über die Szene informiert. Als 
Faustregel für die fl üssige Geldan-
lage nennt er: „Limitierung, wenn 
möglich Originalabfüllungen oder 

bekannte unabhängige Abfüllun-
gen, Jahrgangswhisky. Und natür-
lich ist auch der Zustand extrem 
wichtig.“

Hohe Punktzahlen in „Jim 
Murray’s Whisky Bible“, in der 
jährlich 4600 Whiskys getestet 
und bewertet werden, beeinfl us-
sen ebenfalls die Nachfrage und 
somit das Gewinnpotenzial. Wer 
einen von Experten empfohlenen 
Anlagehorizont von fünf bis fünf-
zehn Jahren plane, könne der-
zeit mit einer Rendite von 6 bis 8 
Prozent pro Jahr rechnen, schätzt 
Tünnermann.

Paradebeispiel für gewinnbrin-
gendes Investieren in Whisky 
ist der Black Bowmore. Mitte der 
1990er-Jahre gab es die ersten 
Flaschen der Black-Bowmore-

Die besten Quellen
Gewusst, wo: die richtigen Auktionen, Geschäfte und Berater.

Bonhams. Das britische Auktionshaus versteigert in Edinburgh 
mehrfach im Jahr Whiskyraritäten: www.bonhams.com

Catawiki. Wöchentlich mehr als 300 Versteigerungen des 
 niederländischen Online-Auktionshauses: www.catawiki.de

Whisky Investments. Beratung zu Whisky als Geldanlage und 
Infos über den Markt: www.whisky-investments.de

Die Whiskybotschaft. Bar, Lounge, Fachgeschäft und Online-
shop im niederrheinischen Kerken: www.diewhiskybotschaft.de

Welt der Spirituosen-Raritäten. Seltene Brände von Aquavit 
über Cognac bis Rum: www.spirituosen-raritaeten.de

Wertige Spirituosen. Caroni, ein edel 
gereifter Rum aus dem Jahr 1996. In der 

Mitte: ein erlesener Cognac – Rémy Martin 
Louis XIII Time Collection. Und rechts: The 

Yamazaki Sherry Cask, ein Single-Malt-
Whisky aus der Destillerie Yamazaki – der 

ältesten Brennerei ihrer Art in Japan. 
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Reihe von der schottischen Insel 
Islay für wenige Hundert D-Mark 
zu kaufen. Die Nachfrage nach 
diesem extrem dunklen Malt der 
1779 gegründeten Destillerie war 
noch nicht einmal besonders groß. 
Dann nahm das Interesse zu und 
die Erfolgsgeschichte ihren Lauf. 
2016 erfolgte mit einem Malt aus 
dem Jahr 1964 die fünfte und 
fi nale Edition dieser Serie. Der 
Preis: 16 000 Pfund – 1000 Pro-
zent über dem Ausgabepreis der 
ersten Flaschen, die jetzt schon für 
20 000 Pfund gehandelt werden.

Es lohnt immer mehr, auch ein-
mal einen Blick nach Fernost zu 
werfen. Anne-Sophie Bigot, Exper-
tin beim niederländischen Online-
Auktionshaus Catawiki sowie 
Betreiberin eines eigenen Blogs 
unter dem Namen „The Whisky 
Lady“, beobachtet beispielsweise: 

„Japans Whiskykultur hat in den 
vergangenen Jahren geboomt, 
das zieht Sammler und Investoren 
an.“ Die Produktion war zur dama-
ligen Zeit nicht auf solche Steige-
rungen eingestellt, jetzt werden 
die Bestände knapp. Die Folge, so 
Bigot: „Die Preise explodieren.“

Die Krönung des japanischen 
Tropfens Yamazaki Sherry Cask 
2013 zum weltbesten Whisky 
durch Jim Murray hatte zusätz-
lich einen Hype ausgelöst. Sie 
rückte Abfüllungen aus Fernost in 
den Fokus der Anleger. Die Preise 
vieler rarer Destillate schossen 
gleich um mehrere Hundert Pro-
zent nach oben. Brennerei eigner 
Suntory legte im vergangenen 
Jahr mit einer auf 5000 Flaschen 
 limitierten Edition Yamazaki 
Sherry Cask 2016 zum unverbind-
lichen Verkaufspreis von 300 US-
Dollar nach.

Wahre Schnäppchen

Die Glücklichen, die eine Flasche 
ergatterten, konnten sich über 
ein wahres Schnäppchen freuen. 
Im Handel war das fl üssige Gold 
nicht unter 2000 Euro zu haben. 
Der „Weltmeister“ von 2013 kos-
tet inzwischen mehr als 5300 Euro.

Allerdings hängen die Werte –
ähnlich wie die Börsenkurse – 
auch von der weltweiten Wirt-
schaftslage ab. Tünnermann sagt: 

„Der Whisky ist nur so viel Wert, 
wie der Käufer bereit ist zu zahlen.“ 
Das gilt besonders auch für die 
Investments in Cognac oder Rum.

Die Fangemeinde dieser Spiri-
tuosen ist hierzulande kleiner, 
und somit sind auch gewinnbrin-
gende Möglichkeiten des Wieder-
verkaufs begrenzter als bei Whisky. 
Aber auch hier gibt es beeindru-
ckende Gewinner wie den zur 
Jahrtausendwende auf den Markt 
gekommenen Luxuscognac Time-
less von Hennessy. Diese auf 2000 
Flaschen limitierte Spirituose kos-
tete damals 1600 Euro. Heute wird 
sie für durchschnittlich fast 10 000 
Euro pro Stück aufgerufen.

Das Flaggschiff des Hauses 
Rémy Martin ist die Magnumfl a-

sche Louis XIII Black Pearl, die 
zum Preis von bis zu 25 000 Euro 
gehandelt wird. Oder der 20 Jahre 
alte Rum Caroni aus Trinidad 
und Tobago, der aus einer 2002 
geschlossenen Destillerie stammt. 
Von der erst 2016 abgefüllten und 
für 300 Euro verkauften Rarität in 
Fassstärke mit 64,2 Volumenpro-
zent existieren nur 298 Flaschen. 
Eine Wertsteigerung ist hier sehr 
wahrscheinlich.

Wie bei allen Finanzinvestitio-
nen gilt also prinzipiell: Wer Spiri-
tuosen als Wertanlage kauft, muss 
sich in dem Metier bestens aus-
kennen oder zumindest auf ver-
trauensvolle Händler und Berater 
setzen können, denn jede Geld-
anlage birgt auch ein Risiko. Aber 
anders als bei Wertpapieren droht 
nie ein Totalverlust. Tünnermann: 

„Man hat immer einen physischen 
Gegenwert, den man im Zweifels-
fall genießen kann.“ Auch wenn es 
eigentlich sehr schade wäre.

Andreas Hohenester

Drum prüfe, was perfekt  werden 
soll. Hier entsteht bester Malt-
Whisky im schottischen Glasgow.

Stark steigende Nachfrage
Handelsvolumen für Single-Malt-Whisky 
auf dem Wiederverkaufsmarkt.

9189

13 215

21 256

34 566

51 382

2008 2010 2012 2014 2016
Angaben als Anzahl von Flaschen. Quelle: Whiskystats
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Von Benjamin Graham stammt 
der Satz „Der schlimmste 

Feind des Investors ist wahr-
scheinlich er selbst“. Der US-Wis-
senschaftler und legendäre Inves-
tor lebte von 1894 bis 1976. Er 
spielte mit seinem Hinweis auf die 
menschliche Psyche an, die uns 
bei der Geldanlage an der Börse 
häufi g einen Streich spielt. Weil 
wir offenbar das Erreichte nicht 
aufs Spiel setzen möchten, nei-
gen wir dazu, Gewinne zu früh zu 
realisieren. Genau umgekehrt ver-
hält es sich bei Verlusten: Die wol-
len wir nicht wahrhaben und ver-
suchen, sie auszusitzen.

Bewährte Instrumente 

Durch Regeln kann die mensch-
liche Psyche im Zaum gehalten 
werden. Sie helfen uns, einmal 
getroffene Anlagestrategien kon-
sequent zu befolgen und an der 
Börse auf Dauer erfolgreich zu 
sein. Daher nutzen auch immer 
mehr Privatanleger Limitfunktio-
nen. Zunächst einmal sind Limits 
bewährte Instru mente, um beim 
Handel mit Wertpapieren – insbe-
sondere Aktien, Anleihen und Zer-
tifi katen – Risiken zu begrenzen 
und Marktchancen besser zu nut-
zen. Nach Meinung von Thomas 
Pfaff, dem  Vorstandsvorsitzenden 
der zur Sparkassen-Finanzgruppe 
zählenden S Broker AG & Co. KG, 
erlauben sie ein cleveres Geldma-
nagement. „Mit den verschiedenen 
Ordertypen braucht man Wertpa-
piere nicht permanent aktiv zu 
überwachen, bis ein Kursniveau 

erreicht ist, um zu kaufen oder zu 
verkaufen“, sagt er.

Die bekannteste Limitfunk-
tion ist Stop Loss. Bei dieser Ver-
kaufsorder gibt der Anleger in 
das Onlinetrading-Formular sei-
nes Brokers am Bildschirm einen 
bestimmten Betrag ein, der unter 
dem aktuellen Kurs liegt. Fällt der 
Wert auf oder unter den fi xierten 
Betrag, wird die Order zum nächs-
ten handelbaren Kurs ausgeführt. 
Diese Regel ist eine typische Absi-
cherungsstrategie bei Anlagen 
zum Beispiel in Aktien großer 
Unternehmen aus dem DAX oder 
MDAX. Für kleine Werte ist sie 
weniger geeignet. Der Grund: Bei 
wenig liquiden Papieren kommt 
es aufgrund der Börsenumsatz-

lage häufi ger zu starken Kurs-
ausschlägen – und damit auch 
schon einmal zu unerwünschten 
Überraschungen.

Eine Weiterentwicklung ist die 
Verkaufsorder Stop-Loss-Limit. 
Unter der den Verkaufsprozess 
auslösenden Stop-Loss-Schwelle 
wird eine weitere Grenze platziert. 
Nur wenn der sich gemäß Börsen-
umsatz ergebende Kurs in die-
sem Korridor liegt, kommt es zur 
Ausführung. 

Analog zu diesen beiden Limit-
typen funktionieren die Kauf-
ordermöglichkeiten Stop Buy und 
Stop-Buy-Limit, damit Investoren 
gewünschte Wertpapiere nicht zu 
einem Preis kaufen, der aus ihrer 
Sicht überteuert ist. Fo
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Eindeutige  Zeichen
Orderzusätze. Clevere 
Anleger nutzen Phasen 
steigender Kurse, ohne 
den Markt beobachten zu 
müssen. Das machen Vor-
gaben möglich, die Kauf- 
und Verkaufsaufträge 
automatisch ausführen.
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Aber es gibt noch intelligen-
tere Ordertypen, wie Richard 
Dittrich weiß. Aus Sicht des Lei-
ters der Kundenbetreuung der 
Börse Stuttgart erleichtern sie es 
Privat anlegern, „ihre Risiken zu 
begrenzen und Handelsstrate-
gien professionell und automa-
tisch umzusetzen“.

Gekonnt Kurse absichern

Besonders beliebt sei in solchen 
Fällen die Trailing-Stop-Order 
(siehe „So sichern vorausschau-
ende Anleger einen Aufwärts-
trend ab“). Dittrich erklärt, so sei 
es möglich, „in steigenden Märk-
ten Gewinne in einer Position mit 
einem sich dynamisch anpassen-
den Absicherungsniveau kontrol-
liert laufen zu lassen“.

Das Nachziehen des gewählten 
Stop-Limits erfolgt automatisch. 
Gerade für Privatanleger sind sol-
che programmierbaren Abläufe 
nützlich. Sie müssen nicht ständig 
den Markt beobachten, was auch 
in Urlaubszeiten sehr praktisch ist. 
Ohnehin haben viele in der Regel 
nicht die Zeit und Lust, jeden Tag 
Kurs-Charts zu studieren und ent-
sprechend dem Auf und Ab an 
der Börse zu handeln. Natürlich 

kann eine Trailing-Order auch 
bei einem Kaufauftrag angewen-
det werden. „In diesem Fall“, sagt 
Dittrich weiter, „muss das initi-
ale Trailing-Stop-Limit über dem 
aktuellen Kurs gesetzt werden. So 
erhalten Anleger bei einer Trend-
wende die Chance auf einen opti-
mierten Einstiegskurs.“

Interessant für Anleger ist auch 
die One-Cancels-Other-Order. Es 
handelt sich um die Kombina-
tion zweier Aufträge, bei der der 
eine sofort nach der Ausführung 
des anderen erlischt. Bei der Auf-
gabe seiner Order wählt der Anle-
ger im Falle eines Verkaufs neben 
einem Stop-Limit zur Absiche-
rung seiner Position nach unten 
gleichzeitig ein oberes Verkaufs-
limit, um erzielte Gewinne auto-
matisch zu realisieren. Der Anle-
ger ist also sowohl für fallende 
als auch für steigende Kurse posi-
tioniert. Die One-Cancels-Other-
Order, als Kauf order genutzt, 
ermöglicht dem Anleger, entwe-
der zu einem günstigeren als dem 
aktuellen Preis einzusteigen; oder 
der Anleger steigt automatisch bei 
Erreichen des von ihm gewählten 
oberen Limits ein, weil er bei Über-
schreiten dieser Marke weitere 
Kursgewinne erwartet.

Solche Instrumente sind aller-
dings nichts für Börsenneulinge. 
Und selbst wer bereits über Erfah-
rung in der Aktienanlage verfügt, 
sollte erst einmal mit geringen 
Beträgen die Funktionsweise von 
Limitfunktionen testen. Stets hilf-
reich ist ein Gespräch mit einem 
Anlageberater der Sparkasse vor 
Ort. Gemeinsam können Kunde 
und Handelsexperte dann die zu 
den Bedürfnissen des Anlegers 
passenden Ordertypen analysie-
ren und in der Theorie die Konse-
quenzen durchspielen. Gut gerüs-
tet mag der Privatinvestor dann 
den Schritt in die Praxis wagen.

Gabriele Lehmann, Sprecherin 
der Sparkasse Märkisch-Oderland, 
erinnert daran: „Für die Nutzung 
ist ein Depot Grundvoraussetzung, 
unabhängig davon, bei welchem 
Institut es geführt wird.“ Laut Tho-
mas Pfaff von S Broker nutzen Pri-
vatanleger die Orderfunktionen 

„sehr rege“. Jan Münster

So sichern vorausschauende Anleger einen Aufwärtstrend ab
Die Trailing-Stop-Marke folgt dem Kurs automatisch nach oben. Anleger müssen so nicht immer die Märkte im Blick haben.

20 Euro

15

10

5

0
Quelle: S Broker

Eine Trailing-Stop-Loss-Order (TSL-Order) 
ist ein Auftrag, der Anleger in aufstreben-
den Märkten gut begleitet. Steigen die 
Kurse, zieht der Trailing-Stop-Betrag auto-
matisch nach – immer im gleichen Abstand 
zum aktuellen Kurs des Wertpapiers. Im 
grafi sch dargestellten Beispiel kauft der 
Anleger Aktien 1  für 10 Euro, legt 7,50 
Euro als untere Grenze (Stop-Loss-Schwelle) 
fest, an der er das Wertpapier in jedem Fall 
verkaufen möchte, und setzt eine TSL-Order 
2  mit einem Trailing Stop von 2 Euro abso-

lut. Der Kurs steigt 3  bis 18 Euro, der Trai-
ling-Stop-Auftrag zieht automatisch bis 16 
Euro mit. Anschließend fällt der Kurs um 
mehr als 2 Euro. Die Verkaufsorder 4  wird 
beim Kurs von 16 Euro ausgelöst.

Trailing Stop: Kursabstand 2 Euro 
(bei steigenden Kursen)

Stop-Loss-Schwelle bei 7,50 Euro

4

1

2

3

„Limits erlauben 
ein sehr cleveres 
Geldmanagement“
Thomas Pfaff, 
S Broker AG & Co. KG
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20 Fragen an …

Sven-Oliver Pink, Jahrgang 
1979, studierte an der Fach-
hochschule der Wirtschaft 
in Bergisch Gladbach. Nach 
ersten Stationen bei der 
Beratung Kienbaum und 
American Express gründete 
er vor acht Jahren mit drei 
Freunden die Firma Ergo-
bag, die den ersten ergo-
nomischen Schulrucksack 
produzierte. Das Kölner 
Unternehmen wurde später 
in Fond of Bags umbenannt. 
Geschäftsführer Pink legt 
Wert auf Qualität, Funktio-
nalität, Design und verant-
wortliche Herstellung. Dafür 
erhielten die Kölner den 
Deutschen Nachhaltigkeits-
preis 2016 und den Deut-
schen CSR-Preis 2017. 

V I T A

1_ Womit haben Sie Ihr erstes Geld verdient?
Mit dem Austragen von Zeitungen.
2_ Und was haben Sie sich davon geleistet?
Alles. Sparen war nicht so meins.
3_ Welches Schlüsselerlebnis machte Sie zum Unternehmer?
Der Wunsch, mit Freunden etwas auf die Beine zu stellen.
4_ Was ist Ihre wichtigste Erkenntnis als Unternehmer?
Man erntet, was man sät.
5_ Was haben Sie verdammt gut hinbekommen?
Den Aufbau unseres Teams und unserer gemeinsamen Kultur.
6_ … und was haben Sie vermasselt?
Vieles – und dann wieder geradegebogen. 
7_ Drei Eigenschaften, die Sie an Menschen schätzen?
Offenheit, Humor, Leistungsbereitschaft.
8_ Mit wem würden Sie gerne mal ein Bier trinken?
Immer wieder mit meinen Mitgründern Flo und Oli. 
9_ Wer sind Ihre Helden?
Ich habe einen: Winnetou.
10_ Welches Talent hätten Sie gerne?
Ich würde einiges darum geben, gut singen zu können.
11_ Was ist für Sie das größte Glück?
Wenn jemand über sich hinauswächst, packt mich das besonders.
12_ Was ist für Sie das größte Unglück?
Unglück? Wer weiß, wofür es gut ist. 
13_ Welchen Flecken Erde würden Sie gerne bereisen?
Die Mecklenburger Seenplatte.
14_ Welche Strecke legen Sie am liebsten zurück?
Einen Sprint von der Produktidee zur Markteinführung.
15_ Was war Ihre schwerste Entscheidung als Unternehmer?
Immer wieder das Abwägen zwischen  kurzfristigem Fokus und 
lang fristiger Weichenstellung.
16_ Welchen Snobismus leisten Sie sich?
Ich schätze Qualität und Kunstvolles.
17_ Welche Rituale pfl egen Sie?
Es gibt kein Problem, das sich nicht durch Joggen lösen lässt.
18_ Worüber können Sie am meisten schmunzeln?
Wenn ich mir vorstelle, per Anhalter durch die Galaxis zu reisen.
19_ Ihre größte Leidenschaft?
Meiner Vorstellungskraft zu frönen.
20_ Was ist Ihr kostbarster Besitz?
Im Grunde meine Vorstellungskraft.

Sven-Oliver Pink 
Pinks F. O. Bags GmbH mischt den internationalen Markt für 
Taschen auf. Das Kölner Unternehmen wurde im Juni als  Aufsteiger 
des Jahres mit dem Deutschen Gründerpreis 2017 geehrt.
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