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FIT FOR BUSINESS

Die KMU

-Bildungsoffensive

Volksbanken veranstalten
Sommerakademie fur KMUs

Nach dem Erfolg von ,Fit for Business® baut die Volksbank Gruppe ihre Bildungsoffensive
fur den Mittelstand aus. Eine funftagige ,Sommerakademie® wird im Mai

Managerinnen und Managern von kleinen und mittleren Unternehmen Gelegenheit bieten,
sich in Intensiv-Workshops mit neuen Managementmethoden vertraut zu machen.

s war ein Risiko. Und
kein ganz kleines.
SchlieBlich muss ein
Unternehmer einen
ganzen Samstag opfern, wenn
er am Fortbildungsprogramm
,Fit for Business“ teilnehmen
will. Die Ressource ,Zeit" ist
bei Unternehmern mit einer
60- 80stiindigen Arbeitswoche
denkbar knapp.,,Die Umsetzung
der Idee eines Weiterbildungs-

programms fiir Unternehmer
war sicher eine Herausforde-
rung. Aber wir waren uns si-
cher, dass wir mit dem Angebot
eines KMU-spezifischen Wirt-
schaftscoachings eine Liicke
im Markt abdecken werden®,
erklart Kurt Kaiser, Marketing-
Manager der Volksbank Grup-
pe. Er hat mit seinem Team die
Fortbildungsoffensive ,Fit for
Business“ entwickelt, um den

Entscheidungstragern in den
kleinen Unternehmen einmal
Weiterbildung in eigener Sa-
che zu bieten. Die Idee ziinde-
te: Uber 600 Unternehmer nah-
men in zehn Veranstaltungen
bisher osterreichweit teil, um
sich von professionellen Wirt-
schaftstrainern einen Tag lang
mit Tipps fiir eine strukturierte
Unternehmensfiihrung versor-
gen zu lassen.

600 Unternehmer sind
,, Fit for Business*

Die Volksbank Gruppe konnte bei zehn , Fit for Business*-

Veranstaltungen 600 Unternehmer begriif3en.

Der Erfolg beweist, dass Fortbildung unter KMUs ein
immer wichtiger werdendes Thema ist.

Auch 2007 ,,Fit for Business“,

i

——

Es war ein wiirdiger
Abschluss. Am ver-
gangenen Samstag
fand in Miirzzuschlag
der letzte Infotag des Jahres im
Rahmen der ,Fit for Business“-
Bildungsoffensive der Volks-
bank Gruppe statt. Rund 50
Unternehmer der Region waren
am Samstag in das Kunsthaus
Muerz gekommen, um einen
Tag lang von professionellen
Wirtschafts-Trainern spezielle

KMU-Tipps aus allen Bereichen
der Betriebsflihrung zu erhalten.
Insgesamt haben etwas mehrals
600 Wirtschaftsfiihrer aus klei-
nen und mittleren Betrieben die
zehn Veranstaltungen besucht,
die die Volksbank Gruppe ge-
meinsam mit den Wirtschafts-
Coaches von ,cbt-partner” in
ganz Osterreich abgehalten ha-
ben. Damit sind die Volksbanken
die einzige Bankengruppe, die
ihren Firmenkunden ein derar-
tiges Coaching-Programm zur
Seite stellt.

Stiarkung des
Mittelstandes

Wie aus diversen Studien, Um-
fragen und Berichten zu entneh-
men ist, beweisen die weit tiber
200.000 osterreichischen Un-
ternehmen mit weniger als 50
Mitarbeitern groRe Kompetenz
inihren Kernaufgaben. Zu kamp-
fen haben sie aber mit Schwa-
chen in betriebsnotwendigen

Bereichen wie Eigenkapital, Strat-
egie, Marketing, Vertrieb oder i
Personalfiihrung. Die Volksbank :
Gruppe brachte daher 2006 das
Programm ,Fit for Business“ins :
Rollen, um ihrer Kernklientel der
kleinen und mittleren Unterneh- :
men die notwendigen AnstoRe :
zur persénlichen Fortbildung
zu liefern: Wirtschaftstrainer
liefern in Infotagen unmittel- :
bar umsetzbare Ratschlage und :
Hinweise zur Verbesserung der :
eigenen unternehmerischen :
Planung. Die 600 Teilnehmer !
investierten gegen eine mo- i
derate Gebiihr jeweils einen
ganzen Samstag, um von 9-18
Uhr in sieben Modulvortragen
einen Einblick in Themen wie
Strategieentwicklung, Finanz- !
und Steuerplanung, Vertrieb & :
Verkauf, aber auch Personalfiih- i
rung, Marketing und EDV-Opti- :
mierung zu erhalten. Die ,Fit for :
Business“-Infotage werden 2007
von den Volksbanken verstarkt :

angeboten werden.

%MEINUNG

Sommerakademie

Die Volksbanken werden die
Bildungsoffensive im kommen-
den Jahr ausbauen. Im Mittel-
punkt der Initiativen steht die
,Fit for Business“-Sommeraka-
demie, die von 22.-26. Mai in
einem Funf-Sterne Ressort an
der tiirkischen Riviera abgehal-
ten wird. Maximal 200 Entschei-
dungstrager der heimischen

. Wirtschaft kénnen ihr Wissen
i um Strategieentwicklung, Mitar-
i beiterfiihrung , Marketing oder
Finanzplanung abseits des Ge-

schaftsalltags vertiefen. Die In-
tensiv-Seminare werden von sie-
ben erfahrenen Wirtschaftstrai-
nern von ,cbt-partner” (www.
cbt-partner.com) getragen. Chris
Brandstatter, Sprecher der Coa-
ching-Plattform, unterstreicht
die ,Individualisierung der Vor-
trage. Jeder Teilnehmer setzt sich
die Schwerpunkte selbst* Die
Unternehmer wdhlen bereits im
Vorfeld die drei Themen, die sie
an den Seminartagen belegen
wollen. Ein Intensiv-Workshop
dauert jeweils einen ganzen
Arbeitstag von neun bis 16 Uhr.
Daneben gibt es taglich vor und
nach dem Beginn der Workshops
die Gelegenheit, personliche,
halbstiindige Gesprachstermine
mit den Trainern zu vereinbaren.
So kénnen auch Einblicke in jene
Bereiche gewonnen werden, die

nicht als Schwerpunktthemen
gewadhlt wurden. Als spezieller
Hohepunkt der Sommeraka-
demie werden Vortrage von
bekannten heimischen Wirt-
schaftsbossen vorbereitet, die
das Zusammenspiel zwischen
Industrie und KMUs analysieren.
Entsprechende Abstimmungsge-
sprache sind derzeit im Laufen.

Networking

Kommunikation wird in den
fiinf Tagen eine groRe Rolle
spielen. Neben dem modernen
Kongresszentrum sind ein Rest-
aurant und eine eigene Lounge
exklusiv fur ,Fit for Business“-
Teilnehmer reserviert. Dabei
wird es reichlich Gelegenheiten
geben, in denen sich Unterneh-
mer gleicher oder verwandter
Branchen zusammenfinden.
Kurt Kaiser: ,Die Unternehmer
sollen mit dem Bewusstein nach
Hause fahren, dass sie mit dem
gewonnen Wissen ihren Firmen-
alltag besser und effizienter ge-
stalten kénnen®.

,,Fit for Business“-
Sommerakademie

Termin: 22.-26. Mai 2007

Anreise: Wien-Antalya
Wien mit AUA

Ort: 5* JOY Pegasos Resort,
Antalya

Unterbringung:
Einzelzimmer
Seminarunterlagen
inkludiert

Verpflegung: all inclusive
Preis fiir
Volksbank-Kunden:

€ 950,-

Preis fiir
Nicht-Volksbank-Kunden:
€ 1.950,-

Informationen:

www.fitforbusiness.volks
bank.at

Professmnelles Wirtschaftstraining fur KMU
— eine spannende HerausforderungI

ei einem Training in
der Steiermark im
Friihjahr 2005 wurde
die damals gerade
aktuell gewordene Absage der
Politik an Didi Mateschitz und
das Spielberg-Projekt angeregt
diskutiert. ,,KMU = keiner mag
uns“, war der uniuiberhorbare
Tenor. Durch die mafl3gebliche
Initiative von Kurt Kaiser (Mar-
keting-Manager der Volksbank
Gruppe) entstand daraus sehr
rasch die Vision, KMU mit kon-
kreten (Trainings-) MaRnahmen
effektiv zu unterstiitzen.

Uber mehrere Monate waren
die cbt-partner damit beschaf-
tigt, jene Modelle und Werk-
zeuge herauszufiltern, mit
denen wir bisher gute Erfah-
rungen gemacht haben. Nach-
dem wir allerdings bis zu die-
sem Zeitpunkt fast ausschlieB-
lich fiir groRBe Konzerne tatig
waren (mind. 600 Mitarbeiter),
galt es dabei jeweils zu priifen,
inwieweit diese Wirtschafts-
trainings-Tools auch fiir KMU

Chris Brandstatter, Sprecher
der cbt-Trainer

anwendbar gemacht werden
konnen. Dabei war und ist unser
Anspruch, diese TrainingsmaR-
nahmen zu ,entmystifizieren”
und Komplexitat zu reduzieren
—ohne allerdings auf Qualitat
verzichten zu mussen!

Es macht unglaublich viel
SpaB, wenn wir mit den Unter-
nehmern gemeinsam Prozesse
planen, umsetzen und am Ende
die Ergebnisse auch sehr gut

messen konnen. Der groRte
Unterschied bei der Arbeit mit
KMU im Vergleich zu groRen
Konzernen ist fuir uns, dass wir
innerhalb relativ kurzer Zeit
die Chance haben, mit unserer
Arbeit auch einmal fertig zu
werden.

Mit der LBG Wirtschaftstreu-
hand, Job & Vitalitat sowie der
AMCON IT Consulting haben
wir uns dann auch noch starke
Partner an Bord geholt, die ei-
nen wesentlichen Beitrag dazu
leisten, unser Prinzip ,von Prak-
tikern fiir Praktiker” optimal
umzusetzen.

Der Erfolg von ,Fit for Busi-
ness“im heurigen Jahrist auch
fur uns als Wirtschaftstrainer
sehr motivierend. Wir freuen
uns schon sehr darauf, auch
2007 diese KMU-Bildungsof-
fensive weiter zu betreuen und
mit der Sommerakademie ein
zusatzliches Highlight anbieten
zu konnen.
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Nachfolger gesucht

In den néchsten zehn Jahren suchen in Osterreich 50.000 Unternehmen einen neuen Chef.
Betriebsiibernahmen bedurfen sorgfiltiger Vorbereitung: Dabei bringen Streitigkeiten und
Fehleinschatzungen iiber Unternehmenswerte viele Nachfolger in Schwierigkeiten.

Unternehmer.mijssen die Nachfolge in ihrem Unternehmen langfristig planen. Drei M;)nate Ubergangszeit sind zuwenig.

s muss nichtimmer eine
Neugriindung sein, die
einen potentiellen Un-
ternehmensfiihrer in
den freien Markt hinaustreibt.
Der Drang nach Selbstandigkeit
erfillt sich auch als Nachfol-
ger in einem bereits bestehen-

den Betrieb. Allerdings zeigen
die Statistiken dabei veritable
Nachwuchsprobleme. In den
kommenden zehn Jahren stehen
laut einer Studie des Instituts fur
Gewerbe- und Handelsforschung
in Osterreich mehrals 50.000 Un-
ternehmen mit insgesamt rund

450.000 Beschaftigten vor der
Herausforderung, die Unterneh-
mensiibergabe zu regeln.

Spate Einsicht

Unternehmer fangen mit 60
an, die ersten Schritte zur Nach-

folgeregelung zu setzen, wenn
sie mit 61 in Pension gehen wol-
len. Die Folge dieses Syndroms
der ibertriebenen Selbstbe-
hauptung: Betriebe bauen inden
letzten Jahren der Wirtschafts-
flhrungihres Altbesitzers rasant
an Substanz ab. Niemand will in-

vestieren, wenn er in finfJahren
das Geschaft ohnehin aufgeben
muss.

Zweites Resultat: Die Nach-
folge wird Uberstiirzt angetre-
ten. Der neue Chef ist schlecht
vorbereitet und wei nicht,
worauf er sich einldsst. Dabei ist
das Wesen einer Nachfolge ihre
Kontinuitat. Optimalerweise gibt
es einen flieRenden Ubergang,
in dem Senior- und Junior-Boss
gemeinsam arbeiten. Die Reali-
tat ist freilich anders: Geschafte
werden binnen weniger Wochen
tibernommen. Dabei wird der
Kunde haufig durch den Wech-
sel tiberfahren und sucht sich
neue Lieferanten oder Dienst-
leister. Ubergangsprozesse von
mindestens einem Jahr beugen
der Kundenvertreibung vor. Die
Regel belduft sich aber eher auf
zwei bis drei Monate.

Gute Vorbereitung

Rund zwei Drittel aller Nach-
folger kommen aus dem fami-
lidgren Bereich des Seniorchefs.
Der Rest der Ubernehmer be-
steht zum Grol3teil aus fritheren
Mitarbeitern des Unternehmens,
die von ihrem Boss angesprochen
wurden. Vollig fremde Nachfol-
ger sind in der Minderheit. Fiir
alle Nachfolger gilt aber die Not-
wendigkeit, die richtigen Fragen
zu stellen. Unbedingt notwen-
dig ist eine exakte Schatzung
des Unternehmens, die von den
Wirtschaftspriifern der beiden
Parteien durchgefiihrt werden
kann oder durch eine neutrale
Institution wie der Wirtschafts-
kammer erstellt wird. Bevor sich
der kiinftige Ubernehmer auf di-
ese bereits fortgeschrittene Tak-
tik einldsst, muss er aber fiir sich
selbst priifen. Die Bewertung des
Lagers und des Kundenstockes
sind Selbstverstandlichkeiten.
Vernachldssigt werden haufig
einige fiir die Nachfolge typische
Problemfragen:

» Welche Gewinne bzw. Verluste

schlummern in den laufenden
Auftragen.

» Welche Abfertigungen werden
im Unternehmen fallig? Gibt es
dafir Riickstellungen? Hier rei-
chen die VorsorgemaRnahmen
der Ubergeber oft nicht aus.
Manchmal fehlen die gesetz-
lichen Riickstellungen fiir Abfer-
tigungen nach dem alten Recht
vollig.

» Gibt es schwebende Garan-
tieverbindlichkeiten? Wenn ein
Baumeister fiir ein Prestigeob-
jekt eine Garantieerklarung von
20 Jahren gemacht hat, kann das
fiir seinen Nachfolger peinlich
werden.

 Wie stark ist der Kundenstock
an die Personlichkeit des Vor-
gangers gebunden? Eine Ablose
fiir die besten Freunde des Wirtes
zu bezahlen, die ihn in Zukunft in
seiner Jagdhiitte aufsuchen wer-
den, ist wenig zielfiihrend.

« Sind die Erfolgsmerkmale des
Vorgangers auch beim Nachfol-
ger wirksam?

« Sind neue Betriebsanlagege-
nehmigungen erhaltlich? In die-
sem Punkt 16sen sich viele Plane
in Luft auf, weil vorgeschriebene
Investitionen sich nicht rechnen.
» Werden Ablésen fiir ,schwarze
Umsatze“ verlangt? Dann ist Vor-
sicht geboten. Zum einen stim-
men die Angaben meist nicht,
zum anderen wird es friiher oder
spater mit dem Finanzamt Pro-
bleme geben.

Hoherer
Kapitaleinsatz

Betriebsnachfolger miissen
wissen, dass sie fuir Ablose von
Investitionen und Kundenstock
mehr Geld in die Hand nehmen
miissen als herkdmmliche Be-
triebsgriinder. Dafiir haben sie
keine Anlaufzeiten:Jeder Erbe und
jeder Nachfolger muss zu seinem
eigenen Stil der Unternehmens-
flihrung finden. Nur so kann ein
Betrieb, der meist in den letzten
Jahren auf Sparflamme kochte,
wieder hochgezogen werden.”

Ubergaben richtig

steuern

Der Gesetzgeber hat fiir Betriebsnachfolger spurbare
Steuererleichterungen eingerichtet. Allerdings verlangt er
bestimmte Voraussetzungen.
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Ubergeber diirfen mit halben Steuersitzen rechnen. Allerdings
verlangt der Fiskus den Riickzug aus dem Wirtschaftsleben.

s ist nicht so, dass der
Fiskus kein Erbarmen
kennen wiirde. Fiir Be-
triebslibergeber hat er
eine Reihe von Erleichterungen
eingefiihrt, damit sich der Ertrag
eines Arbeitslebens nicht in ei-
ner Steuererklarung auflost.

Halbe Steuerlast

Wird der Betrieb verkauft, so
|6st dies beim Verkaufer grund-
satzlich eine Einkommensteu-
erpflicht aus, die allerdings be-
glinstigt ist. Der VerauRerungs-
gewinn wird mit dem halben

Durchschnittssteuersatz, also
maximal mit 25 % besteuert.
Die Beteiligung muss aber schon
mehr als ein Jahr im Besitz des
Verkdufers gewesen sein. Fiir
den Kaufer ist der Firmenwert
iber 15 Jahre abzuschreiben.
Eine beglinstigte Besteuerung
gibt es nur, wenn der Verkauf des
Betriebs erfolgt,
» weil der Unternehmer verstor-
ben ist,
« weil der Verkaufer aus gesund-
heitlichen Griinden nicht mehr
in der Lage ist, den Betrieb selbst
zu fiihren,
» oder der Verkaufer das 60. Le-

bensjahrvollendet hat und seine
Erwerbstatigkeit einstellt und

« der Betrieb bereits sieben Jahre
bestanden hat.

365.000 € steuerfrei

Fiir Erben oder Beschenkte
ist die Betriebslibergabe unter
der gegenwartigen Gesetzesla-
ge ebenfalls beglinstigt. Wenn
mindestens 25 Prozent eines
Unternehmens geschenkt oder
vererbt werden, so bleibt ein
Freibetrag von 365.000 Euro
steuerfrei. Im Falle der Erbschaft
steht dieser Freibetrag in jedem
Fall zu. Bei der Schenkung des
Betriebes oder der Beteiligung
muss der Geschenkgeber das 55.
Lebensjahrvollendet haben oder
aus gesundheitlichen Griinden
erwerbsunfahig sein.

Versucht man eine gleitende
Vermogensiibertragung durch
zu fiihren, muss man immer
darauf achten, die Mindestuber-
tragungsquote von 25 % zu er-
fillen. Die Beglinstigung ist aber
noch an eine andere Bedingung
geknlipft. Der Nachfolger muss
den Betrieb mindestens 5 Jahre
weiterfiihren. Wird der Betrieb
innerhalb dieser Frist entgelt-
lich oder unentgeltlich tGbertra-
gen, so wird die Erbschafts- und
Schenkungssteuer nachtraglich
eingehoben.

Neue Unternehmer

Die Ubergabe von Unternehmen muss das Ergebnis sorgfaltiger
Planung sein. Der Wertaufbau Uiber Generationen soll in der
Familie erhalten bleiben.

Der Idealfall des direkten Familiennachfolgers tritt selten ein.
Dann sind Alternativen gefragt, die die Einflusssphare sichern.

m Zentrum einer Nach-

folgeldsung steht in aller

Regel der Wunsch des

Ubergebers, die Unabhin-
gigkeit des Unternehmens zu
erhalten und idealerweise den
Nachfolger aus dem Familien-
umfeld zu bestimmen. Die Fra-
ge, inwieweit die Familie weiter
Einfluss auf Fiihrung, Aufsicht
und Kapital im Unternehmen
ausiiben kann und will, spielt
eine wesentliche Rolle.

Fiir die Unternehmensnach-
folge stehen grundsatzlich vier
Optionen offen:
Familiennachfolge. Wenn der
Einfluss der Familie auf Fiihrung,

: Aufsicht und Kapital gewahrleis-

tet bleiben soll, ist die Nachfolge
innerhalb der Familie zu regeln.
Dabei ist es wichtig, potenzielle
Nachfolger rechtzeitig auf die
Nachfolge vorzubereiten.

Hilfe von AuRen. Die Fremdge-
schaftsfiihrung bietet sich an,
wenn die Fihrungsfunktion
durch die Familie nicht wahr-
genommen werden kann, der
Einfluss auf Aufsicht und Kapital

Informationen:
Mag. Robert Ehrenhofer

aber gewahrleistet bleiben soll.
Schliisselfaktor bei der Auswahl
der Fiihrungskraft stellt —neben
derfachlichen und personlichen
Qualifikation — die Fahigkeit
dar, mit dem besonderen Span-
nungsfeld zwischen Unterneh-
men und Familieninteressen
umzugehen.

Stiftung griinden. Die Einbrin-
gungdes Unternehmens in eine
Privatstiftung empfiehlt sich
dann, wenn der Bestand des Un-
ternehmens garantiert werden
soll und weder die Nachfolge
innerhalb der Familie, noch der
Verkauf eine Alternative sind.
Verkaufen. Der Unternehmens-
verkauf wird dann eingesetzt,
wenn innerhalb der Familie kei-
ne geeigneten oder tibernahme-
willigen Nachfolger vorhanden
sind.

Familienunternehmen miis-
sen die Unternehmensnachfolge
als Chance einer strategischen
und organisatorischen Neuaus-
richtung begreifen und dies in
einem professionellen Konzept
erarbeiten. Eine Steuerung des
Nachfolgeprozesses mit Hilfe ex-
terner Berater ist dabei ratsam.

Director Corporate Finance Investkredit Bank AG,

Renngasse 10,1013 Wien
Tel. +43/1/53 1 35/353

r.ehrenhoefer@investkredit.at
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Verkaufen kann
man lernen

Erfolgreiches Verkaufen ist keine Talentsache, meint der
cbt-Trainer Klaus Leitinger. Ein Verkaufserfolg ist vielmehr ein Pro-
zess, den man lernen und steuern kann.

ie Verkaufsprofis im
AuBendienst genie-
Renim Unternehmen
haufig eine Ausnah-
meposition. Schlieflich sind sie
es, die die Kasse klingeln lassen
und wissen, was am Markt ab-
geht— so zumindest die hau-

fige Selbsteinschatzung. Wirt-
schaftstrainer Klaus Leitinger
sieht die Stellung eines guten
Verkaufers weniger verklart:
,Wenn es geborene Verkaufer
gabe, wiirde ich sie gerne ken-
nenlernen.” Leitinger, der selbst
Uber jahrelange Erfahrung im

Verkauf und Vertrieb verfugt,
sieht erfolgreiche Verkaufer
als ,Resultat standiger Ver-
besserungen an den eigenen
Verkaufstechniken.“ Es sei nur
so, dass der Weg fiir den einen
manchmal langer sei als fiir den
anderen.

Der Kaufprozess

Ob in einem Industriebe-
trieb Uber die Errichtung einer
zusatzlichen Fertigungshalle
nachgedacht wird oder ob je-
mand erwagt, eine neue Win-
tersportausriistung zu kaufen
— der Weg vom Auftreten des
Bedarfs bis zur Kaufentschei-
dung ist immer derselbe. Der
Verkdufer begleitet dabei den
Interessenten bis hin zur Kauf-
zusage. Eine ,konsequente
Planung dieses Kaufprozesses
erhoht die Erfolgswahrschein-
lichkeit um ein Vielfaches®, ist
sich Leitinger sicher. Die Metho-
de, sich auf Intuition und Erfah-
rung zu verlassen, beruht dabei
meist auf dem Prinzip ,Versuch
und Irrtum*—mit entsprechend
schlechten Erfolgsquoten. Der
Verkaufsprozess gliedert sich in
mehrere Abschnitte. Nachdem
mit dem Kunden iiber die Marke-
ting- und Akquisebemiihungen
der Kontakt hergestellt wurde,
startet die heil3e Phase.

Kaufmotiv ausloten. Der Verkau-
fer muss im Erstgesprach heraus-
finden, was der Kunde eigentlich
will. Denn nicht immer meint
der Kunde, was er sagt. ,,Es gibt
eine Diskrepanz zwischen dem
rational geduRRerten Bedarf und
dem emotional gesteuerten Mo-
tiv des Kaufers®, dringt Leitinger
in die psychologischen Facetten
des Verkaufens vor. Wenn der
Verkaufer nicht die richtige Vor-

gehensweise einschlagt, besteht
,eine liberproportionale Gefahr,
dass der Kunde nach dem Kauf
unzufrieden ist und zum Be-
schwerdefall wird", so Leitinger.

Kaufer kategorisieren. Der Ver-
kaufer muss im Gesprach ent-
scheiden, welcher Kaufertyp
ihm gegeniibersteht. Dabei hat
er es meist mit einem von vier
Charakteren zu tun:

M Mit dem ausschlieBlich preis-
orientierten Kaufer,

B dem bequemen Kaufer, der
Kauf und Lieferung komplikati-
onslos tiber die Biihne bringen
will,

W dem ,Trendsetter” oder , First
Mover*, der fiir Stromungen und
Moden empfanglich ist, und

W dem ,Qualitatskaufer”, der
nach Sicherheit strebt. Motto:
Ich will genau wissen, was ich
kriege.

Chancenanalyse. Nach Erst-
gesprach und Kategorisierung
muss der Verkaufer seine Chan-
cen einschatzen, zu einem Ab-
schluss zu kommen. Engage-
ment ohne Aussicht auf Erfolg
bindet personelle Ressourcen.

Losungen anbieten. Jetzt prasen-
tiert der Verkdufer seine Losung-
sangebote. In der Steuerung
der Argumente besteht fiir den
Verkaufer natirlich die Chan-
ce, bestimmte Produkte oder
Dienstleistungen zu lancieren.
Klaus Leitinger warnt aber davor,
zu druckvoll aufzutreten. ,Der
Grat zwischen Beratung und Be-
drangnis ist schmal. Wenn sich
der Kunde bedrangt fiihlt, steigt
er aus dem Prozess aus.”

Entscheidungsprozess abwar-
ten. Dies ist fiir Leitinger jene
Phase, in der die Verkaufer die
meisten Fehler machen. ,,Solan-

cbt-Trainer
Klaus Leitinger

ge der Kunde iiberlegt, muss sich
der Verkaufer zurlickhalten. Hier
kann er den Prozess nicht mehr
positiv beeinflussen.”

Verhandlungsstadium. Das Ge-
schaft ist in diesem Stadium zu
95 Prozent bereits abgeschlos-
sen. Die Entscheidung ist so gut
wie gefallen. Es kommt meist zur
Kaufzusage.

Zusatzverkauf/Nachbetreuung.
Jetzt, und nur jetzt, fragt der
Verkaufer, ob er dem Kunden
ein artverwandtes Produkt vor-
stellen darf. Accessoires und Zu-
satzleistungen werden in dieser
letzten Phase des Verkaufspro-
zesses sehr erfolgreich an den
Kunden gebracht.

Fur Klaus Leitinger ist die
kompetente Steuerung des
Verkaufsprozesses ein sicherer
Weg, Effizienz und Umsatz zu
steigern: ,Erfolg im Vertrieb hat
unmittelbar mit Flei zu tun. Das
bedeutet, dass er fiir jedermann
erreichbar ist.”

Weiterbildung
unter Palmen

Die Fiinf-Sterne Anlage JOY Pegasos Resort bietet den Teilnehmern
an der ,Fit fur Business“-Sommerakademie ein standesgemaéfies
Ambiente. Neben einem hochmodernen Kongresszentrum stehen
zahlreiche Moglichkeiten fur Freizeitaktivitaten zur Verfugung.

eine Sorge. Das Fort-

und Ausbildungs-

programm der Som-

merakademie ist
so gestaltet, dass Sie diesen
Seminarbesuch steuerlich als
Bildungsreise geltend machen
konnen. Das Ambiente und das
Freizeitangebot werden aber
dennoch keine Wiinsche uner-
fullt lassen.

Exklusivitat fiir
Anspruchsvolle

Das Fiinf-Sterne Hotel JOY Pe-
gasos Resort —rund eine Auto-
stunde vom Flughafen Antalya
entfernt - liegt direkt am feinen
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Sandstrand und ist von einer
wunderschonen Gartenanlage
umgeben, in der sich mehre-
re Swimmingpools zur freien
Benutzung befinden. Das JOY
Pegasos Resort liegt zwischen
zwei weiteren JOY Hotels (JOY
»Royal“ und JOY ,,Club“). Dabei
kénnen die Clubeinrichtungen
(Wellness-Center, Bowling,
Bars, Swimmingpools, Shops
etc.) dieser beiden Hotels mit-
benutzt werden. Es steht aber
nicht zu befiirchten, dass sich
die Teilnehmer der Sommera-
kademie inmitten urlaubender
Touristenstrome verlieren.
Wichtige Bereiche des Hotels
sind allein den Seminarteilneh-
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Das Pegasos Resort bietet Ambiente auf hochstem Niveau.

mern der ,Fit for Business“-

Sommerakdemie vorbehalten:
Neben dem riesigen Conven-

tion-Center, in dem die Work-
shops und Vortrage abgehalten
werden, sind eine eigene Bar

und ein spezielles Restaurant :
exklusiv fiir Sommerakademi- :

ker ge6ffnet.

All inclusive

Essen und Trinken aus dem re-

gionalen Angebot sind im Arran-
gement ebenso inbegriffen wie
samtliche Seminarunterlagen.
Die Einzelzimmer mit Klimaan-
lagen und Internet-Anschluss

verfiigen natirlich liber die ge- :
wohnt gehobene Infrastruktur :

eines Fuinf-Sterne-Hauses.

Jeep-Safari
und Gulet

die Schonheiten der tiirkischen
Riviera zu vermitteln, organi-
sieren die Sommerakademie-

Veranstalter fiir die Teilnehmer
eine Jeep-Safari ins Hinterland

sowie einen Boots-Ausflug ent-
lang der bezaubernden Kiiste
der Sidturkei. Dabei werden

die Gulets, wie die tiirkischen :

Kiistenboote genannt werden,
in herrliche Buchten einfahren
und Gelegenheit zum Schwim-
men und Tauchen bieten.

Details unter:
www.joyhotels.com

H

Unternehmer vor Pensionsantritt miissen zumindest 25 Prozent ihres Unterheh
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mens an den

Nachfolger veriuRern. Nur dann kommt die Steuerbegiinstigung fiir Ubergeber zum Tragen.

Gleitender Ubergang

Betriebsnachfolgen werden in manchen Fallen nur schrittweise
vollzogen. Dabei sollten einige Vorgaben beachtet werden, um
steuerlich und juristisch nicht aufs Glatteis zu kommen.

icht immer ist es
klug, wenn sich der
Unternehmensi-
bergeber schlagar-
tig aus dem Betrieb zuriickzieht.

H Kunden werden verschreckt, der
i Nachfolger findet keinen An-
Um in der seminarfreien Zeit

kniipfungspunkt. Daher kann
der Ubergeber weiterhin als
ein mit entsprechenden Mit-
spracherechten ausgestatteter
Gesellschafter beteiligt bleiben.
Bei der Entscheidung fiir eine
Mitbeteiligung des Ubergebers
missen jedoch alle damit ver-
bundenen Konsequenzen aus
steuer-, haftungs- und sozial-

i versicherungsrechtlicher Sicht

beachtet werden.

Steuerrecht
Wenn der Ubergeber Anteile

verkauft, ist der VerduRerungs-

gewinn steuerpflichtig. Um bei
einer gleitenden Ubergabe die
Beglinstigung des halben Steu-
ersatzes in Anspruch nehmen
zu kénnen, sind mindestens
25% der Unternehmensanteile
zu Uibergeben.

Sozial-
versicherungsrecht

Haufig haben Unternehmer,
die aus Anlass der Pensionie-
rung ihren Betrieb libergeben,
den Wunsch, neben dem Pen-
sionsbezug an einem Unter-
nehmen beteiligt zu sein oder
einer aktiven Erwerbstatigkeit
nachzugehen. Das ist gar nicht
so schwierig: Einkiinfte aus
Kapitalvermégen oder einer
Kapitalbeteiligung beeintrach-
tigen den Pensionsbezug nicht,
sie kdnnen nur einen allenfalls

gebihrenden Ausgleichszula-
genanspruch vermindern oder
vernichten. Darliber hinausge-
hende Funktionen (Prokurist,
Geschaftsfiihrer) kénnen aller-
dings zum Pensionsverlust/zur
Pensionskiirzung fiihren.

Hartefall vorzeitige
Pensionierung

Im Fall der vorzeitigen Al-
terspension liegen die Din-
ge schwieriger. Hier wird die
Pension gestrichen, wenn ne-
ben dem Pensionsbezug ein
Erwerbseinkommen iiber der
Geringfligigkeitsgrenze erzielt
wird. Wird eine Gleitpension
in Anspruch genommen, fallt
zwar die Pension nicht zur Gan-
ze an, es darf jedoch noch eine
Teilzeitbeschaftigung ausgetibt
werden.



FREITAG,
17. NOVEMBER 2006

S4

* VOLKSBANK

WirtschaftS%Blatt Anzeige

MURZZUSCHLAG

Fortbildun

Foto: Ruhaltinger

T

Vertiefend. Anita Mikesch, GF der Golfanla-
ge Reiting und Kundenberater Thomas Rupp.

MURZZUSCHLAG. Der Blick hin-
ter die Fassade ist stets wichtig.
Uberhaupt beim Kunsthaus ,,mu-
erz"in Miirzzuschlag, dem Veran-
staltungsort des letzten ,Fit for
Business“-Infotages des Jahres
2006. Von aullen ein moderner
Designbau aus Glas und Stahl,

RUCKSCHAU

entpuppt sich das Innere des Kul-
turzentrums als Sakralbau aus
dem 17. Jahrhundert, der Mittte
der achtziger Jahre zum moder-
nen Mehrzweckbau mutierte.
,Flr uns ein idealer Rahmen fiir
derartige Veranstaltungen®, ist
sich der Gastgeber sicher. Fiir Dir.

T

Heinz Semlitsch und Daniela Friesenbichler.

Foto: Ruhaltinger

Reinhard Landl, Vorsitzender der
Volksbank Miirztal-Leoben, ist das
,Fit for Business*“-Programm eine
,Gelegenheit, unseren Kunden
zu beweisen, dass wir uns um sie
bemiihen.” 53 Untenehmerinnen
und Unternehmer haben sich am
11.11.die Zeit genommen, uman

Plaudernd. Architekt
Johann M. Leitner (li) im
Gesprach mit Robert W.

Stellnberger, Vertriebsleiter
Volksbank Miirztal-Leoben,
mit Ehefrau Anita.

Foto: Ruhaltinger

Alois a Santa Clara.
Kabarettist Bernhard Baum-
gartner probt die Predigt.

Einladend. Dir. Reinhard
Landl, Vorstand der Volks-
bank Miirztal-Leoben war der
Gastgeber des Infotages in
Miirzzuschlag

ihrem Unternehmen zu arbeiten,
Der Faschingsbeginn tat dem kei-
nen Abbruch. Fiir Reinhard Landl
ist dies erst der Anfang: ,Jeder
Teilnehmer ist von der Professi-
onalitdt des Programms beein-
druckt. Nachstes Jahr haben wir
wieder volles Haus.”

g in sakralen Mauern

Foto: Ruhaltinger Foto: Ruhaltinger

AUFGEFALLEN
Guter Geschmack

Fiir Friedrich Walter war der Infotag in Miirzzuschlag immer
noch ein Festtag. Zwei Tage zuvor war bekannt geworden, dass
sein Grazer Lokal Don Camillo von GaultMillau-Testern mit 12,5
Punkten ausgezeichnet worden war. Ab 13 Punkte gibt es die
erste Haube. ,,Wir haben das genauso geplant®, ist Walter vollauf
eines

zufrieden. Vielmehr sei dies Teil
Planes, sich langsam, aber
nachhaltig unter den bes-
ten 446 Hauben-Restau-
rants Osterreichs zu etab-
lieren. Friedrich Walter,
der am Grazer Franziska-
nerplatz gleich drei itali-
enische Lokale (Osteria,
Pizzeria, Nobelitaliener)
betreibt, macht nichts
ohne Strategie. SchlieR3-
lich war er vor seiner
Karriere als Gastronom 18
jahre lang Lebensmittel-
priifer der Landesregierung.
»lch dachte, dies kann
nicht alles sein®, er-
innert sich Walter
seines Neustarts.
Heute beschaftigt

er 30 Mitarbeiter.

Das war ,Fit for
Business“ 2006

Foto: Ruhaltinger

Villach. Dr. Georg Regitnig, Vo

Iksbank Oberkérnten (li.) und Dir.

Dr. Gottfried Wulz, Vorstand der Volksbank GHB Kirnten AG.

Foto: Ruhaltinger

Bruck/Mur. Dir. Dr.
Michael Klampfl, Volksbank
Graz-Bruck

Foto: Ruhaltinger

Judenburg. Dir. Dietmar
Ceh, Vorstand Volksbank
Aichfeld-Murboden.

Foto: Ruhaltinger
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lK{rems. Dr. Reinhard Kuhnle,
Vorstandsdirektor der Volks-
bank Krems-Zwettl

OSTERREICH. ,Fit for Business”
und die veranstaltenden Volks-
banken dirfen auf ein duBerst
erfolgreiches Jahr zuriickblicken.

Foto: Ruhaltinger

Innsbruck. vst.-Dir.
Mag. Anton Fuchs(li)
und Prok. Alois Holzer,
Volksbank Tirol.

Foto: Ruhaltinger

Graz. Dir. Dr. Gerh'ard Reiner,
Vst.-Vors. Volksbank Graz-
Bruck.

Mehr als 600 Unternehmerinnen
absolvierten in zehn Veranstal-
tungen das Fortbildungspro-
gramm. Das gezeigte Interessse
an den Infotagen unterstrichen,
dass sich die Entscheidungstra-
gerinden kleinen und mittleren
Unternehmen tber ihren Bedarf
an strategischer und voraus-
schauender Planung im Klaren
sind. ,Fit for Business“ liefert
den Anstoss fiir die Entscheider,
nicht nur im sondern auch am
Unternehmen zu arbeiten.

Wien. Dir. Wolfgang Layr,
Vorstand der Volksbank
Wien AG.

Pernitz. Dir.
Mag. Martin
Heilinger, Dir.
Mag. Anton
Pauschenwein
und

Dir. Mag. Leo
Fenzl (VB NO
Sid)

Baden. Dir.
Erich Fuker und
Vst.-Vors.

Dir. Mag.
Gerald
Wenzel,
Geschafts-
leitung der
Volksbank
Baden




