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PRAANMBEL

Das gebundene Gewerbe Unt ernehnensberater einschliel3lich der
Unt er nehnensor gani satoren (nach § 124 |it 22 GewO) gehort zu

den gehobenen Di enstl ei stungsber uf en.

We fir eine Reihe anderer Gewerbe oder freien Berufe spielt

das Berufsbild (Berufsrecht) eine grofe Rolle, da es vor allem
Auskunft 0Uber den Unfang der Berufsberechtigung gi bt. Es wurde
vom Fachver band Unt er nehnensber at ung und Dat enver ar bei t ung der

W rtschaftskamrer Osterreich am 1. Juni 1996 beschl ossen.

Fur den Unfang der Gewerbeberechti gung sind nach 8 29 Abs. 2
GewO i nsbesondere ,... die dem Gewerbe eigentumichen Arbeits-
vor gange, die historische Entw cklung sowie die in den be-
teiligten gewerblichen Kreisen bestehenden Anschauungen und
Ver ei nbar ungen mafl3gebend”.

Das Berufsbild kodifiziert die aufgrund der historischen Ent-
wi ckl ung gewachsenen aktuel |l en Auffassungen der Branche und
schl isselt auf dieser Grundl age die dem Beruf eigentunichen
Ar bei t svorgange und Téati gkeitsfel der auf. Es handelt sich
dabei um ei ne denonstrative Darstellung der Kernkonpetenzen
und Tati gkei tsfel der des Unternehnensberaters, da sich die

i nhal t1ichen Anforderungen an den Berufsstand | auf end andern.
Das Berufsbild des Unternehnensberaters zeigt die
grundséat zl i chen Ziele und Wesensnerknal e di eses spezifischen
Berufes und verdeutlicht bzw. konkretisiert diese an

Bei spi el en.




GRUNDSATZLI CHES ZUM BERUFSBI LD

Das vorliegende Berufshbild besteht neben der Charakteristik am
Ende der G undsatzfeststellung aus zwei Teilen. Imersten Tei
KERNKOVPETENZEN DES UNTERNEHVENSBERATERS erfol gt anhand der
Beschrei bung der w chti gsten Aufgaben des Beraters die Er-

| &ut erung der unbedi ngt not wendi gen Konpet enzen und Ver hal -

t enswei sen des Unt ernehnensberaters i m Beratungsprozell.

Imzweiten Teil BERATUNGSFELDER erfol gt eine Systemati sierung
der fir den Unternehnmensberater typischen fachlichen Tatig-

kei t sberei che. Es handelt sich um ei ne denpnstrative Aufzah-

lung, in der Kategorien w e z.B. Managenent beratung, Personal -
berat ung, Beratung i m Finanz- u. Rechnungswesen etc. angeflhrt

si nd.

Das i m Berufsbild Unternehnmensberatung ,kinstlich® getrennte
Know How des Unt er nehnensberaters i n Kernkonpetenzen und Ber a-
tungsfelder bildet in der Praxis natturlich eine Einheit.

Di eses Zusanmenspi el von Konpetenzen, also auf der einen Seite
di e Fahi gkeit, Beratungsprozesse effektiv handhaben zu kénnen,
- wWir bezeichnen di ese Konpetenz kurz Beratungs- Know How - und
auf der anderen Seite spezifisches Fach- Know How bil det die
Basi s des Unternehnmensberaters und unterscheidet ihn von
Vertretern anderer, nichtberatender Berufe.

Von anderen wi rtschaftsberatenden Berufen unterscheidet sich
der Unternehnensberater dadurch, dass das Schwergew cht seiner
Tatigkeit in der Hlfestellung bei aktuellen und zukinftigen
Probl enen (Chancen/ Ri si ken) imKlientensystemliegt. Prioritat
hat di e ex-ante Betrachtung von Unternehnen. Di e ex-post
Betrachtung i st fir den Unternehnmensberater aus anal yti schen
G unden und eventuell als Basis fur Trends relevant. Die

Char akteristik des Berufes ,Unternehnensberater® ist damt die

Gestal tung der zukinftigen Entw ckl ung von Unternehnmen bzw.




von Unt ernehnensteil en und Organi sati onsei nheiten jeder Art
auch imBereich offentlicher Verwaltungen oder von Non-profit-
Organi sati onen durch die Entw cklung und Durchset zung von

Vor schl &gen zur Pl anung, Ausgestaltung sow e Steuerung und
Kontrol | e unternehneri scher bzw. betrieblicher Prozesse jeder
Art.

TEIL |

KERNKOVPETENZEN DES UNTERNEHVENSBERATERS




Zu den wi chtigsten Aufgaben des Unternehnmensberaters und/ oder
Wrtschaftstrai ners i mBeratungsprozeld zdhlen wie folgt:

Funkti onel | e Grundsat zauf gaben

1. I nf or mat i onsbeschaf f ung
2. Pr obl emer kennung
3. Di agnoseprozel3

4. Enpf ehl ung konkret er Mal3nahnen
5. | mpl enent i erungshilfe

Kl i entensystenorientierte Aufgaben:

6. Wrtschaftstrai ni ng und Schul ung
7. Bewul3t sei nsbi | dung bei m Kl i enten

8. Konsenser ar bei tung unt er Ei nbezi ehung des
Kl i ent ensyst ens

9. Forderung der Lernfahigkeit des Klienten
10. Organisatorische Effizienz

11. Nutzen fir den Klienten

Die Punkte 1 bis 5 werden generell als die Aufgaben des

Unt er nehnmensberaters betrachtet. Die Punkte 6 bis 11 werden
vom Kl i enten weni ger héaufig direkt als Einzel auf gabe nachge-
fragt, sondern gelten als Voraussetzung fiur die Erreichung der
Haupt auf gaben.

1. Informationsbeschaffung

Der vielleicht haufigste Gund, warum Unternehnmensberater in
Anspruch genommen werden, ist die Beschaffung von |Inforna-
tionen. Ot unterscheiden sich die nachgefragten Informationen
von den tatsachlich benttigten. Die *‘zusatzlichen” G unde far
derartige Auftréage koénnen z.B. Durchsetzungsunterstitzung oder

ei ne bessere Verwertung von bereits verflugbaren Daten sein.




Ei ne wesentliche Konpetenz des Beraters |iegt daher in der
Fahi gkeit, jene Mdtive des Kunden, die hinter dem Auftrag der

I nf or mati onsbeschaf fung | i egen, zu erkennen.

2. Probl ener kennung

Es gi bt unterschiedlichste Probl ensituationen in Unternehnen:
z. B. Make-or-Buy Entschei dungen, Fragen der Finanzpolitik,

not wendi ge organi satori sche Veranderungen, effektives Umelt-
managenent, TQW Kommuni kati onsprobl enme bis hin zur Frage der
Managenent nachf ol ge. Di e Suche nach adaquaten Losungen fir
Fragen dieser Art ist die anerkannte sachliche Kernaufgabe des

Unt er nehnensber at ers.

Dabei hat der Unternehnensberater die Verantwortung, zu
hinterfragen, ob die Erfillung des Kundenauftrages tatsachlich
ei ne Probl em 6sung bew rken kann. Das weitere Unfeld eines
Probl ens i st daher ebenfalls zu untersuchen. Voraussetzung

daf ir ist eine gute Berater-Klient Beziehung, die eine offene
Zusamrenar beit erndglicht. Ei ne der wesentlichsten Konpetenzen
des Unternehnensberaters ist daher die Fahigkeit, eine auf
gegensei ti gem Vertrauen basi erende Berater-Klient Bezi ehung

auf zubauen und zu erhal t en.

3. Diagnoseprozel}

Der Beratungserfolg hangt zu ei nem gro3en Teil vom Geschi ck
des Beraters in der Phase der Erstellung der D agnose und der
Konmuni kati on der Ergebni sse ab. Dabei ist nicht nur seine
fachl i che Konpetenz gefragt, sondern vor allem sein Know How
und sei ne sozi al e Konpetenz, die Ergebnisse der D agnose dem




Kunden so zu kommuni zi er en,

konnen.

dass di ese angenonmmen wer den




4. Enmpfehl ung konkreter Mlnahnmen

Das Engagenent des Unternehnensberaters schliel3t haufig mt
ei nem schriftlichen Bericht, der die Anal yse sow e ei nen
MalRnahmenkat al og enthalt. Die Verbindlichkeit und Akzeptanz
der Ergebni sse kdnnen erhoht werden, wenn der Klient in die
Ent w ckl ung von MalBnahnen ei nbezogen i st.

Haben Berater und Klient geneinsam an der Entw cklung von
MalBnahnmen gearbeitet, ist die erfol greiche Unsetzung viel eher
nogli ch und wird nicht durch Wderstéande gehemt. Sol che

erfol greichen Berater-Klient Verbindungen nissen jedoch erar-
beitet werden und hadngen zum Grof3teil von der sozial en

Konpetenz des Beraters ab.

5. I nplenentierungshilfe

Sowi e der Klient an der Diagnose teil haben kann, kann der
Berat er, ohne di e Aufgaben des Managers zu okkupi eren, bei der

| mpl emrentierung Hil festellung I eisten.

Di e Urset zungsniogl i chkeit beschéafti gt den Unternehnensberater
wahrend al |l er Phasen sei nes Engagenents. Um di e Durchset zung
rei bungsl os zu gestalten, mul3 die Bereitschaft und das
Vertrauen zu Anderungen | angsam entwickelt werden. Die
Mtglieder des Klientensystens missen in die Lage verset zt
wer den, neue Wege der Problem 6sung zu erlernen und weiter-
zuentwi ckel n. Von beiden Seiten wird ein hohes Mall an Engage-
ment verlangt. Mt welchem Erfolg die angestrebten Ziele
errei cht werden, hangt vor allem davon ab, wie gut der Klient
den Ver ander ungsprozel3 handhaben kann. Der Beitrag des

Unt er nehnmensberaters in der |nplenentierungsphase i st seine
Unset zungsf &hi gkeit und sei ne sozi al e Konpet enz.







6. Wrtschaftstraining und Schul ung

Pl anmal3i ge Dur chf Ghrung von Aus- und Wi terbil dungsnal3Bhahnen
in allen unternehmerischen Bereichen (siehe ,Beratungsfelder®
imTeil 11) mt demZi el der Witerentw cklung von
Kennt ni ssen, Fahi gkeiten, Fertigkeiten und Verhal tenswei sen.
Das Wrtschaftstraining | egt dabei besonderen Wert auf die

i nteraktive Formder Vermttlung von Wssen und Kbnnen

zwi schen Trai ner und Trainiertem

Schul ung:

Di e Schulung hat das gleiche Ziel wie das Wrtschaftstraining,
bet ont j edoch bei der Formder Vermttlung von Wssen und

Konnen primar die Mttel des Vortrages bzw. Referates.

Vor ausset zung fur die erfol grei che Durchfidhrung von Trainings
und Schul ungen sind Fahi gkeiten, den Traini ngsinhalt
di dakti sch aufzubereiten und i m Sinne des Trai ni ngserfol ges

teil nehnmerorientiert unzusetzen und weiterzugeben.

7. Bewuldt sei nsbil dung bei mKlienten

Ohne Definition der Beraterrolle und der Erwartungen an den
Unt er nehnmensber ater kann ei ne noch so fachlich hochstehende
und engagi ert durchgef ihrte Beratung kaum erfol greich sein.
Ot bleibt demKlienten neben demtaglichen Geschaft zu wenig
Zeit, dieser Problematik - die vor der Auftragsvergabe gel dst
werden sollte - genigend Raum zu wi dnen, oder er ist sich

di eser Notwendi gkeit gar nicht bewul3t.

Unt er nehnmensberater wi dnmen sich daher auch der Entw ckl ung
ei nes Probl enbewul3t seins beimKlienten und bieten Hilfe-




stellung bei der notwendigen Definition der Erwartungen des
Kunden.

8. Konsenserarbeitung unter Ei nbeziehung des

Kl i ent ensyst ens

ImH nblick auf die Zielerreichung ist es von grol3er

Bedeut ung, dass Unternehnensberater und weite Teile des Klien-
t ensystens Ubereinsti nmung Uber di e Beschaffenheit der Pro-

bl ene, die darinliegenden Chancen sow e Verander ungsnot -

wendi gkei ten erzielen. Kann eine sol che Ubereinstimung auf
breiter Basis nicht erreicht werden, werden D agnosen nicht
akzeptiert, Enpfehlungen nicht durchgefihrt und w chtige In-
formati onen zurickgehal ten. Der Unternehnensberater nufl3 daher
ni cht nur Uber gute fachliche Kenntni sse und anal yti sche

Fahi gkeiten verfigen sondern vor allem di e Fahi gkeit besitzen,

Prozesse effektiv zu steuern.

9. FoOrderung der Lernfahigkeit des Klienten

Unt er nehnmensberater sollen etwas von bl ei bendem Wert hi n-
terlassen. Geneint ist hier nicht nur die Steigerung der

Fahi gkeiten des Klienten mt augenblicklichen Problenen fertig
zu werden, sondern auch Hilfestellung zu geben, damt die

Bewdl ti gung zukinftiger Probl eme geneistert werden kann.

Durch intensives Einbezi ehen des Klienten in den gesanten

Ber at ungsprozel3 er6ffnen sich fur beide Seiten vielseitige
Mogl i chkei ten, nicht nur Lernbedarf zu identifizieren sondern
auch aktiv zu | ernen. Personliches w e organisationelles

Lernen ist wesentlicher Bestandteil des Beratungsprozesses.




10. Organisatorische Effizienz

Haufig sind fur eine erfol greiche Durchsetzung nicht nur die
Ei nf Ghrung fachlicher Enpfehlungen, Techni ken oder Konzepte
not wendi g sondern di e grundl egende Ver &nderung von Manage-
ment met hoden, Kommuni kati onsstrukturen, Verhaltenswei sen oder
gar di e Verschi ebung der Basisziele des Unternehnmens. Der
Berater mufl3 daher immer die Gesantheit des Unternehnens in

sei ne Unt ersuchungen ei nbezi ehen. Eine professionelle D agnose
sollte die Einschatzung der gesanten organi satorischen

Ef fi zi enz ei nschli eRen.

11. Nutzen fir den Klienten

Es ist zentrales Ziel des Unternehnmensberaters,

wi rtschaftliche Veranderungen imKIlientensystem zu bew rken.
Di ese Unset zungsorientierung erzeugt den Nutzen fir den
Klienten. Undies zu erreichen, ist eine klare Absprache der
Zi el e, der gegenseitigen Erwartungen sow e des

Bedi ngungsr ahnens notwendi g. Di e Verbi ndung von

Urset zungsorienti erung und Ziel kl arheit ernbglicht die

erfol greiche Arbeit des Unternehnensberaters zum Nutzen des

Kl i ent en.




TEIL Il

BERATUNGSSFEL DER




UNTERNEHVENSFUHRUNG' MANAGEMENTBERATUNG

* Strategi eentw ckl ung
O Unt er nehnmensanal yse (Schwachst el | enanal yse)
0 Entw ckl ung und Anpassung von Unt er nehnenskonzepti onen
O Strategi sche Unternehmenspl anung

O Corporate |ldenty, Corporate Design, Corporate Culture
Konzepti onen

e Aufbau von Managenent - | nf or nati onssyst enen

* Betriebswirtschaftliche, techni sche und organi satori sche Beratung
bei Unt ernehnensgr tndungen, -umavandl ungen, -nachfol gen, -
tber nahmen
und -1iqui dationen
* Kooperationen/Joi nt Ventures
O Bewertung von Unternehnen
0 Beteiligungspl anung
0 Feasibility Studies

0 Due Diligence Uberprufungen

* Mergers & Acquisitions Consulting
0 Beratung bei Unternehnensver aulier ungen
0 Fusi onsber at ung
[l Pat entverwertung

O Bewertung von Unternehnen
* Beratung bei Managenent Buy- Cut

* Unt ernehnensverwal tung und treuhdndi ge Verwahrung von Unt er nehnen,
bzw. Unt ernehnensteil en

®* Sani erungen von Unternehnen, Krisenmanagenent

e Controlling
0 Unt er nehnmensst euerung und - pl anung

0 Konzeption von Controllingsystenen
(z.B. Marketing-, Personal-, Logistikcontrolling)

O I stanal yse

O Planung mit MaBnahnen




O Abwei chungsanal ysen




* Managenent auf Zeit

* Proj ekt managenent

O Pl anung, Leitung und Steuerung von Projekten
* | nnovati onsberat ung
* (Qualitatsmanagenent
* Organi sationsentw ckl ung

* Coaching

QUALI FI ZI ERTES PERSONAL MANAGEMENT

®* Personal politik und -strategie

O Entwi ckl ung und | npl ementi erung von Personal - und
Fuhrungsgrundsét zen und -systenen

0 Strategi sche Personal pl anung

0O Quantitative und qualitative Personal bedarfspl anung

* Anal yse und Organi sati on des Personal systens
0 Stell enbeschrei bung und -entw ckl ung, Funkti onendi agranme
Stellen-, Leistungs- und Arbeitspl atzbewertung
Anf orderungs- und Fertigkeitsprofile
Karri ereberatung, Coaching

Nachf ol gepl anung

O o o o od

Erstell ung von Entgel t systenen

O

Per sonal ei nsat z und - pl anung
O Arbeitsgestaltung
0 Bewertung und Entw cklung von Arbeitszeitnodellen

O Unt ernehnmens- und Umnwel t anal yse

* Personal ent wi ckl ung

0 Beschrei bung und Entwi ckl ung von M tarbeiterpotential en
0 Eval ui erung von Mtarbeiterleistungen

O Ei gnungs- und Potenti al unt er suchungen




O I nnerbetriebliche Forderungsnalinahnmen
O Erstellung von Aus- und Fortbil dungskonzepten
O Training und Trainingscontrolling

0 Organi sation und Durchfihrung von Sem naren, Kursen
Lehr gdngen
und Vortragsveranstaltungen
Per sonal mar ket i ng

O I nternes Personal marketing, Strategien zur Personal pl anung und
-entw cklung, Gestaltung der Personal - und Fihrungsarbeit

0 Externes Personal marketing, Personali nage Kanpagnen, Public

Rel ati ons
O Arbeitsnmarkt-, Image-, Unfeld-, Berufsforschung
0 Personal beschaf fung
O Personal bedar f ser hebung
O Suche und Auswahl von Mtarbeitern
0 Ei nf Ghrung und Ei narbeitung von Mtarbeitern
O Arbeitsvermttlung gemalR den Besti nmmungen der Gewer beor dnung

und des Arbeitsmarktfdrderungsgeset zes

Per sonal admi ni stration
O Pl anung von Personal i nformati onssyst enen

0 Organi sation der Personal arbeit und -verwal tung

Per sonal f or schung
O Betriebskl i raanal ysen
O Fl uktuations- und Fehl zei t anal ysen

O Cehal t svergl ei che
Per sonal abbau, Qut pl acenent

Arbeits- und Sozi al r echt

MARKET! NG

Ent wi ckl ung von Marketi ngkonzepten und -strategien

O Strategi sche Marketingpl anung
O Marktsegnenti erung und Zi el gruppeni dentifikation




O I nnovati onsmarketing und Diversifikation
O Produkt nanagenent

0 Angebot sopti m erung

O Politik der Absatzwege und - nethoden

0 Absat zpl anung und -kontrolle

O Auf bau und Verbesserung des Marketing-Controlling
e Marketing-Logistik/Di stribution

0O Auf bau von Vertri ebsorgani sati onen
— Vertriebspl anungs- und -steuerungssystene

- Real i sierung von Auftragsabw ckl ungsorgani sati onen
(admi ni strativer Verkauf)

- Auf bau von AuRendi enst organi sati onen (operativer Verkauf)
— Produkt ver mar kt ung
— Akqui si tionskonzepte
— Franchi se- Konzept e
* Markt anal yse, - beobachtung und - prognose
O Mar kt unt er suchungen, Nachfrageanal ysen
O I mageunt er suchungen
0 Beurteilung der M tbewerber
O Markt-Portfolio-Anal ysen
O Auf bau von Markti nformati onssystenen, Kundenprofilierung
O Markenpolitik

0 Standortanal ysen
®* Preis- und Konditionenpolitik

* Exportnarketingberatung
0 Export konzepti oni erung
O Ausl andsmar kt f or schung
O Koordinierung bilateraler bzw. rmultinational er Kooperationen
O Li zenzen

O Joi nt Ventures

* Konzeptioni erung der Markt komuni kati on
O Beratung in kommuni kati onsstrat egi schen Fragen

O Entwi ckl ung und Ausarbeitung von betriebswirtschaftlichen
Basi skonzepten fir




Wer bekanpagnen, PR, Sal es Pronotion und
Ver braucheri nf ormati onen (Agenturbriefing)

O Produktinfornmationen
0 Corporate ldentity-Konzepte

0 Ei nsatz von Verkaufern bzw personlicher Verkauf

ORGANI SATI ON

* Organisation
O Auf bauor gani sati on

0 Abl auf or gani sati on
0 Organi sati onsentw ckl ung

00 Reengi neering, Total Quality Managenent

® Organisation und Buropl anung

O Auf gaben und Tati gkeitsanal ysen

Blr okonmuni kat i on

Auf bau des Bel eg- und For nmul arwesen

Dokunent ati on, Registratur, Archivierung, Bibliothekswesen
Ei nsat z techni scher Kommuni kati ons- und Organi sationsnittel
Bur or aunpl anung

Ar bei t spl at zgest al t ung

O o o oo o d

Beratung i n arbeitstechni schen Fragen

®* Hardware- und softwareherstell erunabhéngi ge Beratung
Uber auf gabenadédquat en Ei nsatz von Hard- und Software zur
Unt er st it zung systenspezifischer (wirtschaftlicher, komrunikativer
und techni scher Abl aufe)

0 Abl auf - und Auf gabenpl anung unter Einsatz von
I nf or mat i onst echnol ogi e

0 Losungsspezifi sche Konzeption und Auswahl von Hardware- und
Syst enkonponent en

O Auswahl der entsprechenden Anwendungssoftware

O Dat enschut zber at ung

* | nformati onsmanagenent




O interne und externe |Informati onsbeschaff ung,
I nf or mat i onsverwal t ung

O Informationsverarbei tung und Auswertung
0 Auf bau von Managenent - | nf or mati onssyst enen

0 Konzeption und Definition des Informationsbedarfs

TECHNI K/ TECHNOLOG E

* Analyse und Wrtschaftlichkeitsbeurteil ung von techni schen
I nvestitionen und Produkten

® Produkt entw ckl ung/ Produkt desi gn

O Produkt bezogene | nnovati onsberat ung
0 I deenmanagenent, Kreativitatstechni ken und - managenent

0O Wertanal yse

* Produktionspl anung und Steuerung

0 Erstellung von Produktionspl anen

O Material pl anung und - st euerung

0 Kapazit at spl anung und -steuerung

O Durchlaufzeit- und Terninermttlung

O Ausarbeitung von Arbeitsunterlagen

®* Produktions- und Fertigungstechnik

O Betriebsw rtschaftlich-organi satori sche Pl anung t echni scher
Prozesse

O Optim erung produktions-, fertigungs- und
ver f ahr enst echni scher Abl auf e

* Qualitatsmanagenent

O Entwi ckl ung und Real i sierung von QualitatssicherungsmafBnahnen

O Ausarbeitung und Dokurenttion fiUr die Qualitatsplanung und —
si cherung
(1SO Zertifizierung)

0 Total CQuality Managenent

®* Techni sche Organi sati on und Aut omati onst echni ken




O Wrtschaftlichkeitsbeurteil ungen bei m Ei nsat z
von Aut omati onstechni ken

O Pl anung und Auswahl von PPS-Systenen

0 Einsatz EDV-gestiutzter Hilfsmttel (z.B. Netzplantechni k)

* Technol ogi eber at ung

O Betriebswi rtschaftliche Bewertung der Ei nsatznbglichkeiten und
Auswahl
neuer Technol ogien (z. B. Mkroel ektronik, flexible Automation
neue Werkstoffe
und neue Bear bei tungsverfahren etc.)

O Ei nf Ghrungspl anung und - organi sati on

* Arbeitsvorbereitung und Arbeitstechnik
O Arbeitsanal yse und Zeitw rtschaft
O Arbeitspl anung

O Entwi ckl ung und Aufbereitung arbeitstechni scher und
betri ebswi rtschaftlicher
Kennzahl en und Statistiken

O Ergonomi e

®* Betriebsstattenorgani sation

LOG STI KBERATUNGY

* beschaffungs-, produktions- und distributions-Iogistische Konzepte

* Lagersystenpl anung und Best andsnanagenent

e funktionale Planung fir Fertigungs-, Lager-, Produktions-
und Verwal tungsbetri ebe

e Auswahl und Konzeption von Logistiksystenen und Logi sti ksoftware

* Transportoptim erung

FI NANZ-  UND RECHNUNGSWESEN

e Aufbau und Organi sation des betrieblichen Rechnungswesens

O Einrichten der Buchf dhrungsorgani sati on




O Einrichten der Lohn- und CGehal t sverrechnung,
Abrechnung | ohnarten bestinmer (d.h. abgabenrechtlich
kl assifizierter) Bel ege?

0 Beratung auf dem Cebi et der Organi sation und Fihrung
des betrieblichen Rechnungswesens®

O Sel bst &ndi ge Fihrung von Bichern und Aufzei chnungen
sowi e Statistiken und Rechenwerken jeder Art fir
betriebswi rtschaftliche Zwecke (Pl anungs- und Kostenrechnungen
etc.)

0 Ber uicksi chtigung steuer- und abgabenrecht!icher Fragen?

Bi | anzanal ysen

Erstell en von Erfol gsrechnungen

Erstell en von Betriebsergebni srechnungen

Ber at ung auf den Gebieten Finanz- und Investitionspl anung
Kost enr echnung und Kal kul ati on

Pl anungsr echnung und Budgeti erung

Betriebswirtschaftliche Statistik

Ber at ung bei der Kapital beschaffung

Li qui di t &t smanagenent

For der ungsmanagenent

Betri ebswi rtschaftliche Sonderprobl ene i m Rahnmen des

Operati on Research und der mat hemati schen Pl anungsrechnung

Produktivitats-, Wrtschaftlichkeits- und Rentabilitatsanal ysen

RAUMW RTSCHAFTY

Raunpl anung

I nf rastrukturanal ysen

St andor t ber at ung
Raurent wi ckl ungskonzept e

Ent wi ckl ung und Anwendung von | nformati onssyst nen
(geographi sche | nformati onssyst ene)




UMWEL TMANAGEMVENTY

* Unternehnensstrategie und -politik

0 Strategi sche Positionierung des Unternehnmens fir o©kol ogi sche
Ent wi ckl ungen

0O Bewertung der Umel trisiken fir Standorte, Fusionen und
Sani erungen

* Proj ekt managenent fiar Umnel t schut zproj ekt e
* Organisation

O Verantwortung der Fuhrungsebenen und Mtarbeiter im
Umnel t nanagenent

O Funktionen und Abl dufe mt Umnel t auswi r kungen

* |nformationssystene
O Konzept fur ein unternehnensweites Umel tinformati onssystem
O Unabhangi ge Eval ui erung und Auswahl der Standardsoftware

* Persona

O Schul ung der Mtarbeiter Uber Umeltschutz- und
Ar bei t ssi cher hei t smaRnahnen

O Unt ernehnmenswei te Trai ni ngsprograme und 6kol ogi scher
Ler nprozel

® Controlling
O Auf bau des umwel t bezogenen Rechnungswesens
O Umael t kennzahl ensyst em

0 Beratung uber Forderungen fir Umnel t schutzprojekte und -
malRnahmen

e (ko-Bil anzi erung
* Produktion und Logistik

O Optimal e Produktgestaltung (Recycling, Wederverwendung etc.)

O Auf bau und Ei nf Uhrung umael t ger echt er Beschaf f ungs- und
Di stributionspolitik

O Umwel t gerechte Optim erung der Produktionsprozesse (Verfahren,
Abl auf e)

®* Sicherheits- und R si komanagenent

O Sicherheits- und Ri sikoanal ysen, Alarm und
Gef ahr enabwehr pl ane




O Beschei d- und Aufl agennanagenent

e Umnel trecht

O Beratung zum Stand des national en und international en
Unel trechts

O ,Legal conpliance”-Darstell ung des Unternehnens und deren
Auswi r kungen

O Erstellen der Unterlagen umwel trel evanter Projekte zur
Ei nrei chung bei Behorden

* Marketing

O O fene Kommuni kation mt Kunden und M tarbeitern Uber
Produkte, Stoffe etc.

O Aktive Informationspolitik Uber Normal betrieb und Storféalle

O Unel tberichte

Cko Audit (EMAS), 1SO 14000 ff
O Umel tpolitik, Umeltziele und Umelt progranm
O Auf bau und Integration des Umel t managenent syst ens

O Interne Umel t betri ebsprif ungen und externe Umnel t begut acht ung
nach EMAS
(Oko Audit) oder 1SO 14000

BERATUNG | N AUSSENW RTSCHAFTL| CHEN BELANGEN

®* Beratung i m Zusamenhang nit der Integration des européischen
Bi nnenmar kt es

* | nformati onsmanagenent

®* Gestaltung der auBenwi rtschaftlichen Bezi ehungen von Unt ernehnen
und anderer supranational er Gebil de

* Beratung zur Entwi cklung international er Kooperationen

W RTSCHAFTSMEDI ATl ON

* Vermttlung in allen unternehnensi nternen personlichen Konflikten
zwi schen Ei nzel personen, G uppen, Abteilungen und bei Mbbbi ng

®* Vermttlung in streitigen Verhandl ungen zwi schen Managenent und
Betri ebsrat

* Anal yse von Konflikten innerhalb und zw schen Unt er nehmen




®* Beratung bei der Auswahl der Verhandl ungspartner oder
Ver handl ungst eam

* Vermittlung in der geneinsanen Verhandl ung anst ehender
Streitpunkte

®* Unterstitzung bei der Fornulierung einer verbindlichen
Ver ei nbar ung

®* Begleitung bei der Umsetzung (eventuell Nachverhandl ung) der
erzi el ten Verei nbarung

®* Begleitung interner organisatorischer Veranderungsprozesse

* Vermttlung zw schen Unternehnern / Geschaftsfuhrern bei der
Ver handl ung grundsat zlicher Strukturfragen, we z.B
— Unt er nehnmensnachf ol ge
— Kooper ationen
- Fusi onen

* Vermttlung in streitigen Verhandl ungen zwi schen Unt er nehnen, z.B
Li ef erant und Abnehner, M tbewerber, Konzernfilial en usw.

1) in betriebswi rtschaftlich-organisatorischer Sicht

2) Die hier angefuhrten Téatigkeiten sind ausschlieBlich in unmittel barem
Zusanmenhang nmit einer imEinzelfall erbrachten gewerblichen Beratungs-
| ei stung zu sehen.
Die damt verbundene Rechts- und Steuerberatung darf nienals sel bstéandig
neben di e anderweitigen Berufsausgaben treten oder gar i m Vordergrund
st ehen bzw. angeboten werden.

3)soweit diese keine steuerlichen Fragen i.e.S. zum Cegenstand
haben.
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