Praxiswissen flir unsere Gewerbe- und Firmenkunden

S

Motivationsbremse Nummer 1:

Anerkennung ist Mangelware

Mitarbeiter in deutschen Unternehmen erhalten zu wenig Wertschétzung.
Dies kdnnte zu einem Problem werden, denn mangelnde Anerkennung ist
die starkste Motivationsbremse fir das betriebliche Engagement der
Beschéftigten. Viele Betriebe unterschitzen noch immer die Motivations-
kraft, die durch Wertschétzung — auch nichtfinanzieller Art — ausgeldst wird.

»Anerkennung von Leistung im Job
ist Mangelware. Hier haben die Unter-
nehmen eindeutig Nachholbedarf*,
betont Nelson Taapken, Leiter der
HR-Beratung von Hewitt Deutsch-
land. ,,FUhrungskrafte kbnnen diesem
Missstand entgegenwirken, indem sie
regelmaBig und offentlich die Leistung
ihrer Belegschaft hervorheben.”

In  einer Hewitt-Umfrage unter
120.000 Mitarbeitern und 3.000 Fuh-
rungskraften wurde die Attraktivi-
tat von Arbeitgebern aus Sicht der
Mitarbeiter gemessen. Wéhrend bei
Spitzenunternehmen zwei Drittel der
Belegschaft hoch motiviert sind, liegt
der Durchschnitt bei allen befragten
Unternehmen nur bei 52 %. Dabei ist
das Mitarbeiterengangement ein zen-
traler Faktor fir den Betriebserfolg.
Funf Erfolgsfaktoren wurden analy-
siert:

1. Engagiertes Management

Die FUhrungskréfte der attraktiven
Arbeitgeber vermitteln ihren Mitarbei-
tern das Gefihl, das wichtigste Kapi-
tal des Unternehmens zu sein. Sie
reden regelmaBig Uber die Strategien

und Ziele des Betriebes und welche
Rolle die Mitarbeiter dabei spielen.

2. Einzigartige Unternehmenskultur
Top-Arbeitgeber achten darauf,
dass die Neuzugénge zu der Kultur
des Unternehmens passen. Sie schaf-
fen ein Arbeitsumfeld, in dem haufig
kommuniziert sowie Erfolg anerkannt
wird. Bei ihnen sind Vorschldge von
Mitarbeitern erwlinscht und werden
Ofter als in anderen Betrieben in den
Entscheidungsprozess einbezogen.

3. Gezielte Personalprogramme
Attraktive Arbeitgeber unterstiitzen
mit ihren Personalprogrammen genau
das, was fir das Unternehmen strate-
gisch wichtig ist. Die Programme sind
aufeinander abgestimmt und an den
Unternehmenszielen ausgerichtet.

4. Entwicklungsmaéglichkeiten

Erfolgreiche  Arbeitgeber bieten
ihren Mitarbeitern mehr Md&glichkei-
ten, sich beruflich und persénlich wei-
terzuentwickeln. Top-Arbeitgeber wis-
sen zudem besser, welche Mitarbeiter
sie zum Unternehmenserfolg beno-
tigen. Dementsprechend entwickeln
sie ihre Talente intern weiter, anstatt
sie extern zu rekrutieren.

5. Ubertragung von Verantwortung
Attraktive Arbeitgeber ermdglichen
inren Beschéftigten eigenverantwort-
liches Handeln und erkennen heraus-
ragende Leistungen auch entspre-
chend an. AuBerdem werden die Ziele
klar kommuniziert — die Mitarbeiter
wissen, was von ihnen erwartet wird.

o
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Bonus fur Ausbildung
schwacher Schuler

Arbeitgeber kdénnen einen
Zuschuss von mehreren tausend Euro
bekommen, wenn sie Ausbildungs-
platze fur bislang erfolglose Bewer-
ber mit fehlendem oder schwachem
Schulabschluss schaffen. Uber die
Details der Regelung informiert das
Bundesarbeitsministerium in einer
neu erschienenen Kurzbroschire im
Internet unter www.bmas.de (Link
»Publikationen®.

Antrdge fur den Ausbildungsbo-
nus muissen bei der Arbeitsagentur
gestellt werden. Ein Rechtsanspruch
auf die Leistung besteht, wenn
Arbeitgeber einen Bewerber einstel-
len, der seit mindestens einem Jahr
einen Ausbildungsplatz sucht und
hochstens einen Haupt- oder Son-
derschulabschluss hat. Bei Bewer-
bern mit mittleren Schulabschlissen
entscheidet die Arbeitsagentur, ob es
den Bonus gibt.

Der Ausbildungsbonus setzt vor-
aus, dass der Ausbildungsplatz tat-
sdchlich zusétzlich entsteht. Eine
entsprechende Bescheinigung kon-
nen Arbeitgeber bei der zustandi-
gen Kammer bekommen. Die Hohe
des Ausbildungsbonus richtet sich
nach dem allgemein Ublichen Gehalt
im ersten Lehrjahr und betragt 4.000,
5.000 oder 6.000 Euro. Die erste
Hélfte der Zahlung erhalten Arbeit-
geber nach Ablauf der Probezeit, die
zweite Halfte bei der Anmeldung des
Auszubildenden zur Abschlusspri-
fung.
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Damit der Preis stimmt:

Preisverhandlungen erfolgreich fuhren

Am Anfang eines Jahres beginnt
fir viele Verkaufer das gleiche
Spiel: Die Kunden wollen noch mal
tiber die Lieferpreise sprechen. Das
ist legitim. Allerdings enden die
Verhandlungen oft damit, dass der
Verkaufer - allein wegen eines Hin-
weises, woanders wire das Pro-
dukt giinstiger — im Preis noch ein-
mal nachgibt. Doch nicht selten
lohnt es sich, standhaft zu bleiben.
Aber wie?

Vorteile herausarbeiten

»Wir wirden lhnen natirlich gern
treu bleiben, aber ...“ ist bei den
Preisverhandlungen der wohl am
meisten gebrauchte Satz des Ein-
kdufers gegenuber dem Verkaufer.
Oft folgt nach dem ,,aber” ein Hinweis
auf den Preis und dass dieser beim
Wettbewerber unter dem aktuellen
Angebot liege. Gute Verkaufer haken
hier ein. Denn bereits die Frage, wer
denn die ginstigere Offerte gemacht
habe, entlarvt nicht selten den Ver-
handlungspartner. Denn er muss nun
konkret werden, was ihm schwer fal-
len dirfte, wenn sein Hinweis auf den
Preis doch nur der vage Versuch war,
ein paar Prozente zusétzlich heraus-
zuhandeln. Einmal ertappt, wird der
Einkaufer diesen Weg so leicht nicht
wieder gehen. Doch ein geschickter
Verkaufer sollte darauf nicht herum-
reiten, sondern mit guten Argumen-
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ten kontern, warum der eigene Preis
gerechtfertigt ist. Zum einen gibt er
dem Einkdufer damit die Chance,
sein Gesicht zu wahren, zum anderen
zeigt er GroBe, weil er die Schwachen
des Gegenilbers nicht ausnutzt. Das
bringt wertvolle Sympathiepunkte fir
die weiteren Verhandlungen. Kann der
Verhandlungspartner tatsédchlich ein
glnstigeres Angebot vorweisen, heiBt
das aber nicht, nachzuziehen und
einen noch niedrigeren Preis anzu-
bieten. Auch hier lautet die Regel, mit
stichhaltigen Argumenten den eige-
nen Preis zu verteidigen. Jetzt sind
die Vorteile des eigenen Produkts
gefragt, die zum Beispiel der Vor-Ort-
Service oder langere bzw. umfangrei-
chere Garantien sein kdnnen.

Gute Argumente parat haben

Gute Einkaufer verfolgen manchmal
eine Art Verwirrtaktik. Wahllos bom-
bardieren sie die Verkdufer mit Kritik
am Produkt, mit angeblichen Mangeln
oder Uberhohten Preisen, mit nach-
lassendem Service oder schlechten
Zahlungsbedingungen. Die Verkaufer
steigen unbewusst in dieses Verwirr-
spiel ein und versuchen, dagegen zu
argumentieren, bis ihnen die Luft aus-
geht. Mit dem Ergebnis, als klarer Ver-
lierer das Feld zu raumen. Doch jedes
Spiel funktioniert nur, wenn auch der
Gegenpart die Spielregeln akzeptiert.
Gute Verkaufer werden versuchen,

eigene Spielregeln aufzustellen. Und
die heiBen erneut: gute Argumente
aufzéhlen. Weniger ist dabei manch-
mal mehr. Besser man hat einige sehr
gute Argumente als viele schlechte,
um seinen Vertragspartner zu Uber-
zeugen. Nur eins ist dabei unabding-
bar: Die Aussagen sollten mdéglichst
unangreifbar sein.

Richtig nachgeben

Am Ende der Verhandlung ist jedoch
wichtig, dass der Verhandlungspart-
ner nicht das Geflhlt hat, als Verlierer
aus dem Spiel zu gehen. Denn er wird
Uber das Ergebnis berichten mis-
sen, und Erfolge sind immer leichter
zu kommunizieren. Also missen ihm
diese — wenn schon nicht in Euro und
Cent — in Form von Leistungen und
Service prasentiert werden. Manch-
mal reicht dabei schon der Hinweis
auf eine Preissenkung in der Vergan-
genheit, die fur eine weitere Reduzie-
rung keine Luft mehr lasse.

Stellenanzeige darf belastbare Bewerber fordern

Sucht ein Unternehmen per Stel-
lenausschreibung nach einem flexib-
len und belastbaren Mitarbeiter, ist
dies kein Indiz fiir eine Diskriminierung
behinderter Bewerber. Der Arbeitgeber
muss daher keine Beweise vorlegen,
dass seine Auswahl dem Allgemeinen
Gleichbehandlungsgesetz (AGG) ent-
spricht, so das Landesarbeitsgericht
Nirnberg (AZ: 6 Sa 675/07).

Damit wiesen die Richter die Klage
eines abgelehnten Bewerbers auf
Schadenersatz nach dem AGG ab.
Der zu 30 % behinderte Klager hatte
sich als KfZ-Mechaniker beworben.
Die Absage des Unternehmens werte-
te er als Diskriminierung, da schon in

der Anzeige die Eigenschaften ,flexibel
und belastbar betont worden seien.
Der Kléager verlangte, dass das Unter-
nehmen Beweise fir die Nicht-Diskri-
minierung vorlegen solle. Die Rich-
ter entschieden aber, dass der Text
der Anzeige kein ausreichendes Indiz
fur eine Diskriminierung sei. Vielmehr
handele es sich bei den beanstande-
ten Begriffen um typische Floskeln. Es
gebe keine Anhaltspunkte, dass das
Unternehmen einem behinderten Mit-
arbeiter Flexibilitdt und Belastbarkeit
grundsatzlich nicht zutraue. Zudem
habe das Unternehmen Uberzeugend
erklart, dass der Klager nicht die néti-
gen Qualifikationen habe.
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Zehn Gebote fur eine erfolgreiche Homepage

Viele Homepages sehen leider
immer noch so aus, als wéaren sie
einzig und allein deshalb erstellt
worden, weil man als Unternehmen
eben einen Internetauftritt haben
sollte. ,Ein groBer Fehler“, sagen
Experten wie Dr. Torsten Schwarz,
Inhaber des Beratungsbiiros Abso-
lit Dr. Schwarz Consulting aus Wag-
hdusel. Denn jede Homepage ist
eine Chance, aktiv mit seinen Kun-
den in Kontakt zu treten.

Um sicher im Internet aufzutreten,
sollten nach Ansicht des Marketing-
experten Schwarz die ,zehn Gebo-
te“ fur eine erfolgreiche Homepage
beachtet werden:

Mit wenigen Klicks zum Ziel

Die meisten Besucher einer
Homepage suchen dort etwas. Je
schneller sie an dieses Ziel kommen,
desto besser. Darum lautet die Devi-
se: Mdglichst viele Besucher missen
mit mdglichst wenigen Klicks zu ihren
gewilnschten Informationen kommen.

Am bequemsten ist gar kein Klick
Wer die gesuchten Informationen
bereits auf der Startseite findet, wird
die Seite wieder besuchen. Aber Ach-
tung! Das ist kein Grund, die Seite zu
,Uberfrachten“. Bevor die Seite mit
Inhalten geflllt wird, muss Uberlegt
werden, welche Themen fir die Kun-
den die héchste Relevanz haben. So
kdénnen viele Nutzer bereits auf der
Startseite ,,abgeholt* werden.

Besucher besser kennenlernen

Doch wie kommt man an diese
Informationen und wie erfdhrt man
von Verédnderungen bei der Interes-
senlage? Die ,,Webanalyse-Software”
misst, welche Links auf der Startseite
am haufigsten angeklickt werden.

Kontaktdaten ganz nach vorn

Klickauswertungen von Homepa-
ges zeigen sehr oft, dass Kontakt und
Impressum am meisten angeklickt
werden. Also ist es sinnvoll, Adres-
se und Telefonnummer sowie die Off-
nungszeiten im Blickfeld direkt auf der
Startseite zu publizieren.

Interessantes fiir die Zielgruppe

Neben den Kontaktdaten und den
Antworten auf die am meisten gestell-
ten Fragen gehoren auf die Startseite
Themen und Angebote, die die gesam-
te Zielgruppe interessieren diirften.

Beim Finden helfen

Was wollen Menschen, die mit
einem Unternehmen in Kontakt tre-
ten? Welche Fragen werden per Tele-
fon am haufigsten gestellt? Die Ant-
worten sollten auf der Startseite ste-
hen. Unternehmen, die ausschlieB-
lich auf telefonische Auskunft setzen,
haben Pech. Denn der Nutzer wird
seine Antworten online suchen und
dann beim Wettbewerber finden.

Klare Aufforderungen zum Handeln
Dem Nutzer sollte jederzeit klar
sein, welcher Klick ihn wohin fihrt.

Daflir muss der Linktext klar erkenn-
bar sein und direkt zum Handeln auf-
fordern.

Logischer Weg

Auf jeder aufgerufenen Seite stellt
sich die Frage ,Wie geht es weiter?“
neu. Also muss der Nutzer sténdig
aktiv dazu aufgefordert werden, den
néchsten Schritt zu vollziehen. Er wird
es tun und das gute Geflihl haben, gut
begleitet worden zu sein.

Interessenten nicht gehen lassen

Wer eine Website besucht, inte-
ressiert sich flUr das Unternehmen.
Darum sollten die Besucher das
Angebot erhalten, sich Informationen
per E-Mail zusenden zu lassen.

Blickwinkel ist entscheidend

Der Inhalt des gesamten Auftritts
muss moglichst viele Menschen aus
der Zielgruppe ansprechen. Wer zum
Beispiel nur an Manner denkt, wird die
Frauen als Kunden verlieren.

Offentliche Ausschreibungen: Tipps fur das richtige Angebot

Der deutsche Staat vergibt jahrlich
Auftrdge in Héhe von rund 360 Mrd.
Euro. Mit der geplanten Novellierung
des Vergaberechts sollen die Regeln
einfacher werden und die Ausschrei-
bungen transparenter.

Wie Bund, Ladnder und Kommunen
ihre Auftrdge vergeben und wie man
diese Auftrdge am besten fir sich
gewinnen kann, erklart der Leitfaden
,Die Offentliche Hand als Kunde*, der
von der IHK Stuttgart zur Verfliigung
gestellt wird.

Die Broschire erlautert das Ver-
gaberecht und den Ablauf eines
Beschaffungsvorhabens. Es  wird
auch auf die neue Form der Zusam-

menarbeit zwischen 6ffentlicher Hand
und privaten Unternehmen eingegan-
gen - dem so genannten Public Priva-
te Partnership.

Wéhrend sich der deutsche Staat
zumeist auf nationale Angebote kon-
zentriert, ist die Beschaffung in klei-
neren EU-Staaten auch Uber deren
Grenzen hinaus ausgerichtet. Damit
eroffnet sich eine weitere Chance
fir Anbieter aus Deutschland. Die-
ses Thema wird ebenfalls auf meh-
reren Seiten des Leitfadens behan-
delt. Wo werden internationale Aus-
schreibungen verdffentlicht? In wel-
cher Form missen Angebote einge-
reicht werden? Die Broschire enthalt

dariiber hinaus Muster und Check-
listen, die den Unternehmern helfen,
den Zuschlag fur offentliche Auftra-
ge zu erhalten. So nennt der Leitfaden
mdgliche Nachweise, die der 6ffentli-
che Auftraggeber fordern kann.

) Download:

www.stuttgart.ihk24.de/
servicemarken/
Publikationen/Starthilfe_
Unternehmensfoerderung/
Oeffentliche_Hand_als_Kunde_
2008_DRUCK.pdf
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Einkommensteuererstattung - Teilung bei Insolvenz vermeiden

Wenn zusammen veranlagte Ehe-
partner Vorauszahlungen auf die
Einkommensteuer leisten, verteilt
das Finanzamt bei einem Erstat-
tungsanspruch auch die Riickzah-
lungen haélftig auf beide Ehepartner.
Zumindest solange diese nichts
anderes bestimmt haben.

Was normalerweise problemlos
lauft, kann zum Verlustgeschéft wer-
den, wenn bei einem Ehepartner ein
Insolvenzverfahren eréffnet wurde.
Dann geht seine Halfte der Steuer-
erstattung direkt an den Insolvenz-
verwalter.

So geschehen in einem Fall, bei
dem die Ehefrau fir die gemeinsam
veranlagten Partner an das Finanz-
amt die festgesetzten Vorauszah-
lungen geleistet hatte. Da sich eine
Erstattung ergab, teilte das Finanz-
amt diese hélftig zwischen der Ehe-
frau und dem Insolvenzverwalter
inres Mannes auf. Die Ehefrau klag-
te auf die volle Erstattung des Betra-
ges mit dem Argument, dass in Anbe-
tracht der Insolvenz ihres Gatten dem
Finanzamt klar gewesen sein musste,
dass sie die Vorauszahlungen nicht

im Namen und
auf Rechnung
ihres Ehemannes
geleistet habe.
Der Bundes-
finanzhof (BFH)
entschied jedoch,
dass das Gut-
haben zu Recht
geteilt worden sei
(Az.: VII R 18/08).
Erstattungsbe-
rechtigt sei derje-
nige, auf dessen
Rechnung die
Zahlungen geta-
tigt wurden. Bei
nicht dauernd
getrennt  leben-
den, gemeinsam veranlagten Ehe-
leuten sei davon auszugehen, dass
der zahlende Ehegatte auch die Steu-
erschuld des anderen tilgen wolle,
sofern er bei der Zahlung keine ande-
ren Absichten bekundet, so die Rich-
ter. Das Finanzamt musse keine Ver-
mutungen Uber bestimmte wirtschaft-
liche Interessenlagen der Ehepartner
anstellen. Die Eréffnung eines Insol-
venzverfahrens Uber das Vermo-

v

gen eines Ehepartners dndere daran
nichts. Es obliege allein den Eheleu-
ten, zu entscheiden, ob sich die Tei-
lung eines kinftigen Steuergutha-
bens nachteilig auswirken k&nnte
oder nicht. Sie kénnten gegebenen-
falls Vorauszahlungen nur auf Rech-
nung eines Partners leisten. Dafur
bedirfe es lediglich eines Hinweises
an das Finanzamt zum Zeitpunkt der
Steuervorauszahlung.

Unternehmertestament - nicht ohne meinen Anwalt

Wenn Unternehmer Testamen-
te verfassen, werden haufig Feh-
ler gemacht, so die Erkenntnis des
Deutschen Anwaltvereins (DAV).
Dies habe in der Praxis nicht selten
gravierende negative Folgen. Hau-
fig wiirden beispielsweise priva-
te und unternehmerische Belange
nicht konsequent getrennt und mit
bestehenden Gesellschaftervertra-
gen abgestimmt.

Dies kénne dazu fuhren, dass der
eingesetzte Erbe die Erbschaft nicht
antreten kann, weil der Gesellschafts-
vertrag etwas anderes bestimmt.

Grundsatzlich  sollten  Unterneh-
mer vermeiden, mehrere Personen als
Erben einzusetzen, weil damit ,,Erben-
gemeinschaften“ gebildet werden.
Wichtige Entscheidungen kdénnen
damit nur von den Erben gemeinsam
geféllt werden. Kommt es zum Streit
zwischen den Erben oder verlangt ein
Erbe die Auszahlung, besteht in sol-
chen Fallen auch immer die Gefahr

der Zerschlagung des Unternehmens.
Fur den Fall, dass es keinen geeigne-
ten alleinigen Nachfolger gibt, soll-
ten Unternehmen bei der Einsetzung
mehrerer Erben zumindest klare Tei-
lungsanordnungen treffen, wie die
Erben die Erbschaft untereinander
aufzuteilen haben. Die Uberwachung
sollte in solchen Fallen rechtlich und
steuerlich versierten Testamentsvoll-
streckern Ubertragen werden, rat der
DAV.

Setzt der Unternehmer einen Erben
als Nachfolger ein, muss
daflr Sorge getragen wer-
den, dass die ,weichenden“
Erben zumindest mit der Half-
te des gesetzlichen Erbteils
bedacht werden. Ansons-
ten besteht die Gefahr, dass
die weichenden Erben ihren
Pflichtteilsanspruch  geltend
machen. Da die Berechtigten
dann einen Geldanspruch in
Hoéhe des Pflichtteils gegen-
Uber dem Erben hatten, muss

der Nachfolger diese Forderung ent-
weder aus freiem Vermdgen beglei-
chen oder aber aus dem Betriebsver-
mdgen entnehmen, was den Nachfol-
ger und die Firma in erhebliche finan-
zielle Schwierigkeiten bringen kann.

Nicht vernachlassigt werden darf
bei Unternehmertestamenten die
Steuerproblematik. Daher empfiehlt
der DAV fir Erbfolgeregelungen nicht
nur die rechtliche, sondern auch die
steuerliche Prifung durch versierte
Berater.




