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Liebe Leserinnen und Leser,

die deutsche Industrie steht unter massivem Druck. Insolvenzen
haufen sich; ProduktionseinbuBen und Arbeitsplatzverluste sind
langst keine Randerscheinung mehr. Doch wéhrend deutsche
Unternehmen noch um Stabilitat ringen, nutzen internationale
Wettbewerber die Gunst der Stunde, um ihre Position auszu-
bauen. Der Abstand droht gréBer zu werden. Umso dringlicher
sind jetzt strategische Weichenstellungen, um die Wettbe-
werbsfahigkeit nachhaltig zu sichern. Auch ein professioneller
Umgang mit Immobilien kann dabei entscheidend sein.

In dieser akzento-Sonderausgabe greifen wir verschiedene An-
satzpunkte auf, wie Unternehmen auch in unsicheren Zeiten
Chancen nutzen kénnen. Consulting-Experte Ronny Baar be-
leuchtet die angespannte Lage im produzierenden Gewerbe
und zeigt, welche Optionen betroffene Firmen haben, um sich
aus der Krise zu befreien. Zugleich machen wir deutlich, dass es
auch vorbeugende MaBnahmen gibt: Steuerprofi Jakob Jauch
erklart, wie Bautrager durch die richtige Rechtsform und eine
kluge Vertragsgestaltung steuerliche Risiken vermeiden koén-
nen. Consulting-Spezialistin Ramona Olenziak gibt daneben
praktische Hinweise, wie klare Strukturen in Aufbau- und Ab-
lauforganisation Prozesse im Unternehmen reibungsloser ma-
chen.

Kommunikation und Marketing spielen ebenfalls eine Schlus-
selrolle, wenn es darum geht, ein Unternehmen zukunftsfahig
aufzustellen. Kommunikationsexpertin Ilka Stiegler zeigt, wie
Firmen durch strategische Pressearbeit Vertrauen und einen
nachhaltigen Draht zu Medien aufbauen kénnen, wahrend Mar-
keting-Profi Nora Kérner erlautert, wie LinkedIn als vertriebsun-
terstUtzendes Tool zur Leadgenerierung genutzt werden kann.

Um sich dartber hinaus resilienter und krisenfester aufzustel-
len, kénnen Unternehmen ihre Betriebsvorrichtungen (BVO)
zuverlassig erfassen. In einem Interview erklart Steuerexperte
Jakob Jauch, was BVO sind und wie die genaue Abgrenzung
zwischen ihnen und Gebauden Steuern sparen kann. Zudem
berichtet Steuerexpertin Kristin Schoélzel, worauf beim Verkauf
von Immobilien geachtet werden sollte, um steuerliche Fall-
stricke zu vermeiden. Apropos Immobilien: SchlieBlich stellen
wir Ihnen unseren Verbundpartner ABG Immobilienverwaltung
vor. Dessen Geschaftsfuhrer Sandro Casagrande gibt Einblicke
in sein Erfolgsrezept beim Management von Objekten.

Ich hoffe, Sie finden in dieser Ausgabe hilfreiche Impulse. Fur
individuelle Fragen zu Steuern, Recht, Kommunikation oder
Unternehmensfiihrung sind unsere Expertinnen jederzeit fur
Sie da.

Viel SpaB bei der Lekture.

ok U

lhr Friedrich Geise

www.abg-partner.de



Von Effizienzklasse G auf C
ardoris betreut energetische Sanierung eines Biiro- & Arztehauses

Im sachsischen
Aue-Bad
wird derzeit ein

Schlema

Gebiude aus dem Rl B S
Jahr 1950 energe- :
tisch saniert. Unser
Partner ardoris
GmbH, ein Archi-
tektur- und Ingenieurbiiro mit Standorten in Aue, Dresden
und Werder (Havel), ist dabei mit der kompletten Planung
des Projekts betraut. Das viergeschossige Gewerbeobjekt
mit rund 2.100 Quadratmetern Nutzflache beherbergt neun
Mieteinheiten, darunter Praxen und Buros. Bereits 1996
wurden Fenster und Heizungsanlage teilweise erneuert und
2016 das Dachgeschoss umfassend gedammt, dennoch liegt
das Gebaude mit ungedammten AuBenwanden und Gashei-
zung aktuell in der Effizienzklasse G.

Die Eigentiimer haben sich daher fur eine Sanierung ent-
schieden, um den Energieverbrauch zu senken, CO,-Emis-
sionen zu reduzieren und das Zinsrisiko bei kunftigen Fi-
nanzierungen zu verringern. Grund: Die Effizienzklasse
eines Gebaudes wirkt sich nicht nur auf die langfristige
Wirtschaftlichkeit aus, sondern beeinflusst inzwischen auch
Kreditkonditionen.

Die ardoris GmbH nutzt bei dem Projekt ein selbstentwi-
ckeltes Simulationsmodell, das zehntausende Varianten von

SanierungsmaBnahmen berechnet. So kénnen technische
Abhéangigkeiten — etwa zwischen Dammung, Heizlast und
Photovoltaikanlagen-GréBe — beruicksichtigt und die Varian-
ten nach Investitions- und Betriebskosten sowie Amortisa-
tionszeit verglichen werden.

»,Die DaAmmung der AuBenwande reduziert zum Beispiel die
Heizlast und erlaubt einen kleineren Warmeerzeuger, was
wiederum auch die Dimensionierung der PV-Anlage beein-
flusst”, erklart ardoris-Geschaftsfuhrer, Dipl.-Ing. Mike GroB.
Die gewahlte Losung sieht eine neue Warmepumpe, einen
Pufferspeicher, den Austausch ausgewahlter Heizkorper
und die Installation einer Photovoltaikanlage ohne Speicher
vor. Zur Qualitatssicherung erfolgen auBerdem erganzend
eine Luftdichtheitsprtifung und eine Leckageortung, um die
Gebaudehulle méglichst luftdicht auszufihren und Energie-
verluste zu minimieren.

Durch gezielt eingeplante Fordermittel sinken die Investiti-
onskosten dabei um fast ein Viertel. Mit der Umsetzung der
MaBnahmen verbessert sich zudem die Effizienzklasse deut-
lich auf C, die Betriebskosten sinken und tberschussiger So-
larstrom kann Gber ein Mieterstrommodell genutzt werden.

Pascal GroB, M. Sc.

Energiebeater, Nachhaltigkeitsberater

T +49 3771593860 | M ee@ardoris.de
ardoris GmbH | www.ardoris.de

ABG-HERZENSPROJEKT LACRIMA

Damit Kinder wieder lachen konnen

Um trauernden Kindern und Jugendlichen wieder zu einem
Lacheln zu verhelfen, engagieren sich ABG Consulting und
ABG Marketing seit nunmehr ftnf Jahren fur das Kinder- und
Jugendtrauerzentrum ,Lacrima”.

Das Projekt des Johanniter-Unfall-Hilfe e. V. hilft Heranwach-
senden nach dem Verlust eines nahen Angehérigen in der
Trauerbewaltigung. Mit Gesprachen, Beschaftigungsangebo-
ten und Personen, die einfach nur zuhoéren, soll ihnen gehol-
fen werden. Das Angebot ist kostenfrei und wird von ehren-
amtlichen, geschulten Trauerbegleiterinnen getragen.
Sowohl fur den Betrieb der Einrichtung als auch fur die Aus-
bildung der Betreuerinnen werden regelmaBig Finanzmittel

akzento | Industrie- & Immobilienspecial

bendtigt, denn das Projekt ist rein spendenfinanziert. Neben
finanziellen Zuwendungen stellt ABG Marketing Lacrima
regelmaBig Expertise in der Offentlichkeitsarbeit zur Verfi-
gung und unterstUtzt dabei, weitere Spender zu finden.

- |
www.abg-gaiinerd® | ABG-Partner
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Hier liegen die
Potenziale und
Stolperfallen

Bautrdger bewegen sich nicht nur in einem komplexen
technischen, organisatorischen und planerischen Feld.
Auch das steuerliche Terrain steckt voller Chancen und
Risiken. Die richtige Gestaltung bei Gesellschaftsform,
Vertragen und Projekten kann die Steuerlast senken.
Andererseits filihren falsche Entscheidungen schnell zu
empfindlichen Nachzahlungen oder erheblichem orga-
nisatorischem Mehraufwand.

Schon bei der Rechtsformwahl zeigt sich, wie stark steuer-
liche Aspekte Bautrager beeinflussen:

e Kapitalgesellschaften wie die GmbH zahlen 15 Prozent
Korperschaftsteuer plus Solidaritatszuschlag. Verbleiben
Gewinne im Unternehmen ist das steuerlich gunstiger.

e Personengesellschaften wie die KG nutzen den Gewer-
besteuer-Freibetrag von 24.500 Euro und die Anrech-
nung der Gewerbesteuer auf die Einkommensteuer der
Gesellschafter. Uber das Optionsmodell kénnen sie sich
seit 2022 wie Kapitalgesellschaften besteuern lassen;
sinnvoll bei hohen persdnlichen Steuersatzen.

Fur groBere Bautrager konnen zudem Holdingstrukturen oder
internationale Losungen steuerlich attraktiv sein. Sie sind je-
doch komplex und sollten immer fachlich begleitet werden.

Bei Immobiliengesellschaften kann die erweiterte Grund-
besitzklrzung die Gewerbesteuer deutlich reduzieren oder
ganz vermeiden. Nicht begUnstigt ist dabei jedoch der typi-
sche Bautragergewinn aus der VerduBerung von Bauprojek-
ten. Begunstigt sind dagegen Vermietungsertrage, wenn die
Gesellschaft ausschlieBlich eigenen Grundbesitz nutzt oder
verwaltet. Schadlich fur eine Grundbesitzklrzung wirkt:

e Die Errichtung und VerauBerung von Gewerbeimmobilien

e Die VerauBerung von Teileigentum, wenn nicht mind. 66

2/3 Prozent des Gebdudes Wohnzwecken dienen

Bei der Umsatzsteuer fordert vor allem das Reverse-Charge-Ver-
fahren nach § 13b des Umsatzsteuergesetzes Aufmerksamkeit.
Danach ist in manchem Fall nicht das ausfiihrende Bauunter-
nehmen, sondern der leistungsempfangende Bautrager derje-
nige, der die Umsatzsteuer an das Finanzamt abzufthren hat.

www.abg-partner.de



TIPPS ZUR VERTRAGSGESTALTUNG

Auch durch genau gestaltete Vertrage lassen sich steuerliche Risiken reduzieren. Denn: Ungenaue Klauseln in Berei-

chen wie Skonto oder Riickabwicklung kénnen spater Probleme nach sich ziehen. Aus Steuersicht optimierte Vertrage

bieten hingegen Vorteile wie:

e Fruhzeitige Abwéagung, ob das Bauvorhaben mit

Umsatzsteuer oder Grunderwerbsteuer belastet
werden soll.

Wenn sich die Beteiligten auBerhalb von MaBV-Ver-
tragen bewegen: Mehr Planungssicherheit durch klare
Festlegungen der steuerlichen Belange der jeweiligen
Vertragsparteien. Ungeplante Zahlungen oder Nachfor-
derungen werden vermieden. Klauseln zu Steuerschuld,

Vorsteuerabzug und Nachversteuerungen klar regeln.

Diese Regelung gilt allerdings nur, wenn der Bautrager selbst
konstant Bauleistungen erbringt. Die Finanzverwaltung geht
hier in der Regel von mindestens zehn Prozent Bauleistungs-
anteil am Gesamtumsatz aus. ,Reine” Bautrager, die ledig-
lich Grundstticke bebauen (lassen), um sie zu verkaufen, sind
nicht betroffen.

Ein Urteil des Bundesfinanzhofs von 2013 und ein Schreiben
des Bundesfinanzministeriums haben das weiter konkreti-
siert. Eine Steuerschuldnerschaft besteht demnach nur dann,
wenn die entsprechende Leistung flr eigene Bauleistungen
verwendet wird.

Umsatzsteuerliche Organschaft

FUr Bautrager ist es wirtschaftlich wichtig, die Umsatzsteuer-
belastung zu senken. Denn sie kdnnen in der Regel keinen
Vorsteuerabzug nutzen. Die berechnete Umsatzsteuer bleibt
ein echter Kostenpunkt. Haufig arbeiten Bautrager mit einer
Objektgesellschaft fur das Grundstiick und einer operativen
Gesellschaft fur die Bauausfiihrung. Die operative Gesellschaft
stellt ihre Leistungen der Objektgesellschaft dann mit Umsatz-
steuer in Rechnung. Dadurch verteuern sich regelmaBig inter-
ne Kosten wie Léhne um 19 Prozent.

Eine umsatzsteuerliche Organschaft zwischen beiden Gesell-
schaften kann das aber verhindern: Interne Leistungen wer-
den umsatzsteuerfrei abgerechnet und die Kosten steigen
nicht unnétig an.
Vermietung, VerauBerung, Grunderwerbsteuer und
Kaufpreisaufteilung

Geht es um Vermietung oder Verkauf von Immobilien, gibt es
ebenfalls steuerliche Stellschrauben. Durch kluge Gestaltung
bei Investitionskosten und Abschreibungen lassen sich Belas-
tungen senken. Wichtig ist zudem die saubere Trennung von

akzento | Industrie- & Immobilienspecial

e Ausgewogene Risikoverteilung und vorausschauen-

de Formulierung, die etwa mégliche nachtragliche
Steueranderungen, wie die erwahnte Umkehr der
Steuerschuldnerschaft, bertcksichtigen.
Die exakte Baubeschreibung, der Zahlungsplan und
Sicherheiten sollten ebenfalls Teil der Vertragsgestal-
tung sein, um steuerliche Risiken in Bezug auf Vor-
leistungen und Baufortschritte zu steuern.

¢ In jedem Fall: friihzeitig Beratungsexpertise einbinden.

steuerpflichtigen und steuerfreien Umséatzen. So bleibt der
Vorsteuerabzug erhalten. Ein wichtiger Hebel ist die Grund-
erwerbsteuer - sie richtet sich nach dem Kaufpreis:
e Einheitliches Vertragswerk (Grundstick plus Bauleis-
tung): Steuer entféllt auf den Gesamtkaufpreis
e Zunachst nur Grundstickskauf: Steuer entfallt nur auf
den Grundstlckspreis
Aber Achtung: Im letzten Fall fallt auf die Bauleistung Umsatz-
steuer an. Je nach Héhe der Grunderwerbsteuer kann das teu-
rer sein. AuBBerdem kann die Finanzverwaltung trotz getrenn-
ter Vertréage von einem einheitlichen Vertragswerk ausgehen.
Worst Case: Es werden Grunderwerbsteuer auf den Gesamt-
preis und Umsatzsteuer auf die Bauleistung erhoben. Deshalb
sollten Trennungsmodelle immer minuti¢s gepruft werden.

In der Praxis ist zudem die Kaufpreisaufteilung wichtig: Viele
Kaufer mochten bei Vermietungsobjekten mehr vom Kauf-
preis auf das abschreibungsfahige Gebaude legen. Bei Bau-
tragerprojekten gilt jedoch: Die Aufteilung im Vertrag nach
Makler- und Bautragerverordnung (MaBV) hat oft keine oder
nur begrenzte steuerliche Wirkung. Der Gebaudeanteil wird
vielmehr gesondert und meist nach den Baukosten der Bau-
trager veranschlagt.

Jakob Jauch
Dipl. Finanzwirt (FH)
Steuerberater, Prokurist

T +49 160915 172 13
M jauch@abg-partner.de

ABG Steuerberatung

www.abg-partner.de | ABG-Partner
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Ineffektive Strukturen
bremsen die Industrie:
Aufbau- und Ablauf-
organisation richtig

aufsetzen

Die Organisation und Struktur
eines Unternehmens entscheidet
maBgeblich dariiber, wie effizient
es arbeiten und wie schnell es auf
Verdnderungen reagieren kann.
Gerade in der Industrie reicht es
ldngst nicht mehr aus, ,irgendwie
organisiert” zu sein. Es braucht
durchdachte Aufbau-

und die Ablauforganisation.

eine klare,

Unternehmen bendtigen zuallererst
ein hierarchisches Grundgerist, um
koordiniert und wirtschaftlich arbei-
ten zu kénnen. Diese sogenannte Auf-
bauorganisation wird meist per Or-
ganigramm dargestellt und legt fest,
wie Aufgaben, Kompetenzen und Zu-
standigkeiten verteilt sind. Sie ist es-
senziell, um klare Entscheidungs- und
Kommunikationswege zu haben.

sich die

Struktur dabei an mehreren Gliede-

Typischerweise orientiert
rungsprinzipien:
e Funktional: z. B. Einkauf, Produk-
tion, Vertrieb, HR, F&E
e Divisional: nach Produkten, Re-
gionen, Kundengruppen oder Ge-
schaftsbereichen
e Hierarchisch: klare Rangstufen, Wei-
sungsbefugnisse und Berichtslinien
e Prozessorientiert: entlang zentra-
ler Wertschopfungsprozesse (z. B.
Lead-to-Order, Order-to-Cash)

ABG Consulting | Consulting

Ablauforganisation: die Abstim-
mung der Prozesse

Waéhrend die Aufbauorganisation das
GrundgerUst definiert, beschreibt die
Ablauforganisation die Bewegung in-
nerhalb dieses Gerusts. Sie regelt die
konkrete Ausfuhrung von Arbeitspro-
zessen und ist damit zentral fur Effi-
zienz, Qualitat und Geschwindigkeit.
Ziel ist es, Durchlaufzeiten zu minimie-
ren, Schnittstellen sauber zu gestalten,
Fehler zu reduzieren und Ressourcen
optimal einzusetzen.

Eine professionelle Ablauforganisa-
tion klart systematisch:
e Welche Arbeitsschritte in welcher
Reihenfolge ausgefuhrt werden.
e Wo Start- und End-Zeitpunkte
liegen.
e \Welche Arbeitsplatze, Abteilun-
gen, Standorte existieren.
e Von wem Rollen und Funktionen
ausgefullt werden.
e Womit, etwa Material, Maschinen,
IT-Systemen, gearbeitet wird.

In Industrieunternehmen ist griind-
liche Organisation unersetzlich

Hier greifen oft hochgradig verzahn-
te Wertschépfungsketten ineinander,
bei denen bereits kleine Stérungen zu
erheblichen Effizienzverlusten fuhren
kénnen: Stichwort Automobilzuliefe-
rer. Typische Herausforderungen liegen

unserer Erfahrung nach etwa zwischen
Vertrieb und Produktion bei schwan-
kender Nachfrage, zwischen Einkauf
und Disposition bei volatilen Lieferket-
ten oder zwischen Produktion und Lo-
gistik bei hoher Variantenvielfalt.

ZeitgemaBe Lésungen wie das Internet
of Things (loT) und Predictive Main-
tenance, vorausschauende Wartung,
erleichtern komplexe Abldufe hierbei
durch Vernetzung und Automatisie-
rung. Doch auch sie brauchen eine pro-
fessionelle Aufbau- und Ablauforgani-

sation.

Typische Schwachen in der Praxis
Idealerweise sollten diese Organisati-
onsstrukturen bei der Griindung eines

Betriebs — also noch vor Produktions-




start oder Werksero6ffnung - erstellt
und bei Wachstum sowie Verande-
rungsprozessen wie Fusionen oder Kri-
sen angepasst werden.
Unserer Erfahrung nach unterschatzen
jedoch viele Unternehmen die Bedeu-
tung sauberer Organisationsstrukturen.
Mit splrbaren Folgen:
e Strukturen entstehen ad hoc
statt strategisch
e Organigramme existieren zwar
in der Theorie, werden aber
nicht gelebt
e Entscheidungswege sind un-
klar, zu lang, redundant, wider-

spruchlich

Die eigene Organisation wird oft erst
dann hinterfragt, wenn sie zum Prob-
lem geworden ist.

ENTWICKELN

ONOUAWN

ORGANISATIONSSTRUKTUR SYSTEMATISCH

In der Praxis erfolgt die Entwicklung einer tragfahigen Organisations-
struktur haufig in mehreren Schritten:

Analyse von Unternehmenszielen, Strategie und Ist-Strukturen
Definition geeigneter Gliederungsprinzipien

Ableitung der Gesamtorganisation aus den Unternehmenszielen
Zerlegung in Haupt- und Teilaufgaben

Blndelung der einzelnen Aufgaben zu sinnvollen Komplexen
Zuordnung zu Arbeitsplatzen, Abteilungen, Sparten oder Standorten
Festlegung von Hierarchien, Verantwortlichkeiten und Berichtslinien

Visualisierung im Organigramm

Um die Strukturen und Prozesse im Unternehmen professionell darzu-
stellen, kénnen digitale Tools sinnvoll sein: Anwendungen wie Lucidchart
oder Miro sind dabei vor allem fur die Visualisierung geeignet. Spezialisier-
te Tools wie Bizagi Modeler ermdéglichen dagegen auch eine detaillierte
Analyse und Simulation von Prozessen. Plattformen wie orgavision gehen
noch einen Schritt weiter und bilden komplette Prozesslandschaften ab.

Die allgemeingiiltige Organisati-
onsstruktur gibt es nicht

Die optimale Organisationsform ist
immer unternehmens- und kontext-
abhangig. Sie ergibt sich aus mehre-
ren Einflussfaktoren:

Klei-
profitieren

¢ UnternehmensgroéBe:
ne Unternehmen
von einfachen aber stringenten
Strukturen, gréBere von diffe-
renzierteren Modellen.

e Strategische Ausrichtung:

Wachstum etwa braucht haufig

divisionale Strukturen, also eine

Ausdifferenzierung z. B. nach
Geschaftssparten.
e Komplexitat: Hohe Produkt-

oder Marktdifferenzierung er-
fordert meist ebenfalls divisiona-
le Ansatze.

e Umfeld und Branche: Die Or-
ganisation in der Industrie muss
auf hohe Komplexitat, regulato-
rische Anforderungen und tech-
nologische Dynamik eingestellt

sein.

Die Implementierung darf nicht
fehlen
Steht die Grundstruktur, muss sie im
operativen Alltag auch konsequent an-
gewendet werden. Um Widersténde,
Unsicherheit und Barrieren zu vermei-
den, ist es bei der Umsetzung zentral:
e Strukturen und Prozesse transpa-
rent und klar zu kommunizieren
e Die Beschaftigten nach Moglich-
keit in die Erstellung einzubinden
e Die erstellte Struktur regelmaBig
zu Uberprufen und ggf. nachzu-
bessern
e Neue Strukturen zunachst in Pilot-
bereichen zu testen und dann zu
skalieren

Ramona Olenizak
% Unternehmens-

beraterin, Prokuristin

T +49 351 437 55-28

M olenizak@abg-partner.de
ABG Consulting

www.abg-consulting.de | ABG Consulting
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Angespannte Lage |
produzierenden Ge
Welche Wege fiihren

der Krise?

Seit Jahrzehnten gilt das produzierende Gewerbe als
wirtschaftliches Riickgrat der Nation, als Exportmotor
mit weltweitem Ansehen. Doch aktuelle Zahlen zei-
gen, dass sich die Lage deutlich verandert hat. Der Ge-
werbezweig muss aufpassen, nicht von der internatio-
nalen Konkurrenz abgehangt zu werden. Welche Hebel
helfen in dieser Situation bei der Neuaufstellung?

Zahlen des Leibniz Instituts fr Wirtschaftsforschung Halle
(IWH) zeigen, wie gravierend sich die aktuellen Krisen auf
das produzierende Gewerbe ausgewirkt haben. So lag die
Zahl der Insolvenzen im April 2026 18 Prozent Uber der des
Vorjahresmonats. Besonders deutlich zeigt sich die Belastung
im verarbeitenden Gewerbe: Im ersten Quartal 2026 entfiel
hier der groBte Anteil der von Insolvenzen betroffenen Ar-
beitsplatze. Der Druck ist groB3: Sei es durch Rohstoffpreise,
Energie- und Personalkosten oder die allgemein gesunkene
Kaufkraft.

Produktionsriickgang und Arbeitsplatzabbau - Ferti-
gungssektor mit Schlagseite

Die Produktion ist zuletzt erneut zurtckgegangen. So ver-
zeichnete der Bundesverband der Deutschen Industrie im
vergangenen Jahr ein Minus von 0,9 Prozent. Fur 2026 ist
eine Erholung derzeit schwer absehbar. Entscheidend wird
sein, wie sich der Krieg im Iran weiterentwickelt und welche
wirtschaftlichen Folgen daraus entstehen.

Was das fur Beschaftigte bedeutet, spiegelt sich im EY-In-
dustriebarometer besonders drastisch wider. So haben deut-

ABG Consulting | Consulting

sche Produktionsunternehmen im letzten Jahr Gber 120.000
Arbeitsplatze abgebaut. Damit sank die Beschaftigung in
der Branche um 2,3 Prozent. Besonders grof ist der Leidens-
druck in der Automobilbranche, wo 2025 fast 50.000 Jobs
verloren gegangen sind. Allein auf einen Aufschwung zu
hoffen, wird die Probleme flr das produzierende Gewerbe
nicht 16sen. Denn die weltwirtschaftlichen Unsicherheiten
mit volatilen US-Zoéllen, Handelsstreitigkeiten und andau-
ernden geopolitischen Konflikten geben kaum Hoffnung
auf Verbesserungen.

Das macht vor allen Dingen eines deutlich: Wie wichtig es fur
Unternehmen ist, eine drohende interne Krise frihzeitig zu
erkennen und aktiv entsprechende MaBnahmen zu ergrei-
fen, um sie zu Uberstehen. Doch welche Hebel bieten sich
hier an?

1. Sanierung mit System: Restrukturierung nach IDW S 6
Fur kriselnde Fertigungsbetriebe zahlt es sich aus, nicht erst
zu warten, bis der Insolvenzfall eintritt. Der IDW Standard
6 gilt als bewdahrte Grundlage fur Sanierungsgutachten und
kann bei einer professionellen Analyse der Lage behilflich
sein. Dabei gilt es zunachst, die wirtschaftliche Situation zu
erfassen, die Krisenursachen zu identifizieren und festzustel-
len, ob bereits eine Insolvenzantragspflicht vorliegt. Zudem
werden darin bereits konkrete MaBnahmen zur Restruktu-
rierung festgehalten. Banken und Glaubiger erkennen ein
IDW-S-6-Gutachten in der Regel als valide Entscheidungs-
grundlage an — und geben so haufig grlnes Licht fur weitere
Finanzierungsstrukturierungen.
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2. AuBergerichtliche Neuaufstellung per StaRUG
Unternehmen, die noch zahlungsfahig sind, aber drohen, in-
solvent zu werden, profitieren vom Unternehmensstabilisie-
rungs- und -restrukturierungsgesetz (StaRUG). Es ermdglicht
eine friihe und umfassende Neuordnung der Finanzstruktur.
Glaubigerforderungen kénnen reduziert, Zahlungsziele an-
gepasst und Finanzierungsvertrdge neu verhandelt werden.
Voraussetzung ist ein in Eigenregie entwickelter und von den
Glaubigern mehrheitlich angenommener Restrukturierungs-
plan. Wird der Plan durch ein Restrukturierungsgericht be-
statigt, ist er zudem rechtssicher. Der optionale Gang zum
Gericht bietet zudem Schutz vor VollstreckungsmaBnahmen
und eine Sanierungsmoderation, sollten Verhandlungen mit
Glaubigern festgefahren sein.

3. Gerichtliche Optionen: Eigenverwaltung & Schutzschirm
Reichen auBergerichtliche MaBnahmen nicht aus, kann ein ge-
richtliches Sanierungsverfahren in Eigenverwaltung sinnvoll sein.
Hier behélt die Geschaftsfihrung die operative Kontrolle und
wird lediglich von einem gerichtlich bestellten Sachwalter Gber-
wacht. Unternehmen erhalten bei dieser Art der Insolvenz durch
Sonderktndigungsrechte, Insolvenzgeld und Glaubigerschutz
wirksame Hebel fur die Neuaufstellung. Bei einem Schutzschirm-
verfahren wiederum profitieren Firmen von bis zu drei Monaten
unter gerichtlichem Schutz. In dieser Zeit kénnen sie einen Sa-
nierungsplan entwickeln, bevor ein reguléres Eigenverwaltungs-
verfahren eréffnet wird. Unter den Schutzschirm kénnen Gber-
schuldete oder drohend zahlungsunfahige Betriebe schltipfen,
deren Sanierungsfahigkeit von Expertlnnen bestatigt wurde.
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4. Letzte Instanz: die Regelinsolvenz

Wenn die Krise eines produzierenden Gewerbes weit fortge-
schritten ist, bleibt oft nur die Regelinsolvenz. Hier nimmt
der Insolvenzverwalter die Zugel in die Hand. Sollte die Chan-
ce auf eine Sanierung bestehen, wird der Verwalter in der
Regel versuchen, das Unternehmen durch einen Insolvenz-
plan oder die Ubertragung auf einen Investor zu retten. Al-
lerdings liegt der Fokus im Regelinsolvenzverfahren auf der
Befriedigung der Glaubiger und nicht auf dem Fortbestand
des Unternehmens.

Der Fertigungssektor steht an einem Scheideweg, mit unkla-
rem Ausgang. Fakt ist jedoch: Wie auch immer die Zukunft
aussieht, wer bei einer Krise rechtzeitig reagiert und sich zu
Sanierungsmoglichkeiten beraten lasst, gewinnt wichtige
Handlungsoptionen fur die Neuaufstellung und das Fortbe-
stehen seines Betriebs.

Ronny Baar
Geschaftsfuhrer

T +49 351437 55-46
M baar@abg-partner.de
ABG Consulting
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g— BETRIEESVORRICHTUNGEN
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WER SIE ZUVERLASSIG ERFASST

i1

KANN STEUERN SPAREN

==

Rolltreppe, Klimaanlage oder Fettabscheider - zdhlen

solche Anlagen zum Gebdude eines Unternehmens
oder sind es Betriebsvorrichtungen? Und warum muss
diese Unterscheidung tiberhaupt getroffen werden?
Im Interview erklart Steuerexperte Jakob Jauch, was
Betriebsvorrichtungen eigentlich sind und welche
steuerliche Bedeutung sie haben.

Herr Jauch, kéonnen Sie kurz erklaren, was Betriebsvor-
richtungen sind?

Natdrlich. Betriebsvorrichtungen (BVO) sind Maschinen und
andere Vorrichtungen, die zwar baulich mit einem Gebaude
verbunden sein kénnen, aber in erster Linie den besonderen
Bedurfnissen eines bestimmten Gewerbebetriebes dienen.
Das klassische Beispiel fur eine BVO ist der Lastenaufzug. In
der heutigen Zeit sind aber beispielsweise Vorrichtungen zur
ServerraumkUhlung noch typischer.

Wichtig fur die Einordnung ist jedenfalls: Ubernehmen die
Vorrichtungen gleichzeitig auch reine Gebaudefunktionen —
etwa Heizen oder Luften? Ist das der Fall, gelten sie nicht
als Betriebsvorrichtungen im steuerlichen Sinn. Beispiele sind
sogenannte Raumluftschleier in den Eingangsbereichen von
Supermarkten oder ganz klassisch: Rolltreppen. Diese kom-
men zwar meist in gewerblich genutzten Immobilien vor,
Ubernehmen aber Ubliche Gebaudefunktionen, wie den Zu-
gang zu hoheren Etagen zu ermdglichen, und dienen damit
nicht primar dem Betrieb.

www.abg-partner.de




Wer entscheidet, ob etwas eine Betriebsvorrichtung ist
oder nicht?

Ob ein bauliches Element als Betriebsvorrichtung einzustufen
ist, ist rechtlich nicht eindeutig geregelt. Genau das fuhrt in
der Praxis haufig zu Unsicherheiten und auch Streits. Es gibt
zwar einen Katalog der Finanzverwaltung. Dieser ist aber mei-
ner Meinung nach ldngst veraltet und passt nicht zu den heuti-
gen Gebaudestandards — insbesondere bei Blroeinheiten.
Dennoch sollten Unternehmen beim Kauf neuer Flache auf je-
den Fall die BVOs identifizieren, da diese steuerliche Vorteile
mit sich bringen.

Warum ist die Abgrenzung zwischen Gebaudefunktion
und BVO so relevant?

Urspringlich kommt die Differenzierung aus der Grund-
steuer: Da Betriebsvorrichtungen einem konkreten betrieb-
lichen Zweck dienen und nicht Bestandteil eines Gebaudes
oder Grundsticks im engeren Sinne sind, zahlt der Wert der
BVOs nicht zum Einheitswert beziehungsweise Grundsteuer-
wert eines Grundstlcks. BVOs unterliegen somit nicht der
Grundsteuer. Diese Unterscheidung stellt sicher, dass nur der
unbewegliche Grundbesitz — also Grundstlicke und Gebau-
de — der Grundsteuer unterliegt, wahrend betriebliche Ver-
mogenswerte wie Maschinen oder technische Anlagen von
dieser Steuerart ausgenommen bleiben.

Fur die Grunderwerbsteuer ist die Abgrenzung ebenfalls
wichtig: Entfallt der Kaufpreis auf die Betriebsvorrichtungen,
entsteht keine Grunderwerbsteuer.

Wo wirkt sich die Unterscheidung noch aus?

Nun, sie hat auch im Ertragsteuerrecht eine gro3e Bedeutung.
Obwohl Betriebsvorrichtungen mit dem Gebaude oft fest ver-
bunden sind — zum Beispiel Fettabscheider in der Gastrono-
mie oder Kuhlanlagen —, werden sie gesetzlich als bewegliche
Wirtschaftsguter behandelt. Fur diese kénnen wiederum steu-
erliche Vorteile genutzt werden, etwa in Form von Sonderab-
schreibungen wie der degressiven Abschreibung oder durch
Investitionsabzugsbetrage.

Daruber hinaus spielt die Unterscheidung im Gewerbesteuer-
recht eine Rolle — besonders fir Vermietungsgesellschaften.
Unternehmen, die ausschlieBlich eigenen Grundbesitz verwal-
ten und Uberlassen, kbnnen den Gewinn aus der Immobilien-
verwaltung von der Gewerbesteuer freistellen. Hierbei wird
von der erweiterten Kiirzung gesprochen. Um dies in Anspruch
zu nehmen, ist eine sogenannte Spartenrechnung nétig.

Und was ist das?

Mit der Spartenrechnung ist eine getrennte Gewinnermitt-
lung fir die Bereiche ,,Grundbesitztiberlassung” und ,BVO-
Uberlassung” gemeint. Wenn diese nicht vorgelegt werden
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kann, wird die Gewerbesteuerbefreiung aus formellen Grin-
den versagt. Um die Rechnung daher ordentlich aufzustel-
len, sollten die betreffenden Gebaude einmal systematisch
begangen und vorhandene Betriebsvorrichtungen méglichst
genau — idealerweise per Fotodokumentation — erfasst wer-
den. Im Nachgang muss den BVOs ein Preis fur eine kalkula-
torische Miete beigemessen werden, da Mietvertrage in der
Praxis selten eine Trennung zwischen Grundbesitz- und BVO-
Miete vorsehen. In diesen Fallen ist die Miete entsprechend
hypothetisch aufzuteilen.

Aber Achtung: Geht das Unternehmen neben der Vermie-
tung noch anderen Tatigkeiten nach, kann dies zur vollstan-
digen Versagung der Gewerbesteuerbefreiung fuhren. In
diesem Zusammenhang galten BVOs lange Zeit als ,, Schreck-
gespenster”.

Wie kam es dazu - und warum ist das heute nicht mehr so?
Tja, BVOs hatten friher gerade bei Gewerbeimmobilien
die ,Angewohnheit”, sich gern einmal ,zu verstecken”. Da
konnte ein stillgelegter Lastenaufzug schonmal zu einem
Problem werden. Warum? Weil die Uberlassung von BVOs an
Mieter friher grundsatzlich als ,klrzungsschadlich” galt: Die
Gewerbesteuerbefreiung entfiel. Besonders &rgerlich war
das, wenn ein Unternehmen erst im Jahr der VerauBerung
des Grundbesitzes bemerkte, dass eine BVO Uberlassen wur-
de. Denn dann wurde der gesamte Verkaufsgewinn gewer-
besteuerpflichtig. Das konnten durchaus erhebliche Geldbe-
trage sein.

Mit dem Fondsstandortgesetz 2021 wurde diese Problematik
entscharft. Seitdem ist die Uberlassung von BVOs unsch&d-
lich, wenn das Entgelt nicht mehr als funf Prozent der Ein-
nahmen aus der Uberlassung des Grundbesitzes Ubersteigt
und die Uberlassung an die Mieter erfolgt. Eine Uberlassung
an Nicht-Mieter ist jedoch weiterhin ab dem ersten Euro
schadlich. Solche Falle kommen aber nur selten vor.

Vielen Dank fiir das Gesprach!

[@}
P VS

Jakob Jauch
Dipl. Finanzwirt (FH)
Steuerberater, Prokurist

T +49 160915172 13
M jauch@abg-partner.de
ABG Steuerberatung
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REICHE PRESSEARBEIT

Pressearbeit im industriellen Umfeld ist oft ein schwie-
riges Geschiaft. Pressemitteilungen landen ungelesen
im E-Mail-Papierkorb der Redaktionen, Riickmeldun-
gen bleiben aus und der Frust im Betrieb wéchst. Dabei
kann Pressearbeit gerade fiir Industrieunternehmen
eine wertvolle Chance sein - vorausgesetzt, sie wird
strategisch angegangen. Mit den folgenden Tipps er-
hoéhen Firmen ihre Aussichten auf Veroéffentlichungen
und einen langfristigen Draht zu den Medien.

1. PR nach Plan

Die Erfahrung zeigt, das effektive Pressearbeit die Sichtbarkeit
von Industriebetrieben erhéht, das Image scharft sowie lang-
fristig Vertrieb und Recruiting unterstitzt. Aber: Spontan ver-
fasste Pressemitteilungen ohne klares Ziel oder Adressat blei-
ben meist wirkungslos. Hier macht das strategische Vorgehen
den Unterschied. Und das beginnt bei zentralen Fragen wie:
Was soll kommuniziert werden — und warum? Welche Zielgrup-
pen sollen erreicht werden? Uber welche Kanile und Medien
funktioniert das am besten?

Die Antworten darauf bilden die Basis fUr eine realistische The-
men- und Medienplanung. Typische Ziele kénnen sein: die Posi-
tionierung als Branchenexperte, die regionale Bindung zu star-
ken oder neue Produkte und Meilensteine sichtbar zu machen.

2. Den Presseverteiler konsequent aufbauen

Ein fundierter Verteiler mit den Kontakten der Redaktionen ist
das Ruckgrat jeder professionellen Medienarbeit. Neben Fach-
magazinen und Verbandsmedien kénnen dabei auch lokale
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Medien, Podcasts oder Online-Portale relevant sein. Entschei-
dend ist, die jeweils passenden Ansprechpersonen ausfindig zu
machen - nicht die allgemeine Redaktionsadresse.

Praxistipp: Wer zeitliche Ressourcen sparen mochte, kann
Verteiler Uber externe Anbieter beziehen. Doch Vorsicht: Diese
sollten regelmaBig auf Aktualitat geprift und relevant fur die
Themen der eigenen Branche und Zielgruppe sein.

3. Themensetting: Unterschiede zwischen Fach- und Re-
gionalpresse
Viele Industrieunternehmen verkennen, was fur die jeweilige
Redaktion tatséchlich interessant ist. Handelt es sich um die
regionale Presse, geht es eher um Themen mit gesellschaftli-
chem, lokalem oder menschlichem Bezug. Also:

e Unternehmensjubilden mit regionalem Fokus

e Sponsoring, Spenden oder nachhaltige Initiativen

e Neue Standorte oder Bauvorhaben vor Ort
Fachmedien mochten eher in puncto Technologie und Markt
informiert werden. Uber:

e Technische Neuerungen, Forschungen, Entwicklungen

e Erfolgreiche Projekte, Kooperationen mit Hochschulen

oder anderen Firmen

e Aktuelle Marktentwicklungen, Expertenmeinungen
Auch wichtig: Wie die Aufhanger, so unterscheiden sich auch
die Formate. Wo es fur die Regionalpresse um Reportagen, Sto-
rytelling und emotionale Berichte geht, finden in Fachpublika-
tionen eher Praxis- und Fachbeitrage sowie Hintergrundberich-
te Anklang. Das Format Interview passt zu beiden — jedoch mit
unterschiedlicher thematischer Ausrichtung.

www.abg-marketing.de
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4. Pressemitteilungen richtig umsetzen

Eine Pressemeldung muss redaktionellen Standards gentigen
- sowohl inhaltlich als auch formal. Unternehmens- oder Pro-
duktwerbung ist hier fehl am Platz. Eine Gberzeugende Mit-
teilung folgt dabei klaren Prinzipien:
1. Uberschrift: kurz, prdgnant, neugierig machend
2. Einleitung: beantwortet die W-Fragen (Was? Wer?
Wann? Wo? Warum? Wie?)
3. Haupttext: strukturiert, faktenbasiert, verstandlich -
ohne Wertung und Uberhéhung
4. Zitate: bringen Personlichkeit und Authentizitat ein
5. Abbinder: enthalt das Unternehmensprofil, Kontaktan-
gaben und ggf. Link zum Pressebereich
Zudem relevant: Es sollten Pressebilder in druckfahiger
Qualitat mitgeliefert und zentrale Informationen sowie die
Meldung selbst auch auf der Unternehmenswebsite hinter-
legt werden.

5. Die Tonalitat der Zielgruppe treffen
Industriekommunikation darf etwas technisch sein, muss
aber dennoch méglichst allgemein verstandlich bleiben. Die
Tonalitat sollte sich an der Leserschaft orientieren: Fachlich
und sachlich bei Branchenmagazinen, etwas lockerer bei
regionalen Medien. Wichtig ist: kurze Satze, klare Begriffe,
keine leeren Phrasen. No-Go: werbliche Sprache; diese wirkt
schnell abschreckend.

6. Versand mit Fingerspitzengefihl
Auch der beste Text bleibt ohne Wirkung, wenn er zur falschen
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Zeit oder an die Falschen versendet wird. Der Versand erfolgt
am besten personalisiert per E-Mail — an die konkrete Redak-
teurin oder den zustandigen Redakteur. Bereits die Betreffzei-
le ist dabei entscheidend: Sie muss neugierig machen und das
Thema pragnant auf den Punkt bringen.
Praxistipps fiir den Versand:
e Text direkt in die Mail kopieren und ggf. zusatzlich als
PDF-Anhang
e Aussagekraftige Betreffzeile — ggf. die Headline der
Meldung nutzen
e Pressebilder anhdangen, aber Auswahl begrenzen
e Versandtage: Dienstag bis Donnerstag sind erfahrungs-
gemaB am geeignetsten

7. Pressearbeit heiBBt auch: dranbleiben
Die Arbeit mit der Presse ist kein Sprint, sondern ein Mara-
thon. Eine einzelne Meldung bringt selten durchschlagenden
Erfolg. Erst durch kontinuierliche MaBnahmen, gepflegte
Kontakte und regelméaBige Veroffentlichungen entsteht eine
belastbare Medienprasenz.
Dazu gehort:
e Ruckfragen zeitnah beantworten
e Redakteurlnnen zu Events und Terminen einladen
e Recherchieren, wo Meldungen erschienen sind, und in
sogenannten Clippings sammeln
e Inhalte und Themenideen kontinuierlich weiterentwi-
ckeln

Festzuhalten bleibt: Pressearbeit im industriellen Umfeld
braucht Geduld, Klarheit und Verstéandnis fur redaktionelle
Arbeit. Wer Themen mit Mehrwert bietet, strategisch plant
und ausfuhrt sowie langfristige Beziehungen zu Redaktio-
nen aufbaut, wird dennoch an sein Ziel gelangen.

Ilka Stiegler
Geschaftsfuhrerin

: @Ii! \'

T +49 351437 55-11
M stiegler@abg-partner.de
ABG Marketing
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Industriekommunikation lI:
Leads uber Linkedln statt
Kontaktflaute

Messen, Kaltakquise, Printanzeigen
- klassische Vertriebskanidle sind
teils etwas angestaubt, oft teuer,
schwer messbar und regelmaBig
mit hohen Streuverlusten verbun-
den. Fiir viele mittelstidndische
Industrieunternehmen stellt sich
daher die Frage: Wie kommen wir
noch zielgerichtet an neue Kunden-

kontakte?

Die Antwort liegt nur einen Klick oder
Touch entfernt: Uber Linkedin! Die
Plattform hat sich zu einem zentralen
Tool fur B2B-Kommunikation und Lead-
generierung entwickelt. Sichtbarkeit,
Expertise, Netzwerkaufbau: Wer Linke-
din systematisch nutzt, kann Vertrieb
neu denken und angehen. Dennoch
steht LinkedIn bei
rieunternehmen immer noch auf der

manchen Indust-
,wenn-mal-Zeit-ist”-Liste.

Dabei ist es langst mehr als ein sozia-
les Netzwerk: Es ist digitale Visitenkar-
te, Marktplatz und Austauschformat
in einem — besonders fur Anbieter er-
Produkte
Dienstleistungen. Wer das Potenzial

klarungsbedurftiger oder
dieser Plattform nur beildufig nutzt,
verschenkt Maoglichkeiten. Hier sechs
Tipps, damit es nicht so weit kommt.
1. Unternehmens- und Personen-
profil: der beriihmte erste Eindruck
Der Gesprachseinstieg beginnt ge-
wissermaBen schon beim Auftritt. Op-
timierte Profile wirken wie digitale
Schaufenster. Sie sollten:
e professionell gestaltet sein — mit
hochwertigem Logo, Bannerbild und
visuellem Wiedererkennungswert,
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e in Titel und Beschreibung klar ma-
chen, welche Position eine Person
hat, was das Unternehmen anbie-
tet und fur wen das relevant ist,

e konkrete Expertise, Leistungen,

Projekte oder Auszeichnungen
sichtbar machen,

e branchenrelevante Schlagworter

enthalten, um eher in Suchen und

Empfehlungen aufzutauchen.

Ein klar strukturierter Profiltext mit

konkreten Aussagen zu Themen-

schwerpunkten, Lésungen, Einsatz-
feldern und Referenzen gibt Besu-
cherlnnen Orientierung — und ist fur
potenzielle Kontakte oft eine ,Einla-

dung”.

2. Kontaktaufbau mit Feingefiihl
Wer Leads Uber LinkedIn gewinnen will,
sollte nicht auf Masse setzen, sondern
auf Klasse: gezielt relevante Personen
ansprechen, mit persénlichem Bezug.
Keine generischen Anfragen a la ,Ich
erweitere mein Netzwerk” — besser sind
Nachrichten, die auf einen Beitrag, ein
Thema oder ein gemeinsames Interesse
Bezug nehmen. Das wirkt glaubwirdi-
ger und er6ffnet echten Gesprachsraum.
Im Zentrum steht nicht der schnelle
Pitch, sondern ein ernst gemeinter, of-
fener Austausch. Wer es schafft, auf Au-
genhdhe zu kommunizieren, wird deut-
lich haufiger eine positive Rickmeldung
erhalten. Ein absolutes NO-GO: gleich
etwas verkaufen wollen.

Canne

o Oppartunity™
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3. Das Team als Multiplikator
industriellen B2B-Umfeld
sind Menschen oft stark Uber ihre Ex-

Gerade im

pertise oder ein bestimmtes Themen-
feld miteinander verbunden. LinkedIn
bietet hier die Chance, Mitarbeiterin-
nen aktiv einzubinden - als glaubwr-
dige Botschafter und Vertreter einer
Lésung. Ihr persoénliches Profil ist oft
der Tuaroffner in neue Netzwerke und
zu Interessengruppen — und damit zu
potenziellen Geschaftspartnern.
Wichtig auch hier: das Profil. Der Info-
text sollte klar sagen, fur welche Bran-
che oder Lésung der Mitarbeiter oder
die Mitarbeiterin steht — nicht nur Titel
und Aufgaben beinhalten. Auch das
Bannerbild auf dem personlichen Profil
kann gezielt eingesetzt werden, etwa
mit einer Aussage zur Expertise oder
einem Event-Hinweis.

4. Content mit Relevanz - statt Wer-
beinhalte

LinkedIn lebt von Content, der andere
interessiert. Wer regelmaBig relevante
Beitrage veroffentlicht, bleibt im Feed
sichtbar und damit im Gedachtnis po-

tenzieller Kunden. Gut funktionieren:
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e Ein personlicher Blick auf bran-
chentypische Fragen
e Statements, Trends, klare Stand-
punkte
e Praxisnahe Formate wie Checklis-
ten oder How-to-Posts
e Erfahrungen und Learnings aus
Fehlern
e Kurze Anekdoten aus dem Unter-
nehmensalltag
Weniger gut: reine Werbung, Ver-
kaufsaufforderungen oder lediglich
geteilte Inhalte anderer ohne eigenen
Anteil. Praxistipp: Eigene Beitrage Uber
personliche Profile posten, anschlie-
Bend Uber das Unternehmensprofil tei-
len — das erhéht die Reichweite spirbar.

5. Bestandig aktiv sein
Sichtbarkeit bei potenziellen Leads
entsteht durch RegelméaBigkeit: Ein
bis zwei durchdachte Beitrdge pro
Woche helfen dabei, prasent zu sein.
Die Beitrdge mussen nicht perfekt,
aber authentisch und nachvollziehbar
sein. Auch kleinere Einblicke, sponta-
ne Gedanken oder kurze Video-State-
ments kénnen Wirkung entfalten.
Entscheidend ist daneben vor allem,
dass das Unter-
nehmen und sei-
ne  Expertlnnen
im Netzwerk ak-
tiv bleiben: lesen,
liken, kommen-
tieren, auf Nach-
richten antwor-
ten. Das schafft
Nahe und Sicht-

barkeit zugleich.

6. Landingpages und Follow-up
nicht vergessen

Wird ein LinkedIn-Beitrag geklickt, soll-
te die verlinkte Zielseite halten, was der
Post verspricht. Eine schlecht gestaltete
Landingpage kann Interessentinnen so-
fort wieder verschrecken. Ebenso wichtig:
dranbleiben. Der Lead ist nur der An-
fang. Erst durch gut platzierte Kontakt-
moglichkeiten, persénliche Ansprache
und Austausch oder Einladungen zu Ver-
anstaltungen werden aus Interessentin-
nen neue Zweige am Kundenstamm.
Auch Give-aways, Webinare, Messeinla-
dungen oder gezielte Checklisten-Ange-
bote kénnen helfen, den Dialog zu er-
o6ffnen oder zu vertiefen. Entscheidend
ist die Kontinuitat: Ein Kontakt bringt
wenig, wenn er nicht gepflegt wird.

LinkedIn als verlan-
gerter Vertriebsarm

Die Erfahrung zeigt, LinkedIn ist
kein Ersatz fur den AuBendienst
— aber eine wirkungsvolle Ergan-
zung. Es ist ein Touchpoint im in-
dustriellen Vertriebsprozess, der
Sichtbarkeit, Expertise und Dialog
auf effektive Weise kombiniert.
Wer LinkedIn systematisch be-
spielt, erhéht die Chance auf qua-
lifizierte Leads — und damit einen
Der
Weg aus der Lead-Flaute fuhrt

groBeren Vertriebserfolg.
also nicht tber ,laute Werbung”,
sondern Uber Relevanz, Person-
lichkeit und Dialog.

Nora Korner
Senior PR-Consultant

T +49 351437 55-12
M koerner@abg-partner.de
ABG Marketing
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Werden Immobilien von einem Unternehmen verkauft,
miissen einige steuerliche Besonderheiten beachtet
werden. Anders als bei Privatpersonen ist der Gewinn
hier fast immer steuerpflichtig. Wie stark er besteuert
wird, hdngt von der Rechtsform des Unternehmens,
der Nutzung der Immobilie und der Gestaltung des
Verkaufs ab.

Bei Privatpersonen ist es entscheidend, wie lange die Immo-
bilie gehalten wurde. Wird sie innerhalb von zehn Jahren
nach Erwerb verkauft, muss der Gewinn in der Regel mit der
Einkommensteuer versteuert werden. Wer die Frist hingegen
abwartet, kann meist steuerfrei verkaufen. Auch eine durch-
gehende Eigennutzung — entweder Uber den gesamten Zeit-
raum oder zumindest im Verkaufsjahr und den beiden Vor-
jahren — fuhrt dazu, dass der Verkauf steuerfrei bleibt.

Die Grenze ist jedoch flieBend: Wer innerhalb von finf Jah-
ren mehr als drei Immobilien mit Gewinnerzielungsabsicht
verkauft, wird moglicherweise als gewerblicher Grundsttcks-
handler eingestuft. Dann gelten strengere Regeln und der
Gewinn ist gewerbesteuerpflichtig sowie einkommensteuer-
pflichtig.

www.abg-partner.de
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Kapitalgesellschaften: Steuerpflicht mit Ausnahmen
Vermogensverwaltende Kapitalgesellschaften wie GmbHs
mussen den Gewinn aus dem Verkauf einer Immobilie immer
Uber die Koérperschaftsteuer versteuern. Zudem fallt meist
auch Gewerbesteuer an, es sei denn die Gesellschaft halt und
nutzt ausschlieBlich eigenen Grundbesitz. Dann kann die so-
genannte erweiterte gewerbesteuerliche Grundstutckskur-
zung greifen und die Steuer entfallt.

Damit diese Ausnahme greift, darf die Gesellschaft Gber das
ganze Jahr hinweg nur Immobilien verwalten. Bestimmte
Nebentatigkeiten sind jedoch unschadlich, etwa die Verwal-
tung und Nutzung von eigenem Kapitalvermégen. Kritisch ist
besonders der Verkauf der letzten Immobilie: Wird sie mit-
ten im Jahr verkauft, ist die Kiirzung in der Regel nicht mehr
moglich — es sei denn, die Gesellschaft wird direkt danach
aufgelost. Sicherer ist es, den Verkauf am Ende des 31. De-
zembers abzuwickeln.

Steueraufschub durch §-6b-EStG-Riicklage
Eine Gestaltungsmdglichkeit bietet auch die Riicklage nach
§ 6b EStG. Damit konnen Kapitalgesellschaften den Gewinn
aus einem Immobilienverkauf vorerst steuerfrei ,ruhen las-
sen” — wenn sie innerhalb einer bestimmten Frist wieder in
eine Immobilie investieren.
Wichtige Voraussetzungen:
e Die verkaufte Immobilie muss mindestens sechs Jahre zum
inlandischen Betriebsvermogen gehort haben.
e Das neue Objekt muss wieder flr das hiesige Betriebsvermo-
gen genutzt werden.
e Die Reinvestition muss innerhalb von vier Jahren erfolgen —
bei Neubauten binnen sechs Jahren.
e Der Gewinn muss in Deutschland steuerpflichtig sein.
Aber Achtung: Wird innerhalb der Fristen kein neues Objekt
angeschafft oder gebaut, muss die Riicklage nachtraglich ver-
steuert werden - inklusive Zuschlag. Bis dahin verschafft sie
dem Unternehmen jedoch einen splrbaren Liquiditatsvorteil.

Umsatzsteuer: eher in Ausnahmefallen

Neben der Korperschaft- und Gewerbesteuer kann beim Im-
mobilienverkauf auch die Umsatzsteuer eine Rolle spielen.
Wird die Immobilie als ,normale” Grundsttckslieferung ver-
kauft, ist der Verkauf in der Regel umsatzsteuerfrei. Der Ver-
kaufer kann sich aber fur die Umsatzsteuerpflicht entschei-
den — etwa dann, wenn er selbst beim Kauf Vorsteuer geltend
gemacht hat. Die Option ist nur moéglich, wenn der Kaufer
Unternehmer ist und das Grundstlck geschaftlich fur Umsat-
ze nutzt, die die Umsatzsteuer nicht ausschlieBen. Die Option
muss auBerdem im notariellen Kaufvertrag festgehalten wer-
den. In diesem Fall schuldet der Kaufer die Umsatzsteuer.
Wird eine Immobilie innerhalb von zehn Jahren nach dem
Kauf oder Bau steuerfrei verkauft, ist eine Vorsteuerberichti-
gung zu prufen. Hat der Verkaufer damals Vorsteuer fur An-
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schaffungs- und Herstellungskosten geltend gemacht, muss er
womoglich einen Teil davon zurlickzahlen.

Ist das Verkaufsobjekt hingegen eine vermietete Immobilie
samt Mietvertragen, kann dies als GeschaftsverauBerung im
Ganzen gelten, sofern der Erwerber die Immobilie weiterhin
vermietet. Dann entsteht keine Umsatzsteuer — auch eine Vor-
steuerberichtigung entfallt.

Diese Kosten kénnen den Gewinn senken
Kosten, die im Zusammenhang mit dem Verkauf entstehen,
kénnen den Gewinn und damit auch die Steuerlast senken.
Dazu gehdéren zum Beispiel:

¢ Notarkosten

e Maklerprovision

e Gebuhren fur den Grundbucheintrag

e Gutachter- und Beratungskosten

Abschreibungsmoglichkeiten im Verkaufskontext

Vor allem, wenn nach einem Verkauf eine Reinvestition
geplant ist, kénnen die Abschreibungsmoglichkeiten fur
Neubauten interessant sein — etwa in Verbindung mit der
§-6b-EStG-RUcklage.

Dazu zahlen:

1. Eine degressive Abschreibung von funf Prozent pro Jahr
fur neue Wohngebéaude, die zwischen dem 30. Septem-
ber 2023 und dem 1. Oktober 2029 fertiggestellt werden

2. Eine erhohte lineare Abschreibung von drei Prozent fur
Wohngebaude, die seit 2023 fertiggestellt wurden

3. Eine erweiterte Sonderabschreibung fur Mietwohnungs-
neubauten, wenn der Bauantrag zwischen Ende 2022
und dem 30. September 2029 gestellt wurde

Grundsteuerreform hat keinen Einfluss auf Verkaufe

Das Thema Grundsteuerreform hat viele Immobilienbesitzer
in den letzten Jahren umgetrieben. Diese Steuer betrifft je-
doch nur die laufende Besteuerung von Grundstlicken. Auf
die Hohe der Steuern beim Immobilienverkauf hat sie daher
keinen Einfluss. Nichtsdestotrotz sind Immobilienverkaufe
steuerlich komplex. Daher ist es wichtig, sich rechtzeitig von
seinen Steuerberaterinnen zum konkreten Einzelfall beraten

zu lassen.

Kirstin Scholzel
Dipl.-Volksw.
Steuerberaterin

T 49 351437 55-25
M schoelzel@abg-partner.de

ABG Steuerberatung
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Weitblick

Die Anforderungen an eine Hausverwaltung sind heute hoch
— juristisches Wissen, buchhalterische Genauigkeit, techni-
sches Verstandnis und soziale Kompetenz mussen Hand in
Hand gehen. Deshalb heiBt Verwalten bei der ABG Immo-
bilienmanagement GmbH: vorausdenken, strukturieren, fun-
diert entscheiden. Geschaftsfuhrer Sandro Casagrande setzt
auf juristische, steuerliche sowie technische Qualifikation. Er
selbst zahlt seit 2022 zu den ersten IHK-zertifizierten Immo-
bilienverwaltern in Deutschland. , Wir erkennen technische
Zusammenhange und bewerten geplante bauliche MaBnah-
men — das spart unseren Mandantlnnen Zeit und schiitzt vor
Fehlentscheidungen”, sagt Casagrande und betont weiter:
+Wir verbinden fachliches Know-how mit klarer Struktur —
das schafft Vertrauen und erspart Reibungsverluste.”

Die ABG Immobilienverwaltung setzt bewusst auf Qualitat,
Effizienz und klare Kommunikation. Eigentimerversamm-
lungen werden strukturiert vorbereitet, sachlich moderiert
und zielorientiert gefihrt — mit dem Anspruch, praktikable
BeschlUsse, die Bestand haben, herbeizufihren. Konflikte
innerhalb der Gemeinschaft oder mit Dritten werden ernst
genommen, frih angegangen, juristisch eingeordnet und
I6sungsorientiert begleitet — mit Fingerspitzengefuhl und
Durchsetzungskraft, wenn noétig.
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Frihzeitig wurde das Immobilienmanagement auch auf di-
gitale Ablaufe umgestellt. Alle Belege sind digital archiviert
und abrufbar — das erméglicht nicht nur schnelle Reaktionen,
sondern auch transparente Belegpriufungen und einfache
Zugange fur Eigentimerlnnen Uber das Onlineportal.

Eine weitere Besonderheit: die Einbindung in den ABG Be-
ratungsverbund. , Unsere Mandantinnen profitieren von kur-
zen Wegen - viele steuerliche oder rechtliche Fragen kénnen
wir direkt im Haus klaren, ohne externe Fachkrafte einschal-
ten zu mussen.” Das spare nicht nur Kosten, sondern sorge
auch fur schnelle, durchdachte Entscheidungen aus einer
Hand, so Casagrande.

Dipl. sc. pol. (Univ.)

Sandro Casagrande

Zertifizierter Verwalter IHK MUnchen
Geschaftsfuhrer

T 08913997760

M casagrande@abg-partner.de

ABG Immobilienmanagement
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Der Beratungsverbund ABG-Partner
richtet seit 2021 gemeinsam mit der
Creditreform Dresden Aumdller KG ein-
mal im Jahr das Unternehmerbarbecue
aus. Das Event hat sich inzwischen zur
festen GroBe in der Wirtschaftsregion
gemausert. Im Mittelpunkt stehen je-
des Jahr aktuelle Themen, die Unter-
nehmerinnen bewegen: Wie lassen sich
Firmen zukunftsfahig aufstellen?

akzentok, }. Industri

lienspecial

Welche Strategien helfen in wirtschaft-
Und
welche Ideen, Erfahrungen und Erfolgs-

lich herausfordernden Zeiten?

modelle aus der Praxis kénnen anderen
Mut machen? Dazu bringen Vortrage
und Podiumsdiskussionen regelmaBig
interessante Gaste zusammen, die ihre
Expertise zu unterschiedlichen Unter-
nehmensthemen teilen und neue Pers-
pektiven eréffnen.

Und genau diese Idee steht auch hinter
dem Event. ABG-Partner mochte Unter-
nehmerinnen damit stets neue Impul-
se fur den Geschaftsalltag mit auf den
Weg geben. In lockerer Atmosphéare
wird auBerdem die Gelegenheit gebo-
ten, regionale Kooperationen anzusto-
Ben und zu starken, mit anderen in den
Austausch zu gehen, zu lernen und die
eigenen Erfahrungen zu teilen.
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. Beratungsverbund ABG-Partner

Steuerberater
Unternehmensberater
Kommunikationsberater
Rechtsanwalte

Wirtschaftsprufer

www.abg-partner.de
www.abg-consulting.de
www.abg-marketing.de

Gemeinsam erfolgreich:
Beratungsverbund ABG-Partner

ABG-Partner ist ein Beratungsverbund fur den Mittelstand —
von Unternehmerinnen fur Unternehmerinnen. Betreut wer-
den Mandantinnen und Mandanten in Fragen der Steuer- und
Unternehmensberatung sowie in Marketing und Kommuni-
kation, Recht und Wirtschaftsprtifung. Gegrindet 1991, un-
terstlitzt ABG-Partner heute mit rund 100 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern an den Standorten Minchen, Dresden, Ber-
lin und Varna Unternehmen und Institutionen in allen steuer-
lichen und wirtschaftlichen Belangen. Als inhabergeftihrtes
Familienunternehmen begleiten wir unsere Mandantschaft
fachuibergreifend bei Griundungen, in Wachstumsprozessen,
bei Unternehmensnachfolgen und bei Sanierungen.

Munchen

RomanstraBe 22

80639 Munchen

Telefon +49 89 139 977-0
muenchen@abg-partner.de

Dresden

Wiener StraBe 98

01219 Dresden

Telefon +49 351 437 55-0
dresden@abg-partner.de
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Haftungsausschluss

Die Texte sind nach bestem
Wissen und Kenntnisstand er-
stellt worden. Die Komplexitat
und der standige Wandel der
Rechtsmaterie machen es not-
wendig, Haftung und Gewahr
auszuschlieBen.



