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Damit Fortbestehens- 
prognosen auch Realität 
werden: rechtzeitiges 
Erkennen von Krisen, 
entschlossenes Handeln, 
realisierbare Fortbeste-
hensprognosen und das 
Neuausrichten des  
Geschäftsmodelles.

Freibeträge, Prä-
mien und vorzei-
tige Abschreibung
für Ihre Steuer- 
erklärungen

Dieses Nachschlagewerk 
stellt eine wertvolle Hilfe 
für die tägliche Arbeit dar. 
Für alle Steuerberater, 
Wirschaftsprüfer, Bilan-
zierer sowie Unternehmer 
zur Erstellung der Bilanz.
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Kann ich mein Unterneh-
men steuern? Wie kann 
ich mit den vielen Unvor-
hersehbarkeiten umge-
hen? Antworten bietet 
dieses Praxishandbuch.

Praxishandbuch

Andreas Gumpetsberger 
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Praxistools zur Unternehmenssteuerung 
Strategisches und operatives Controlling für KMU

Inhalt
Kann ich mein Unternehmen steuern? Wie kann ich mit den 
vielen Unvorhersehbarkeiten (neue Kunden, Markteinbrüche, 
Preisänderungen, Mitarbeiterfl uktuation etc) umgehen?

Die Führung kleiner und mittlerer Unternehmen wird von Jahr zu 
Jahr herausfordernder. Dieses kompakte Handbuch ermöglicht 
Ihnen – gerade deshalb – Steuerung und Controlling praktisch 
und einfach umzusetzen.

Mit diesem Praxisratgeber haben Sie immer etwas in der Hand 
um auftretende Controllingthemen in KMU zu lösen. Sie fi nden 
zahlreiche Themenstellungen abgedeckt: Von der laufenden 
Analyse des Tagesgeschäftes über die Entwicklung von Wett-
bewerbsvorteilen und das strategischen Controlling bis zum 
Erstellen von Businessplänen.

Viele Beispiele, Downloads und Tipps ermöglichen Ihnen 
unternehmensweit, Zeit und Geld effektiver einzusetzen – und 
damit Ihr  Wachstum und Ihren wirtschaftlichen Erfolg voranzu-
treiben.

Weitere Infos
und Bestellun-
gen auf

www.dbv.at

BONUS: Kostenloser Download von zahlreichen Berechnungsformularen, 
Schemata und praktischen Tools für alle Käufer (nach Erscheinen)
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6 Kapitel; Paragrafen-, Stichwort-, 
Literaturverzeichnis; 
ca 230 Seiten, Format 17 x 24 cm, 
ISBN: 978-3-7041-0474-8

14 
Unternehmen steuern 

Kapitel 1 

Anmerkung: „Regelung“ wäre also der exaktere Begriff anstatt Steuerung. Das 

Wort Unternehmensregelung ist aus Sicht der Autoren jedoch nicht gebräuchlich. 

Was können Sie für Ihre Unternehmenssteuerung / Ihr Controlling daraus ab-

leiten?
1. Um Ihr Unternehmen auf Kurs zu halten, besteht ein Regelkreis. Dieser Regel-

kreis ist ein „Naturgesetz der Steuerung“. Sie finden derartige, kybernetische 

Regelkreise in vielen anerkannten Führungssystemen, zB im Qualitäts- und Pro-

zessmanagement (Plan-Do-Check-Act) etc 

Abb 1: Regelkreis bzw Steuerkreis des Controllings 

 Strategische Ziele ohne Controlling sind nutzlos, Controlling ohne strategische Zie-

le ist sinnlos. Ohne Soll-Werte/ohne Ziele kann man keine Steuerung erreichen 

(und umgekehrt): Das Was und Wie des Controllings hängt von die Zielen ab. Ihre 

Ziele müssen im Zusammenhang mit Ihren beabsichtigen Wettbewerbsvorteilen 

stehen. Nur durch diese werden Sie nachhaltig wachsen und Erfolg haben. 

 Nur wenn ich weiß, was ich messen soll, macht das Messen überhaupt Sinn. 

Dazu ein passender Running Gag aus der Automatisierungsbranche: „Wer viel 

misst, misst Mist“. Nur die Daten und Informationen aus dem Rechnungswesen, 

dem Vertrieb, der Produktion etc müssen gemessen und aufbereitet werden, 

welche auch wirklich einen Beitrag zur Zielerreichung liefern. 

Tipp: Entschlacken Sie Ihren Zahlenfriedhof. Viele Auswertungen beinhalten In-

formationen, die keinen Bezug zu den Zielen des Unternehmens haben. Machen 

Sie aus mehrseitigen Listen und Tabellen ein Informationsblatt, welches zB mit 

Ampelgrafiken (rot-gelb-grün) zeigt, wo Sie auf Kurs sind. 

 Abweichungen sind der Normalfall im Controlling. Auf Abweichungen haben je-

doch Maßnahmen zu folgen, wie zB einen DB-Rückgang aufzufangen und die 

Deckungsbeiträge zu steigern. Controlling bedeutet Fokus auf die Umsetzung

(und damit Zielerreichung zu legen). 

Tipp: Formulieren Sie Maßnahmen immer nach der 4W-Regel. WER hat WAS 

bis WANN in welcher Art und Weise (WIE) zu tun. 

UND kontrollieren Sie die Umsetzung der Maßnahmen. 
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Kapitel 2 Operative Steuerung & kurzfristiges Controlling 31 

Budgetvarianten (inkl Ist-Daten) auf EBIT-Ebene 

In dieser Phase wird oftmals klar, dass Korrekturen zum ursprünglichen Plan notwen-
dig sind. Manche dieser Korrekturen haben konkrete Maßnahmen zur Folge (zB 
Preiserhöhungen, geänderte Zielvorgaben für den Außendienst, Elimination von DB-
schwachen Aufträgen, Einsparungsinitiative im Einkauf, adaptierte Investitionen ... ), 
welche mit Verantwortlichen und Umsetzungszeitpunkten zu beschließen sind. Die 
Maßnahmen und Zieländerungen sind mit den Kosten- und Erlösverantwortlichen im 
Dialog abzustimmen. 
Tipp: Ein Budget muss Reserven beinhalten. Bei allem Verständnis, dass Gewinn-
ziele wichtig sind, das Budget muss realistisch und erreichbar sein. Dies ist nicht 
gegeben, wenn man alle Möglichkeiten bis zum Äußersten ausreizt. Damit haben 
Sie sich nur „reich gerechnet“. 
Unvorhergesehenes passiert, Preisvorstellungen sind in der Realität nicht so ein-
fach und rasch umsetzbar etc Reserven sind notwendig, diese sind aber in der Do-
kumentation auszuweisen. 

2.1.7 Verabschiedetes Budget 
Nachdem die Budgetpositionen optimiert wurden, entsteht Schritt für Schritt das 
endgültige Budget. Diese Planrechnung ist an die Verantwortlichen zu kommunizie-
ren, im Normalfall in Form einer Besprechung.  
Die Kommunikation der Planung sollte natürlich auch beinhalten, welche Zielvorga-
ben für den einzelnen Verantwortungsträger sich daraus ergeben (zB Umsatz- und 
Deckungsbeitragsziele für ein Außendienstgebiet, Schulungsbudget etc). Diese 
Aufgaben können Sie sich wesentlich erleichtern wenn Sie die Verantwortungsträ-
ger schon vorher in die Budgetierung einbinden („empfängerorientierte Budgeter-
stellung“).
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Kapitel 2 Operative Steuerung & kurzfristiges Controlling 
35 Das Beispiel im folgenden Schaubild soll dies zeigen: Sie haben 3 Angebote mit unterschiedlichen Deckungsbeiträgen 

Angebot 
A B CUmsatz 

100 100 100Deckungsbeitrag 30 40 50Die Wahrscheinlichkeit, dass ein Angebot zu einem Auftrag (also Umsatz) wird, ist jeweils 1/3. Dh je-

des dritte Angebot wird erfahrungsgemäß zu einem Auftrag. 
Mit welchem Wert gehen Sie in das Budget? Würden Sie das auch wie folgt ansetzen? 

Prognose Umsatz 
100 Rechengang (100 + 100 + 100)*0,33 Wkt. 

Deckungsbeitrag 40 Rechengang (30 + 40 + 50)*0,33 Wkt. Der Soll-Ist-Vergleich könnte dann aber auch sehr leicht wie folgt aussehen: Prognose Ist Soll/Ist Umsatz 
100 0 – 100Deckungsbeitrag 40 0 – 40Der Prozess der Budgetierung wäre wie folgt sinnvoller: 

Wo sind die Angebote mit den besten Deckungsbeiträgen? 
In unserem Fall ist dies Angebot C mit einem DB von 50. 
Womöglich kann man die Wahrscheinlichkeit der Auftragserteilung erhöhen, indem man einen Zu-

satznutzen anbietet zB mit einem Kostenpunkt von 5, sodass noch immer 45 DB überbleiben würde, 

aber die Wahrscheinlichkeit der Auftragserteilung vielleicht auf 80% erhöht werden würde. 

Eine Preissenkung auf 95 könnte Ähnliches bewirken, mit ebenso einem DB von 45. 

Der Soll-Ist-Vergleich sieht dann wie folgt aus: 
Prognose Ist Soll/Ist Umsatz 

95 95 0Deckungsbeitrag 45 45 0Der weitere Budgetierungsprozess läuft wie folgt: 
zB Umsatz 

Plan aufgrund von bereits gestellten angeboten (95 gem C und weitere) 
350 

Plan aufgrund der in Aussicht stehenden Angebote 

600 

Schätzung der weiteren Umsätze gemäß realistischem Geschäftsgang 
750 

Summe Umsatz gemäß Prognose und zT Plan 

1.700 

Umsatz bei voller Kapazitätsausnutzung 

200 

Differenz 

200 

Letzter Schritt = Ableitung der Maßnahmen zur folgenden Frage: 
Wie kann die Differenz zwischen Planwert und Kapazität geschlossen werden? Wenn Sie hingegen ein Dienstleistungsbetrieb mit 95% Stammkunden sind, dann 

haben Sie den Umsatz des nächsten Jahres bereits in der Tasche. Im Rahmen der 

Planung werden Sie sich mit dem weiteren Aufbau von Stammkunden bzw der Fluk-

tuation auseinandersetzen. Tipp: Machen Sie sich klar, wie Ihr Geschäft funktioniert. Wie entstehen Umsätze 

und Deckungsbeiträge in Ihrem Unternehmen? Diese bei Ihnen üblichen Prozesse 

von Angeboten bis zur Auftragsabwicklung sollten auch im Rahmen Ihrer Budgetie-

rung abgebildet werden. 
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