MITTELDEUTSCHE
WIRTSCHAFT

Das Magazin der IHK Halle-Dessau // Mdrz 2017

IHKN SACHSEN-ANHALT: MABGEFERTIGT: ORIENTIERUNGSRAHMEN:
Gemeinsame Motorrdder aus Gewerbemieten in
Konjunkturumfrage Ilberstedt Mansfeld-Siidharz

Unternehmensberatung

Hinter vielen erfolgreichen Unter- TR
nehmen stehen starke Berater. - ¥$ 00 w1 08 5

Marek Schwiesau aus Halle, Dérte . A Ty Y
Ludwig (1.) und Alexandra Miiller i . S b
(r) aus Bernburg, Kerstin Krause

aus Wittenberg (obere Reihe) sowie

Matthias Jeschke, Maximilian Leil3-

ring (1) und Lukas Rése (r.) aus Halle:

Diese und weitere Beispiele
ab Seite 9
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Ausgezeichnetes Nischenkonzept Neues Geschdftsmodell hat
erfolgreich etabliert Banken liberzeugt

Industrie- und Handelskammer
Halle-Dessau

www.halle.ihk.de
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IHK Halle-Dessau
Geschéftsfeld
Starthilfe und Unter-
nehmensforderung
Clemens Winkel

Tel. 0345 2126-273
cwinkel@halle.ihk.de

Das Titelthema

Beratung als Erfolgsrezept - die wichtigste Investition in die Zukunft

Sinkende Absatzzahlen, steigende Zah-
lungsausfalle und Kalkulationsfehler
sind laut dem Zentrum fiir Europdische
Wirtschaftsforschung die Hauptursa-
chen dafiir, dass Unternehmen schei-
tern - nach Angaben der IHK halten
sich nur 12 Prozent aller Dienstleis-
tungsunternehmen im stidlichen Sach-
sen-Anhalt ldnger als zwanzig Jahre
auf dem Markt.

Beratung als Prestige

Fast genauso alt wie die Menschheit ist
auch die Tatigkeit des Beraters. Waren
es friiher vorwiegend Berater von Koni-
gen und Kaisern, so kamen spater Bera-
ter fiir alle Lebensfragen in Form von
Priestern, Astrologen, Arzten und Advo-
katen hinzu. Die spezielle Beratung von
Unternehmen ist hingegen ein verhalt-
nismaBig junger Geschaftszweig. In
Deutschland etablierte sich die Branche
erst Mitte der 50er Jahre.

GroBBe Beratungsvielfalt

Uber 4.500 gewerbliche Unternehmen
bieten im IHK-Bezirk ihre Leistungen
fiir die Wirtschaft an - von Architektur-
tiber IT-Dienstleistung bis hin zur Steu-

Gewerbliche Beratungswirtschaft im siidlichen
Sachsen-Anhalt

M Unternehmensberatung

M IT-Dienstleistungen

W Architektur- und Ingenieurbiiros

m Werbung und Marktforschung

M Rechts- und Steuerberatung

W Personaldienstleistung

= Sonstige Beratung

Quelle: ca. 4.500 aktive Unternehmen, Mitgliederbestand der IHK Halle-Dessau,

Stand 31.12.2016

er- und Unternehmensberatung. Gefes-
selt vom Alltagsgeschéaft suchen Unter-
nehmer oft den unverstellten Blick,
wertvolle Impulse und praktische L6-
sungen eines externen Profis, um ihr
Unternehmen zukunftsfahig auszurich-
ten oder neue Entwicklungsschritte zu
beschreiten. Zunehmend kleinere Be-
triebe nutzen die Expertise solcher Be-
rater, die sich auf ein bestimmtes Fach-
gebiet spezialisiert haben.

Kopf frei ftirs Wesentliche

Untersuchungen bestdtigen, dass
Selbststdndige gerade in schwierigen
Entscheidungssituationen mit externer
Unterstlitzung besser vorankommen als
diejenigen, die alle Fragen alleine |6sen
wollen. Mit einer unabhangigen Bera-
tung holt sich der Unternehmer Fach-
und Methodenkompetenz sowie Erfah-
rung, gewinnt wertvolle Zeit und halt
sich den Kopf frei flir das Wesentliche:
die Umsetzung seiner unternehmeri-
schen Idee. Oft begleiten Berater auch
diesen Prozess und helfen dabei, die er-
arbeiteten Lésungsvorschlage zu reali-
sieren.

JFtirstliche” Honorare

Gute Beratung hat ihren Preis und ist
eine Zukunftsinvestition, die sich aus-
zahlt. Verglichen mit einem neuen Mit-
arbeiter gleicher Qualifikation und Er-
fahrung, der diese Aufgabe erfiillt, wer-
den sogar héhere Jahresgehalter fallig.
Einige beratende Berufe verfligen lber
eine Gebiihrenordnung (z. B. Architek-
ten, Rechtsanwélte, Steuerberater),
sonst wird die Vergiitung frei ausge-
handelt. Seriose Berater rechnen nach
einem Zeithonorar oder nach Pauschal-
satzen ab. Ublich sind Tagessitze zwi-
schen 500 und 2.000 Euro pro ,Mann-

tag" Hierbei ist neben der fachlichen
Qualifikation und Erfahrung auch der
Name und Ruf des Beraters sowie des-
sen Netzwerk ausschlaggebend.

Image gefihrdet

Das Image von externen Beratern ist
nicht immer gut. Es gibt Vorbehalte wie
etwa Standardkonzepte, haltlose Ver-
sprechen oder schwer nachweisbare
Qualitadt. Mangelnde Markttransparenz
und dubiose Geschéaftspraktiken von un-
seriosen Beratern verursachen Negativ-
schlagzeilen und kdnnen eine ganze
Branche in Misskredit bringen. Hinzu
kommt, dass viele Berufsbezeichnungen
wie etwa Unternehmensberater, Be-
triebsberater oder Wirtschaftsberater kei-
nem Schutz unterliegen. Jeder kann die-
se Bezeichnung wahlen und die Tatigkeit
ohne jegliche Ausbildung ausiiben.

IHK hilft bei Suche
und Auswahl

Um Unternehmen nachhaltig voran zu
bringen, braucht es gute und seridse
Berater. Diese Ausgabe der ,Mittel-
deutschen Wirtschaft" zeigt, welche Be-
ratungsleistungen Unternehmer im IHK-
Bezirk nutzen kdnnen. Checklisten hel-
fen bei der Beratersuche und -auswahl
sowie bei der Vertragsgestaltung. Er-
ganzt wird der Serviceteil durch einen
Uberblick aller aktuellen Férderangebo-
te fiir Beratungsleistungen. Ein lber-
aus wirksames Tool fiir langfristigen Ge-
schaftserfolg stellt die ,5-Schritt-
Methode" dar, im Heft anhand eines
Praxisbeispiels erldutert. Dariliber hinaus
stellen wir sechs unterschiedliche Bera-
ter aus der Region mit ihren besonderen
Leistungen vor sowie sechs Unterneh-
men, die sich erfolgreich beraten lieBen.

CLEMENS WINKEL
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Das ABC erfolgreicher Beratersuche

A) Empfehlungen von Unternehmerkollegen
vergleichbarer UnternehmensgréBe
oder Branche

B) Offentliche Beraterdatenbanken
www.halle.ihk.de | E 3160752,
www.ib-sachsen-anhalt.de

C) Die Suche im Internet
Prasentation- und Referenzencheck
mit Kundenbewertungen

Gute Berater erkennen

Gute Berater kennen ihre Kompetenzen ~ Vorsicht vor Beratern, die alles schon
und Grenzen. Sie spielen mit offenen  reden, alle Probleme I6sen kénnen und
Karten und sprechen mogliche Probleme  Druck ausiiben. Kein Berater kann in al-
offen an. Sie denken |dsungsorientiert,  len Bereichen fit sein. Oft sind damit
schlagen Alternativen vor oder verwei-  unangemessene Standardldsungen vor-
sen an Netzwerkpartner. programmiert.

Fiinf Tipps zur Beraterauswahl/

1. Tipp: Erfahrung des Beratungsunternehmens priifen
Griindungsjahr und fachliche Kompetenz entscheidender als MitarbeitergroBe

der nachweisen lassen
nd Tatigkeitsfelder, mind. zwei

Erstgesprach fiihren
prachsklima (sympathisch/
klaren statt Interessenkonfl
is des Beraters (hort zu, mac
von Fragen auf Auge
hldge fiir Verbesser

uensvoll) entscheidend

t Konkurrenz akzeptieren
Notizen, stellt viele Fragen)
ohne Fachchinesisch

Vorsicht bei liberholtem Beraterwissen:

Bendtigen Unternehmer beispielsweise eine Kreditfinanzierung,
sollten sie ihren Berater fragen, wie lange seine letzte erfolg-
reiche Bankfinanzierung zuriickliegt. Gerade Banken &ndern ihre
Geschiafts- und Bewertungspolitik regelmaBig. Veraltetes Be-
raterwissen fiihrt schnell zur Kreditablehnung und verschlech-
tertem Zugang zu Folgefinanzierungen.

- Erlauterung ke
- Vorschldge zur 3
- Transparente Kostenaufklarung mit Zahlung
- Chancen und Risiken der Beratung kldren

4. Tipp: Schriftliches Angebot anfordern
Mit detaillierter Terminplanung und Abschdtzung des Pro

5. Tipp: Angebotsvergleich vornehmen
Mindestens drei Angebote einholen und Entscheidung treffen Quelle: Anlehnung an www.bdu.de und IHK-Erfahrung
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Neue Beratungsférderung

FORDERPRODUKT FORDERFAHIGER BETRAG EIGENANTEIL

Weiterbildungsforderung LAND | www.ib-sachsen-anhalt.de, Firmenkunden, Weiterbilden
Personal-/Organisationsentwicklung max. 10.000 € 20 - 40 %

Beratungsforderung LAND | www.ib-sachsen-anhalt.de, Firmenkunden, Beraten
Auswahl zwischen neun Beratungsfeldern max. 4.500 € 50 %

Beratungsforderung BUND | www.halle.ihk.de | £ 2976876

Kontakt e Junge Unternehmen bis 2 Jahre nach Griindung max. 4.000 €* 20 %
® Bestandsunternehmen ab dem 3. Jahr nach Griindung max. 3.000 €* 20 %
® Unternehmen in Schwierigkeiten max. 3.000 €* 10 %

* Bei der Beratungsart wird zwischen einer ,Allgemeinen Beratung” mit Beratungen zu wirtschaftlichen, finanziellen, personellen und organi-
satorischen Fragen der Unternehmensfiihrung und einer ,Speziellen Beratung” fiir bestimmte Zielgruppen bzw. ,Folgeberatung” unterschie-
den. Unternehmer konnen beide Beratungsarten nutzen.

IHK Halle-Dessau
Geschaftsfeld
Starthilfe und Unter-
nehmensforderung
Sven Horn

Tel. 0345 2126-272
shorn@halle.ihk.de

Zehn Punkte zum Beratervertrag

1. Schriftlichen Vertrag schlieBen
Dienstvertrag (Vergiitungsanspruch fiir;
Ergebnis) oder Werkvertrag (z. B. Plan

en, unabhangig vom i rung Interessenkonflikte ausschlieBen

der Berater ein Honorar von 1.500
lite die Wahrnehmung des Auftra-
Tag tiberschreiten, wird jede wei-
et. Das Gesamthonorar wird auf
onorar sind samtliche Ausla-
kopien abgegolten.

2. Beratungsziel und Inhalte festl
Mit Problemschilderung und den k
erkennung von Berufsgrundsat:
Aufnahme von Check-Gespré
tungsabschluss, um Umsetz

fixieren
eise Kundenbefragungen,
ickeln

3. Vorgehensweise/Metho
Wie viele Phasen hat das Projekt?
Konkurrenzanalyse erstellen, Marketingkon

eendigung fixieren
, 628 BGB, Werkvertrag §§ 649, 650 BGB

4. Eigene Mitwirkungspflichten kldren des Beraters priifen
Z.B. Informationen (Kauf/Ausbau von Im die der Be- . elung, die gelten soll, mit aufnehmen. Kl3-
rater fiir die Aufgabenerfiillung benétigt usatzleistungen abgerechnet werden

5. Beratungsumfang bestimmen
Beginn und Ende sowie max. Zeitumfang festlegen

Auftragserteilung beantragen
ablauf oben. Kldren, ob Berater bei Férdermittelgebern ge-
ist und bei Beantragung und Abrechnung unterstiitzt

Quelle: In Anlehnung an www.unternehmerhandbuch.de, www.bdu.de und IHK-Erfahrungen
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Praxisbeispiele aus der ,Mitteldeutschen Wirtschaft”

Branche: Herstellung mit Vertrieb | Handel mit Verkostung

Ausgezeichnetes Nischenkonzept etabliert:

Matthias Jeschke mit seiner Fahrrad-Edelmarke VELOCIPEDO. Er produziert
in Handarbeit limitierte Serien und Einzelstiicke.

Portrit: Mitteldeutsche Wirtschaft 11/2015, Seite 11
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Mit neuem Geschaftsmodell Banken iiberzeugt:

In ihrer ,Bierkanzlei" bieten Maximilian LeiBring (I.) und Lukas Rose hand-
werklich gebraute Biere aus aller Welt an - inklusive Verkostung und Bier-
seminaren. Portrat: Mitteldeutsche Wirtschaft 12/2016, Seite 23

Branche: Gastronomie

Standort- und Produktkalkulation erfolgreich umgesetzt:

In der Eisbar von Peggy (r.) und Jens Harre gibt es neben handwerklich pro-
duzierten, neuen Eiskreationen auch selbstgebackene Stollen.

Portrit: Mitteldeutsche Wirtschaft 3/2017, Seite 19

Trotz Mindestlohn Umsatz und Gewinn gesteigert:

Christoph Hahn bringt mit seinem Café ,Colonne Morris" franzdsisches Flair
ins hallesche Paulusviertel.

Portrat: Mitteldeutsche Wirtschaft 1-2/2016, Seite 20

Branche: Dienstleistung

Zielgruppenorientierte Angebote realisiert, neuen Standort er6ffnet:
Mitten in Landsberg bietet Fahrschulinhaber Rico Bastisch personliche At-
mosphéare und Kurse wie ,Einparken leicht gemacht”.
Portrat: Mitteldeutsche Wirtschaft 5/2016, Seite 22

'S

Konzept fiir Premiumbereich entwickelt:

Haushaltshilfe und rundum-sorglos Organisatorin Annabelle Schimetzek
bedient als ,Butlerin” liberwiegend vermdgende Privathaushalte.

Portrat: Mitteldeutsche Wirtschaft 3/2016, Seite 19
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Kontakt

IHK Halle-Dessau
Geschaftsfeld
Starthilfe und Unter-
nehmensférderung
Clemens Winkel

Tel. 0345 2126-273
cwinkel@halle.ihk.de

Geschdftserfolg hat jetzt Methode

Wer als Unternehmer Uber kurz oder
lang Erfolg haben will, muss regelmaBig
in neue Geschaftsstrategien investie-
ren. Viele schreckt jedoch die ,betriebs-
wirtschaftliche Hausaufgabe" ab. Zu
komplex, zu verworren, zu teuer. Doch
das war einmal. Die wissenschaftlichen
Ergebnisse aus 20-jdhriger Dienstleis-
tungsforschung wurden in ein leicht zu
bedienendes Werkzeug gegossen, das
liberaus wirksam ist: die ,5-Schritt-
Methode".

Geschdftsmodell auf den
Priifstand

Wer sich als Unternehmer nicht mit
zeitgemaBen Angeboten beschaftigt,
wird vom Wettbewerb Uberrollt. Des-
halb ist es das A und O, sich nicht nur
zur Griindung mit einem funktionieren-

Ergebnisse sofort sichtbar

Dr. Stefanie Hoppner, Fachtierdrztin fiir
Pferde, kann eine Erfolgsgeschichte er-
zédhlen, die auch flir Unternehmer ande-
rer Branchen beispielhaft ist. Als Griin-
derin hat sie im Galopp nicht nur alle
Hiirden in die Selbststandigkeit genom-
men, sondern die Messlatte sehr hoch
gelegt. Betriebswirt und Wirtschaftsjurist
Marek Schwiesau, der die Fachtierarztin

Tierdrztin Frau Dr. Stefanie Héppner hat die Mdglichkeiten der ,5-Schritt-
Methode" angewandt und ausgeschdpft - mit groBem Erfolg. Seit gut einem Jahr
selbststdndig, ist ihre Strategie als Qualitdtsfiihrer am Markt aufgegangen.

den Geschaftsmodell auseinanderzu-
setzen, sondern dieses in regelmaBigen
Abstanden auf den Priifstand zu stellen
und zu erneuern”, betont Clemens Win-
kel, Referent fiir Dienstleistungswirt-
schaft der IHK Halle-Dessau. Und genau
das gelingt mit der ,5-Schritt-
Methode"

Geheimwaffe flir mehr
Umsatz

Das riesige Potenzial, das in dieser Me-
thode steckt, wird noch zu selten er-
kannt, geschweige denn angewandt.
Und das, obwohl sie die Geheimwaffe
fiir jedes kleine und gréBere Unterneh-
men im Wettbewerb sein konnte. Das
Besondere: Die Methode folgt einem
ganzheitlich Ansatz. Entwickelt wurde
sie vom Institut fiir Technik der Be-

mit u. a. dieser ,5-Schritt-Methode" in
die Selbststandigkeit begleitete, spricht
von ,raketenhaft” Seit Januar 2016 mit
mobiler Pferdepraxis gegriindet, liegt
Hoppners Umsatz gegeniiber dem bran-
chentiblichen Durchschnitt um 90 Pro-
zent hoher, der Ertrag um 50 Prozent.
Das ist so bemerkenswert, dass die Ge-
sellschaft fiir Pferdemedizin Dr. Stefanie
Hoéppner und Marek Schwiesau jiingst
zu einer akkreditierten Fortbildung nach
Leipzig holte, um auch anderen Tierdrz-
ten das Erfolgsmodell vorzustellen.

Qualitdts- statt
Preisfiihrer

.Beziiglich meiner Selbststandigkeit hat-
te ich anfangs vollig falsche Vorstellun-
gen", erzahlt Dr. Stefanie Hoppner, die
nach dem Studium der Veterindrmedizin
und Promotion in Lehre und Klinik jahr-
zehntelang praktizierte. ,In der eigenen
Praxis hadtte ich mich, wie alle anderen
Tierdrzte auch, dem Preiskampf und dem
Wettriisten mit Medizintechnik gestellt",

triebsfiihrung in Karlsruhe und dem
Fraunhofer-Institut fiir Arbeitswirt-
schaft und Organisation. Entstanden ist
ein lbersichtlicher Baukasten, mit dem
jeder Unternehmer klare Wettbewerbs-
vorteile flir sich herausarbeiten kann.

Die fiinf Schritte lauten:

® Aktuelle Situation ermitteln

® Ziele und Strategien entwickeln

® Potenzial feststellen, Ideen entwickeln
und bewerten

e Dienstleistungen gestalten/umsetzen

® Ergebnis kontrollieren

Unternehmer kdnnen die Methode ent-
weder selbststdndig anwenden - die
Anleitung dazu finden sie unter
www.halle.ihk.de | E 2709418. Oder
sie holen sich Unterstiitzung durch ei-
nen Berater. Wie dies funktioniert, zeigt

das Beispiel von Dr. Stefanie Hoppner:

sagt sie. Heute habe sie ein anderes Ver-
standnis von Unternehmertun, vor allem
durch Marek Schwiesau. ,Mir war
schnell klar, welche Strategie wir fahren
missen. Frau Dr. Hoppner hat einen ex-
zellenten universitdren Background und
jahrzehntelange Erfahrung in der Diag-
nostik und Therapie von Pferden - und
das an Top-Adressen. Da kann die Stra-
tegie nur lauten, Qualitatsfihrer am
Markt zu sein”, betont er.

Kundenfokussiert
denken

.Im Gegensatz zu einem Bestandsunter-
nehmer, der sein Business kennt, haben
wir mit dem dritten Schritt der Metho-
de begonnen, um das Dienstleistungs-
potenzial individuell zu definieren”, er-
klart der 40-Jahrige. Die Aufgabe be-
stand darin, unternehmerisch und kun-
denfokussiert zu denken. ,Ich wére nie in
die Haut des Kunden geschliipft und
hatte mich gefragt, wo sein Bediirfnis,
sein Problem ist", sagt Hoppner. Fachlich



gut zu sein, reicht nicht aus. Kein Pferd
ruft den Tierarzt an, sondern der Tier-
halter. ,Also muss ich diesen Kunden
liberzeugen”, betont sie und erzahlt von
ihrer Arbeit flir Punkt drei der Methode,
in dem es um die individuelle Entwick-
lung von Dienstleistungsangeboten, be-
sonders um Zusatzleistungen geht. Ge-
rade mit diesen Offerten kann man Kun-
den Uiberzeugen. Sie machen einen un-
verwechselbar und schaffen es, sich von
Mitbewerbern abzugrenzen.

Dienstleistung hat ihren
Preis

Stehen die Dienstleistungsangebote
fest, laufen sie bei Punkt zwei der Me-
thode durch den Aktivitatenfilter. ,Hier

priifen wir die Leistungsangebote und
ob sie wirklich zum {ibergeordneten Ziel
des Unternehmens passen. Das kann
Wachstum sein oder die Platzierung ei-
nes neuen Produktes”, erkldrt Schwie-
sau. ,lch priife, welche strategische
Richtung die Dienstleistung hat." In die-
sem Zusammenhang sei es wichtig, dass
jeder Dienstleistung ein Preis zugeord-
net wird. Leistungen kénnen verhan-
delt, verschenkt oder in anderen Posi-
tionen mit verrechnet werden. ,Das hat
mir die Augen gedffnet”, sagt Hoppner.
.Mir wurde klar, dass ich zu viel ver-
schenke. Bevor ich zum Tier fahre und
mit den Untersuchungen den eigentli-
chen Hausbesuch abrechne, gibt es oft
lange Vorgesprache mit dem Kunden
und auch intensive Nachbetreuung. Wer
zeitlich Gbers Ziel schieBt, muss auch

MITTELDEUTSCHE WIRTSCHAFT 3 2017 // Das Titelthema

diese Leistungen zahlen. All das habe
ich gliicklicherweise erkannt, bevor ich
Geld verloren habe."

Angebot gestalten

Bei Punkt vier der ,5-Schritt-Methode”
dreht sich alles um die Angebotsgestal-
tung, etwa die Prdsentation aller Leis-
tungen auf einer Webseite mit nutzer-
freundlichen, authentischen Inhalten.
Dabei ist besonders auf die Starken und
Schwachen des Unternehmens zu ach-
ten. Die Ergebniskontrolle unter Punkt
fiinf, mit der sich zuletzt Erfolge oder
Misserfolge in Zahlen ablesen lassen,
wurde bei Frau Dr. Hoppner durch eine
individuell angepasste Controllingsoft-
ware gelost. MICHAEL DEUTSCH

N

Kontakt

Dr. Stefanie Hoppner
SaalestraBe 8

06193 Wettin-Lobejiin
Tel. 034607 359144
www.tierarzt-
hoeppner.de

Kontakt

Marek Schwiesau

Die Beratungsmanufaktur
Unterberg 9

06108 Halle (Saale)

Tel. 0345 13252700
www.dieberatungs
manufaktur.de

Marek Schwiesau ist Experte
fiir Unternehmensfinan-
zierungen und bislang der
einzige Berater in den neuen
Bundesldindern, der die Zerti-
fizierung des Fraunhofer-IAO
zur Umsetzung der ,5-Schritt-
Methode" besitzt.
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Beraterportraits

Hilfe bei der Suche nach beruflicher Erfiillung

THt

Diplom-Psychologin Martina Beermann unterstiitzt bei der Suche nach neuen
beruflichen Herausforderungen oder der Karriereplanung.

Kontakt

Martina Beermann
Talentdesign
Personal- und

Karriereentwicklung

Waisenhausring 1b

06108 Halle (Saale)

Tel. 0345 44538970
www.talentdesign.de

Kontakt

Riidiger Schmidtchen
Honoraranlageberater
nach § 34 h GewO
Versicherungsmakler
Walderseeer StraBe 19 a
06785 Oranienbaum-
Worlitz/OT Vockerode

Tel. 0170 4171122
www.service-investment.de

Ob Antriebslosigkeit, Versagensangst,
psychosomatische Beschwerden oder
gar Burnout - fiir Menschen, die in ei-
ner beruflichen Sackgasse stecken, ist
die Diplom-Psychologin Martina Beer-
mann erste Adresse. Die 59-Jahrige
spendet keinen Trost, sie fordert viel-
mehr zum Umdenken und zu beruflicher
Neuorientierung auf. ,Einstieg, Umstieg,

Aufstieg" lautet das Motto ihrer Bera-
tung, die sie unter dem Dach der 2010
gegriindeten Firma ,Martina Beermann
Talentdesign" anbietet.

.Mich hat schon immer interessiert, wa-
rum viele Menschen beruflich ungliick-
lich sind. Und das liegt keineswegs nur
an schlechter Bezahlung”, sagt die Hal-
lenserin, die langjdhrige Fiihrungs- und
Praxiserfahrung in der Personalentwick-
lung, -auswahl und -vermittlung besitzt.
Die Probleme ihrer Klienten, die meist
fest im Berufsleben stehen und aus un-
terschiedlichen Branchen kommen - da-
runter auch Selbststandige, die ausstei-
gen wollen - sind vielfaltig. Stets gehe
es um die richtige Analyse. ,Leistungs-
tests verraten bei weitem nicht, fiir wel-
che Berufe Menschen geschaffen sind”,
kritisiert Beermann, die sich bei ihrer
Beratung unter anderem auf den Kar-
riere-Navigator stiitzt, entwickelt von
ihrer ehemaligen Ausbilderin, Diplom-

Psychologin Angelika Gulder. ,Beim Kar-
riere-Navigator werden systematisch
Fragen gestellt, die auf den ersten Blick
vielleicht naiv klingen - etwa nach den
Kindheitstrdumen. Aber gerade diese
Antworten helfen bei der Suche nach
beruflichem Gliick. In den friihen Lieb-
lingsbeschaftigungen sind Begabungen
ablesbar. Das Problem: Im Laufe unserer
Entwicklung werden diese Talente
schnell vergessen”, sagt Beermann.

Wenn es um Neuorientierung geht, zieht
die Beraterin alle Register. Sie kann auf
ein groBes berufliches Netzwerk zu-
rlickgreifen. Auch dank ihrer Funktion
als Director Career Development/Em-
ployer Relations an der HHL Leipzig Gra-
duate School of Management hat sie
etliche Kontakte zu Topkonzernen. Die-
se helfen, um die Klienten tber Berufs-
bilder informieren zu kdnnen oder An-
laufpunkte fiir mogliche Bewerbungen
zu geben. MICHEAL DEUTSCH

,Honorar statt Provision” fiir mehr Kundennutzen

Ridiger Schmidtchen mit Niederlassung
in Vockerode ist zertifizierter Honorar-
anlageberater nach § 34 h GewO - ei-
ner von bundesweit gerade einmal 139
und der einzige in Sachsen-Anhalt
iberhaupt. Was sich hinter der sperri-

Rudiger Schmidtchen berédt im Bereich Finanzanlagen/Investment nach dem
Vergiitungsmodell ,Honorar statt Provision".

gen Bezeichnung verbirgt: Der 55-Jah-
rige berdt im Bereich Finanzanlagen/In-
vestment nach dem Verglitungsmodell
.Honorar statt Provision". ,Das maxi-
miert meine Unabhdngigkeit von be-
stimmten Anbietern und Produkten und
kommt damit dem gréBtmdglichen
Kundennutzen zugute”, erldutert
Schmidtchen.

Ab einem fiir ein Finanzinvestment ver-
fligbaren Betrag von - Faustformel -
50.000 Euro berdt Schmidtchen seine
Kunden, darunter zahlreiche Selbst-
standige und Unternehmer, im Rahmen
der beschriebenen Konstellation. ,Ich
werde also fiir meine Expertise und die
fir Recherche und Beratung aufge-
wendete Arbeitszeit bezahlt. Fir den
Kunden bietet das den Vorteil, dass bei
mir jedwede Neigung zur Empfehlung
besonders provisionstrachtiger Produk-
te von vornherein komplett ausge-
schlossen ist. Und es steht - ebenfalls

vollkommen anders als beim Provisi-
onsmodell - auch keinerlei Abschluss-
druck im Raum."
Riidiger Schmidtchens Portfolio umfasst
weitere flir Unternehmer interessante
Dienstleistungen. ,Ich checke etwa die
bestehende Betriebshaftpflichtversi-
cherung daraufhin ab, ob ein absolut
identischer Schutz zu einem giinstige-
ren Preis zu haben ist. Uberhaupt wer-
de ich immer ofter mit dem Erstellen
von Gutachten beziehungsweise einer
Zweitmeinung zu bestimmten Finanz-
produkten beauftragt”, schildert Ridiger
Schmidtchen. In seinem ,Service-Zen-
trum" treibt er zudem die Digitalisie-
rung voran - und organisiert fiir seine
Kunden beispielsweise das Einscannen
und Archivieren von Versicherungsun-
terlagen. AuBerdem bietet er seine Be-
ratung auch Gber Onlinekonferenzen
von jedem beliebigen Ort aus an.
ANDREAS LOFFLER



Mit dem Blick fiir die richtigen Farben

Nach ihrem Studium zur Innenarchi-
tektin, dem eine Ausbildung zur Schau-
fensterdekorateurin voraus ging, wollte
Kerstin Krause eigentlich in Australien
durchstarten. Doch kein Unternehmen
gab ihr aufgrung der Finanzkrise die er-
hoffte Chance. Enttduscht trat sie 2009
die Heimreise an. Dass die 33-Jahrige
aber genau hier ihr Gliick fand, hatte sie
wohl selbst nicht vermutet. Den Taten-
drang noch immer in sich spiirend, ent-
schloss sie sich zum Schritt in die
Selbststandigkeit. Mit dem Wissen von
heute war das genau der richtige Weg.
Denn der Bedarf an Fachkraften wie ihr
ist groB. Viele Privatpersonen, aber auch
Unternehmen setzen inzwischen auf
Krauses Kompetenz, greifen regelma-
Big auf ihre Dienste als Beraterin fiir In-
nenraumdesign zuriick.

.Vor allem bei den Unternehmen ist in
juingster Vergangenheit die Erkenntnis
gewachsen, dass eine passgenaue Au-
Benwirkung von elementarer Bedeu-
tung ist", sagt sie. Aus diesem Grund be-
lebt ihr Stil nicht nur Schaufenster und

Firmenobjekte, sondern tragt auch dazu
bei, dass sich Senioren in ihrer Wohn-
stadte wohl flihlen. Gemeinsam mit Ar-
chitekten plant Kerstin Krause unter an-
derem die Umgestaltung von senioren-
gerechten Wohnungen aus einstigen
Biirogebduden. Facetten wie die pas-
sende Beleuchtung oder die richtige
Farbauswahl gilt es ebenso zu beachten
wie praktische Hilfen fiir ein behinder-
tengerechtes Leben.

Wozu Kerstin Krause fachlich in der
Lage ist, durfte sie erstmalig am Bera-
terhaus Wittenberg beweisen. Hier un-
terhalt sie mit ihrem Unternehmen
LooKK ein kleines Biiro und findet sich
dabei gut aufgehoben inmitten anderer
aufstrebender Firmen. Dass einige von
ihnen wie Krause bei den Wittenberger
Wirtschaftsjunioren oder dem Witten-
berger Unternehmerinnenstammtisch
organisiert sind, ist ein positiver Ne-
beneffekt. ,Es hilft mir aber auch, ein
breites Netzwerk aufzubauen und mei-
ne beruflichen Kontakte zu erweitern”,
verdeutlicht sie. Mittlerweile hat sich
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Kerstin Krause berdt Unternehmen bei der Gestaltung ihrer Innenrdume.

die junge Unternehmerin weit tiber Wit-
tenbergs Stadtgrenze hinaus einen Na-
men gemacht. hr Unternehmen LooKK
floriert, neue Auftrdge stehen bereits
an. lhr Wissen gibt Kerstin Krause, die
zudem Mitglied der Vollversammlung
der IHK ist, aber auch bereitwillig an an-
dere Existenzgriinder weiter. ,Mit mei-
nen Erfahrungen kann ich ihnen bei
wichtigen Entscheidungen helfen”, er-
ldutert sie. SVEN GUCKEL

Per Klick zum Medikament

Bestellten friiher Patienten in der Apo-
theke am Bauhaus in Dessau-RofBlau per
Telefon ihre Medikamente, gab es oft
Missverstandnisse, erinnert sich der Chef
Martin Griinthal. Die bekannten Wege
der Kommunikation waren an die Gren-
zen gekommen. ,Man misste doch das
Rezept sehen konnen, liberlegte ich und
wandte mich an unseren IT-Partner, die
brain-SCC GmbH in Merseburg”, schil-
dert der 45-Jahrige. Herausgekommen
ist eine ganz individuelle Apotheken-
App, die Griinthal nicht nur seinen Kun-
den empfiehlt, sondern auch die Hand-
habung auf deren Smartphone erklart.

.Wir haben im Unternehmen zwei Mit-
arbeiter, die sich mit der Entwicklung
von Apps beschaftigen”, schildert
der brain-SCC-Geschéaftsfiihrer Sirko
Scheffler. Die Apotheken-App ist jetzt
vier Jahre auf dem Markt und werde
von den Auftraggebern sowie von den
Kunden gut angenommen. Scheffler

fasst die Vorteile zusammen: Die App ist
libersichtlich, denn weniger sei mehr,
betont der Fachmann. Unmittelbar nach
einem Arztbesuch kann der Kunde das
Rezept fotografieren und an seine Apo-
theke senden. Er kann entscheiden, ob
er es selbst abholt oder sich sogar brin-
gen ldsst. Ein Pillenwecker im Handy
erinnert an die Einnahmezeiten der Me-
dikamente. Und durch eine integrierte
GPS-Suche werden alle nachstgelege-
nen Apotheken angezeigt, die aktuell
Notdienst haben.

Unterm Strich: Die Datenverbindung ist
sicher, die Wege sind kurz und voll-
kommen zeitunabhdngig, die Betreu-
ung intensiver und schneller. Apotheker
Griinthal zeigt sich zufrieden: ,Viele
meiner Kunden haben es gut ange-
nommen.” Mehr noch: Zwischenzeit-
lich arbeiten zahlreiche Apotheken mit
einer fiir sie individuell zugeschnittenen
App der Merseburger. Nach dem glei-

el

Kontakt

LooKK Innenraumdesign
Kerstin Krause

Am Hauptbahnhof 2
06886 Lutherstadt
Wittenberg
www.lookk-design.de

brain-SCC-Geschaftsfiihrer Sirko Scheffler und Marketingleiterin Silvana Giinther
zeigen die Apotheken-App auf unterschiedlichen Geraten.

chen Prinzip funktioniert nun auch eine
von brain-SCC entwickelte App fiir Sa-
nitdtshduser. Und wer es groBer mag,
der sollte ins hallesche HFC-Stadion
gehen. Dort werben die Merseburger
fiir sich selbst mit einem LED-Banner
am Stadionrand.

PETRA WOZNY

Kontakt

brain-SCC GmbH
Fritz-Haber-StraBe 9
06217 Merseburg
Tel. 03461 2599510
www.brain-scc.de
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Unterstiitzung bei internationalen Steuerangelegenheiten

Die beiden geschaftsfiihrenden Gesellschafterinnen Dérte Ludwig (1) und
Alexandra Miiller (r.) kooperieren eng mit auslandischen Kollegen vor Ort.

Kontakt

LUDWIG & MULLER
Steuerberatungs-
gesellschaft mbH

Zepziger Weg 6
06406 Bernburg
Tel. 03471 3009030
www.Im-kollegen.de

Die in Bernburg ansdssige LUDWIG &
MULLER Steuerberatungsgesellschaft
mbH bietet die Steuerberatung in den
klassischen Bereichen - sowie auf dem
Feld des internationalen Steuerrechts,

das zunehmend an Bedeutung gewinnt.
.Von der Globalisierung der Markte ist
auch die Steuerberatung betroffen”, be-
tont die geschéaftsfiihnrende Gesell-
schafterin Dorte Ludwig und fiihrt das
Beispiel deutscher Tochtergesellschaf-
ten respektive Betriebsstdtten auslan-
discher Unternehmen an. ,Gerade in
Bernburg und Umgebung gibt es da-
von ja gleich eine ganze Reihe - etwa
aus Italien oder Spanien”, unterstreicht
ihre Mitgesellschafterin und Co-Ge-
schaftsfiihrerin Alexandra Miller.

.Wir unterstiitzen beispielsweise bei der
Verrechnungspreisdokumentation und
nehmen die oft sehr komplizierte Ge-
winnabgrenzung vor, erstellen Jahres-
abschliisse und beraten zu den hochst
komplexen umsatzsteuerlichen Sach-
verhalten”, umreiBt Dérte Ludwig das
Dienstleistungsspektrum. ,Bei der Mit-
arbeiterentsendung ins Ausland fallen

die Abflihrung der Lohnsteuer einerseits
sowie die Zahlung von Sozial- und Ren-
tenversicherungsbeitrdgen andererseits
haufig auseinander. Auch hierzu geben
wir Hinweise und unterstiitzen", erldu-
tert Alexandra Miiller.
.Dann geht es darum, fiir unsere Auf-
traggeber rechtlich korrekte vertragliche
Losungen zu finden, die zudem auch
fiir die Arbeitnehmer dieser Unterneh-
men optimal sind - und beispielsweise
nicht die steuerliche Zusammenveran-
lagung mit dem Ehegatten gefahrden”,
erlautert Dorte Ludwig. ,In jedem Fall
kooperieren wir eng mit auslandischen
Kollegen vor Ort. Dank unserer Zugeho-
rigkeit zu einem Kanzleiverbund mit ei-
nem Standort im luxemburgischen Gre-
venmacher sind wir bei grenziiber-
schreitenden Aktivitdten Richtung Be-
nelux-Staaten und nach Frankreich be-
sonders in unserem Element."
ANDREAS LOFFLER

Kunden in den Planungsprozess einbinden

METRON-Geschaftsfiihrer Thomas Miiller und seine Frau Eva freuen sich auf die
Umsetzung der neuen Wohnsiedlung in WeiBenfels, die das Planungsbiiro begleitet.

Kontakt

METRON - Unabhéngige
Planungsgesellschaft mbH
Stadtweg 27

06667 WeiBenfels

Tel. 03443 3360
www.ingenieure-
architekten.com

Thomas Miiller, Geschaftsfiihrer der un-
abhangigen Planungsgesellschaft ME-
TRON in WeiBenfels, redet nicht um den
heiBen Brei. ,Beratung ist die halbe
Miete", sagt er unumwunden. Und die
muss fundiert und fachkompetent sei-
tens seiner Ingenieure und Architekten

laufen. Das Planungsbiiro gibt es bereits
seit 2001. Es besitzt umfangreiche Er-
fahrungen bei der Planung und Betreu-
ung von Neu- und Umbauten sowie bei
Modernisierungen im Hoch-, Tief- und
Anlagenbau.

Im Unternehmen, wo einst neben dem
Diplomingenieur sechs Experten an den
Start gingen, arbeiten heute 28 Frauen
und Méanner. Neben Auftragen fiir Kom-
munen in der Region setzt METRON
Projekte fiir die Industrie und auch fiir
private Kunden um. ,Erweitern Unter-
nehmen und kommen mit ihrer Idee,
ist das schon eine groBe Vertrauenssa-
che”, erldutert Miiller. METRON be-
komme schlieBlich Einblick in Dinge,
die die Offentlichkeit erst mit der
Grundsteinlegung erfahrt. ,Da sind bei
uns schon zwei Drittel der Arbeit in
Sack und Tiiten."

Zu Beginn jeder Beratung stehe bei ME-
TRON die Bedarfsplanung, erklart Ehe-
frau Eva Miiller. Das Projektteam miis-
se schlieBlich erfahren, was wofiir be-

notigt wird und sich in den kiinftigen
Bau hineindenken. Was ist wie umsetz-
bar? Immer wieder werde miteinander
kommuniziert. ,Der Kunde muss sich
mitgenommen fiihlen, sonst kommt er
nicht wieder", schildert die Prokuristin.
Dies sei ein Anndherungsprozess, der
letztlich auch dazu fiihre, dass sich das
Biiro damit befasse, was vor Ort logis-
tisch mdglich ist und wie es preiswert
gestaltet werden kann. ,Natiirlich stéBt
man da auch an Grenzen, aber aufge-
geben haben wir noch nie", meint Tho-
mas Miiller. Der Chef denkt dabei an
Auftrdge wie die neuen Produktions-
hallen des Fensterprofilherstellers
Schiico, die von der Autobahn gut zu
sehen sind, aber auch an Umspannwer-
ke, den Bau der Kindertagesstatte Bu-
ratino in Merseburg, an den Neubau
und die Sanierung von Abwasserkanalen
oder an die jetzt anstehende Sanierung
der SaalstraBe sowie die bevorstehende
Neubausiedlung in WeiBenfels.

PETRA WOZNY



Wie eine Eisdiele den Winter liberbriickt

Winterschlaf. Fiir so manchen Eisdie-
lenbetreiber liegt das Geschaft in der
kalten Jahreszeit auf Eis. Um den fi-
nanziellen Ausfall zu liberbriicken, miis-
sen die meisten Riicklagen in der Saison
bilden. Jens Harre, seit Mai 2015 Inha-
ber der halleschen Eisbar am Johannes-
platz, stort sich nicht am Saisonende.
Ganz im Gegenteil. Vor Weihnachten
verkauft er im Laden selbstgebackenen
Stollen, Kuchen und Platzchen. Und An-
fang Mérz beginnt auch schon wieder
die Eissaison.

Abheben von der Masse

Welches Eis soll es sein? Das war wohl
eine der wichtigsten Fragen, die sich
Jens Harre vor seiner Selbststandigkeit
stellte. Eisdielen gibt es schlieBlich vie-
le. Also, wie abheben von der Masse?
Fiir den gelernten Backer war es ein
Muss, seine Ware selbst zu produzieren,
nach eigenen MafBstidben und ohne
kiinstliche Aromen. Nun ist daraus
sprichwdrtlich eine runde Sache ge-
worden. Denn mit seiner Selfmade-Ku-
gelware hat der 38-Jahrige viele Kun-
den erobert. ,Wir bieten immer rund 20
selbstgemachte Eissorten an, darunter
die Klassiker Vanille, Schoko oder Erd-
beere, aber auch AuBergewdhnlicheres
wie Sesam oder Bienenstich", sagt Har-
re. Daneben ruft der Chef personlich
zur Mutprobe auf. Das heiB3t in diesem
Fall, neue und exotische Geschmacks-
richtungen auszuprobieren. Wie ware
es mit einer Kugel Tomate, Senfgurke
oder Sauerkraut? ,Letztere lief zwar
nicht sonderlich gut. Aber mit unserem
Gurkensalateis mit saurer Sahne und
Dill haben wir einen Volltreffer gelan-
det”, meint der Geschéaftsinhaber.

Geschdftslage
entscheidend

Am 1. Mai 2015 ero6ffnete Jens Harre
seine Eisdiele. Wohlgemerkt gut tber-
legt. ,Als ich erfuhr, was der SpafB kos-
tet, war ich schon erschrocken”, sagt der
Hallenser. Mit Hilfe des Griinderberaters
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Peggy und Jens Harre storen sich nicht an der Winterzeit. Neben Eis gibt es in ihrer halleschen Eisbar
am Johannesplatz auch selbstgebackene Stollen.

Marek Schwiesau machte der 38-Jahri-
ge ausgiebig seine Hausaufgaben. ,Ein
Augenmerk lag auf der Wahl der Ge-
schiftslage. Gastronomisch gesehen ist
das Lutherviertel zwar stark unterver-
sorgt, aber das bringt noch keine Si-
cherheiten”, sagt Harre. Dass sein Laden
am Johannesplatz gut laufe, verdanke er
vielmehr der Ndhe zur Johannesschule.
Hier schlagen nach Schulschluss die
Herzen seiner starksten Zielgruppe ho-
her, der Kinder. ,Oft ist es so, dass sie
spater ihre Eltern mitbringen, weil sie
daheim vom Eis schwadrmen”, erzdhlt
Jens Harre, der nicht mehr alleine ar-
beitet. Im zweiten Geschaftsjahr holte
er seine Frau Peggy ins Geschaft, die
auch das Backerhandwerk erlernt hat.
Jetzt arbeitet sie an der neuen Eisma-
schine, die sich das Paar vor Kurzem
angeschafft hat.

Alternativen flirs
Wintergeschdft

Natiirlich ist das Eisgeschaft wetterab-
hangig. ,Durch den warmen Spatherbst
hatten wir eine Supersaison®, bilanziert
Harre. Viele Mitbewerber nutzten dann
die Winterpause, um Urlaub zu machen.
Als Griinder kdme das fiir ihn noch nicht
infrage. Er tliftelte lieber an weiteren
Standbeinen fiir das magere Winterge-
schaft. ,Wir sind Backer. Was lag da na-
her, als selbst gebackene Stollen, sowie
Kuchen und Platzchen anzubieten”. Damit

konnte das Saisonende bis Mitte Dezem-
ber 2016 hinausgezogert werden - mit
positiven Effekten. ,Der Eisverkauf lief
weiter, mit Wintereissorten. Kunden, die
eine Stolle kauften, kamen daran nicht
vorbei”, berichtet Harre. Die saisonale
SchlieBung am Jahresende nutzte er, um
die Eisbar zu renovieren und weitere In-
vestitionen zu planen. ,Wir werden dem-
nachst Eis-Catering anbieten. Es wird
auch eine mobile Eisbar geben - ein
Fahrrad, das fiir den mobilen Einsatz be-
reitsteht und gern auch zu Hochzeitsge-
sellschaften kommt. ,Eis ware doch eine
tolle Alternative zum klassischen Sekt-
empfang”, meint Jens Harre.

Auch die Eisbar wird bald schon wieder
offnen - geplant ist der Termin fiir An-
fang Mérz. Dafiir hat sich Jens Harre
aber kein Kreuz im Kalender gemacht.
.Wichtig ist nur, dass die Sonne scheint”,
sagt er. MICHAEL DEUTSCH
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Kontakt

DIE EISBAR
Johannesplatz 1

06110 Halle (Saale)

Tel. 0345 23976987
www.die-eisbar-halle.de

- Anzeige -

Kundenspezifische Sonder-
I6sungen und eigene
Hallensysteme bundesweit

GmbH I

INT-BAU

INT-BAU GmbH
Geiststralle 32
D-06108 Halle

Tel. 0345/217560
info@int-bau.de
www.int-bau.de
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