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Liebe Mandantinnen, liebe Mandanten,

der KLARTEXT in Gold? Ja! Warum nicht? Wir haben Grund zum Feiern: 20 Jahre kmk. 

Und deshalb unterscheidet sich dieser (JUBILÄUM-)KLARTEXT von denen, die Sie  
bisher kennen. Wir legen in diesem Heft nicht den Fokus auf ein Leitthema, wie Sie es 
aus den letzten Heften kennen. Nein, der Fokus dieses Heftes sind Sie, liebe Mandan-
tinnen und Mandanten. 

Langjährige Wegbegleiter aus Ihren Reihen stellen wir Ihnen vor. Einige von ihnen 
feiern wie wir in diesem Jahr ihr Jubiläum. So etwa Clemens Lutz, Initiator der  
KOCHSTERNSTUNDEN, aber auch Mandanten der ersten Stunde. Sie geben Einblick 
in ihre Unternehmen und Rückblick, was wir gemeinsam erzielt haben. Teil der Er-
folgsgeschichte ist auch die im Jahr 2015 firmierte Kanzlei ehk mit Michael Eberlein. 
Ihm geben wir in diesem Heft – zu Recht – noch einmal Platz. Wegbegleiter erinnern 
sich an ihn. 

In all den Jahren ist aus so mancher Mandant-Berater-Beziehung mehr geworden: 
Freundschaft. Das Heft trägt in unserem Inneren daher auch den Namen: Geschäfts-
partner sind Freu(n)de. Uns macht es Freude, Sie zu beraten, mit Ihnen Ziele und 
Visionen zu teilen und gemeinsam daran zu arbeiten. Dies ist aber nur möglich durch 
starke Partner an unserer Seite, wie der Bürgschaftsbank Sachsen. Im Interview mit 
dem Geschäftsführer verriet er uns, warum Visionen und Ziele manchmal mehr sind 
als nackte Zahlen.

Dies alles nehmen wir zum Anlass, Ihnen den neuen KLARTEXT in Jubiläums-Optik zu 
präsentieren. Ohne Fokus auf uns, ohne Leitthema, wie Sie es aus den letzten Heften 
kennen, sondern mit Fokus auf Sie – unsere Mandanten. 

20 Jahre kmk – ein Grund für uns, stolz zu sein, was wir erreicht haben: mit Ihnen und 
dank Ihnen. Sie sind Teil dieser (Erfolgs-)Geschichte. Mit jedem Tag ein bisschen mehr. 
Wir freuen uns, diesen Weg mit Ihnen weiterzugehen. 
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sie sind nicht das alleinige Musikinstru-
ment. Schwierig ist dabei, alle Musikin-
strumente in Gleichklang zu bringen. 
Die Vorbereitung, Abstimmung, Pro-
jektplanung der KOCHSTERNSTUNDEN  
läuft zum regulären Businessgeschäft 
der CONVEA GmbH parallel. Dabei sind 
Vorbereitung und Abstimmung mehr als 
ein Fulltime-Job. 

Ich weiß gar nicht, wie ich es 
ohne Anne die letzten zehn 

Jahre geschafft habe.

Damit meint Clemens Lutz seine Mitar-
beiterin für Marketing/Vertrieb Annegret 
Föllner, die seit 2017 dem Unternehmen 
angehört. Sie brennt wie Clemens Lutz 
für das Thema und so ergänzen sie sich 
perfekt.

Sie ist Teil des Wachstums, welches das 
Unternehmen mit den KOCHSTERN-
STUNDEN gerade umsetzt. Anstoß des 
Wachstums war aber auch ein Punkt, 

den Clemens Lutz ganz offen im Gespräch 
anspricht: „Wenn du das Gefühl hast, an 
einem Punkt angekommen zu sein, der 
kaum noch Steigerung zulässt, musst du 
dich entscheiden: Verkauf oder Wachs-
tum.“ Ein guter Berater und zwischen-
zeitlich langjähriger Freund steht ihm 
mit Steffen Schmidt, Steuerberater der 
kmk, zur Seite, mit dem er Visionen be-
sprechen kann, der ihn versteht. Verkauf 
kommt für Clemens Lutz nicht infrage, 
weil es sein „Baby“ ist, was er hat groß-
werden lassen. Also Wachstum: Und da-
mit ist der Entschluss gereift, die KOCHS-
TERNSTUNDEN auch nach Leipzig gehen 
zu lassen. 2018 als Pilotprojekt gestartet, 
fällt 2019 der offizielle Startschuss für die 
KOCHSTERNSTUNDEN Leipzig. 

Auch für Leipzig gibt es eine Schlüssel-
person zu den KOCHSTERNSTUNDEN, 
wie sie Clemens Lutz in Dresden ist. Mit 
Daniela Unglaub, der ersten Weinkönigin 
Sachsens aus Leipzig, konnte eine per-
fekte Partnerin gefunden werden. 

Clemens Lutz – der fröhliche, sympathi-
sche Typ. Er steckt mit seinem Lachen an 
und er schafft es, kleine Missgeschicke 
in witzige Storys zu verpacken. So an-
lässlich der Jubiläumsgala auf Schloss 
Proschwitz: Jeder von Ihnen kennt das 
Gefühl, dass zum Zeitpunkt X alles per-
fekt sein muss. Clemens Lutz als Ästhet 
und Perfektionist teilt diesen Anspruch. 
Aber manchmal ist das Unperfekte auch 
das Sahnehäubchen. So passiert, als man 
dem Gastgeber im perfekt abgestimmten 
Outfit der KOCHSTERNSTUNDEN-Farben 
auf die Füße sah: zwei unterschiedlich 
braune Schuhe. Die Story dahinter ist 

so simpel wie witzig. Im Rahmen der  
Abstimmung, welcher Schuh optisch 
besser passt, klingelte das Handy, Ab-
stimmungen für den Galaabend muss-
ten getroffen werden. Für Perfektionist 
Clemens Lutz ein Muss, selbst vor Ort 
zu sein. Ohne weiter an sein Outfit zu 
denken, bemerkte er letztlich erst auf 
Schloss Proschwitz, dass der Abend eben 
zweifarbig gestaltet wird. Dies sorgte bei 
seiner Eröffnungsrede für so manchen 
Schmunzler. Aber erfolgreiche Sportler 
tragen teils auch unterschiedliche Paar 
Schuhe. Der Erfolg des Abends und des 
Konzepts gibt dieser Theorie Recht. 

Vom 2. Februar bis 11. März dieses Jahres jährten 
sich die KOCHSTERNSTUNDEN zum zehnten Mal: 
Grund für eine Rückschau, aber auch für den Blick 
nach vorn. Unsere Redakteurin traf sich mit Clemens 
Lutz, dem Initiator der KOCHSTERNSTUNDEN und  
sprach mit ihm über seine Visionen, die Lust am  
Genuss, Freude an Gastlichkeit und Freundschaft. 

Clemens Lutz ist ein solcher Genussmensch, wie er selbst 
über sich sagt. Bei der Eröffnung der KOCHSTERNSTUNDEN 
2018 – zum zehnjährigen Jubiläum der Institution – auf Schloß 
Proschwitz spürt man diese Leidenschaft für die Finesse: alles 
bis ins kleinste, liebevolle Detail geplant. Aber nicht nur dort. 
Clemens Lutz schafft mit den KOCHSTERNSTUNDEN und sei-
nen (Netzwerk-)Partnern kleine Oasen des Genusses und des 
Wohlfühlens. 

Als wir vor zehn Jahren anfingen,  
hatten wir nichts außer der Idee.

Wie er selbst berichtet, fing alles mit der Idee an. Aber es 
sind meist die großen Erfolge, die klein beginnen. Clemens 
Lutz berichtet mit Stolz und Begeisterung, dass nur anhand 
des Konzepts die Schirmherrschaft von Prinz zur Lippe vom 
ersten Tag an stand. Er verstand und versteht bis heute den-
selben Niveau- und Qualitätsanspruch wie Clemens Lutz 
mit seinem Team. So hält diese Schirmherrschaft bis heute 
an und Prinz zur Lippe öffnet anlässlich der Eröffnung der  
KOCHSTERNSTUNDEN Jahr für Jahr sein Schloss in Proschwitz 
für die geladenen Gäste. 

Wir brauchten das Vertrauen  
der Restaurants und der Gäste.

Zu Beginn des Konzepts waren es 18 Restaurants, die sich nach 
persönlichen Gesprächen beteiligten. Mit dem fünfjährigen 
Jubiläum kam der Durchbruch. Die KOCHSTERNSTUNDEN 
waren angekommen: bei den Gästen, bei den Restaurants. 
Es kamen vermehrt Restaurants auf den Initiator zu und 
bewarben sich um die Teilnahme am Menüwettbewerb.  
Plötzlich ging es von allein. Ein tolles Gefühl, wie Clemens 
Lutz den Moment beschreibt. 4.000 verkaufte Menüs in 30 
teilnehmenden Restaurants, jeweils den besten aus der Re-
gion. Eine beachtliche Größe, gerade auch unter dem hohen 
Qualitätsaspekt, der dabei eine wichtige Rolle spielt. Denn  
KOCHSTERNSTUNDEN sind GENUSSSTUNDEN. Nicht nur für 
den Gaumen, auch für das Auge. Bei der Auswahl der Restau-
rants achtet Clemens Lutz als studierter Architekt natürlich auch 
auf das Wohlfühlambiente. Wie er selbst sagt, hat er sich mit den 
KOCHSTERNSTUNDEN einen früheren Traum erfüllt: die Umset-
zung von Ambiente, Gastlichkeit und Genuss. In den Folgejahren 
bis heute blickt Clemens Lutz auf ein gesundes Wachstum von 
Jahr zu Jahr zurück. Im achten Jahr schoss das Konzept nach 
oben: 1.200 Menüs mehr von einem auf das andere Jahr. Heute 
sind es mehr als 6.000 Menüs. 

Die KOCHSTERNSTUNDEN sind heute 

eine Marke, die jeder kennt.

Gleichfalls betont Clemens Lutz, dass die KOCHSTERN- 
STUNDEN ein Teil in einem großen Quartett sind. Sie unterstüt-
zen den Wert des Unternehmens, sozusagen den Klang, aber 

Genuss trifft 
Leidenschaft

Gewinner der KOCHSTERNSTUNDEN 2018
Dresden
1. Platz: BROgunderBAR
2. Platz: finesse / Seehaus Cospuden (punktgleich mit dem finesse)
3. Platz: Restaurant Tausendgüldenstube 
4. Platz: Weinrestaurant im Weingut Schuh 
5. Platz: Logis-Landhotel Rosenschänke 

Beste Servicekraft 2018 ist Nicole Hieke vom Restaurant finesse, gefolgt von 
Matthias Schuh in der BROgunderBAR auf dem zweiten Platz sowie Marcus 
Hartmann im Meißner Restaurant Das Sorgenfrei auf dem dritten Platz. 

Leipzig
Das Seehaus Cospuden in Markkleeberg gewinnt mit seinem Menü und  
dem besten Service das Kochsternstunden-Leipzig-SPEZIAL. 

lutz@kochsternstunden.de 
www.kochsternstunden.de 
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und sehr kollegial zur Seite. Durch den 
Freistaat Sachsen als auch durch den 
Bund gibt es Unterstützung in Form von 
Rückbürgschaften als auch Garantien 
bei der Beteiligung, um so das Risiko auf 
mehreren Schultern zu tragen. 

Wir agieren nicht in Form 
von Bescheiden, sondern in 
Form von Entscheidungen.

Dieser wichtige Unterschied gibt der BBS 
eine ganz andere Rolle als einer klassi-
schen Bank. Im Fokus steht für die BBS 
der Förderauftrag. Natürlich muss sie 
auch gewinnorientiert agieren, um aus 
den Erträgen neue Risiken, sprich Bürg-
schaften, eingehen zu können. Die Ver-
antwortlichen der BBS sind Optimisten, 
wie Michalow selbst betont. Er beschreibt 
dies bildhaft so: „Bei uns ist das Glas stets 
halb voll. Wir diskutieren nicht, ob das 
Glas überhaupt da ist. Wir prüfen ab, ob 
dieser Grundoptimismus nachvollziehbar 
ist.“ Wenn die BBS positiv überzeugt ist, 
begleitet sie das Vorhaben. Natürlich gibt 
es auch Ablehnungen. Aber der Grundge-
danke ist stets positiv. Der Unternehmer 
muss mit seinem Konzept überzeugen, 
das Gesamtbild muss stimmen: Der 
Mensch als Unternehmer mit seiner fach-
lichen und persönlichen Integrität spielt 
hier eine große Rolle. Das Credo lautet 
ganz klar: Die BBS ermöglicht Vorhaben, 
die am Markt zwar sinnhaft sind, aber 
vielleicht nicht möglich wären. Durch eine 
Bürgschaft oder eine Beteiligung greift sie 
den Unternehmen unter die Arme, trägt 
sie ein Stück, bis sie allein gehen können. 

Wir verschenken nichts.

Die Unterstützung seitens der BBS erfolgt 
nicht durch Zuschüsse. Damit ist diese 
Form die effizienteste der Wirtschaftsför-
derung. Es gibt keine Mitnahmeeffekte, 
wie Michalow das Fazit unabhängiger 
Sachverständiger wiedergibt. 

Zwischen 200 und 300 Projekte betreut 
Markus H. Michalow mit seinem Team aus 
derzeit 45 Mitarbeitern pro Jahr. Micha-
low betont, dass darunter auch viele 
kleine Unternehmen sind. Einem kleinen 
Handwerksbetrieb mit großem Investiti-
onsvorhaben von 1,5 Millionen € konnte 
so im letzten Jahr geholfen werden. Der 
kleine Gewerbebetrieb musste seine 
gemieteten Räumlichkeiten verlassen. 
Die Investitionssumme war für eine neue 
Halle erforderlich. Sein Jahresumsatz lag 
bei 1 Million €. Die Investitionssumme 
hat den Jahresumsatz bei Weitem über-
stiegen. Um diesen Kredit und Investiti-
onszuschüsse zu erhalten, waren 10 % 
Eigenmittel erforderlich, die der Unter-
nehmer nicht in voller Höhe erbringen 
konnte, sondern nur 5 %. Durch eine stille, 
beihilfefreie Beteiligung der weiteren 5 % 
durch die MBG konnte dem Unternehmer 
geholfen werden, die Bank gewährte die 
Finanzierung. Zusammengefasst: Durch 
75.000 € Beteiligung konnte die MBG so ein 
Finanzierungsvolumen von 1,5 Millionen € 
ermöglichen, ein Unternehmen erhalten, 
Arbeitsplätze sichern – ein glücklicher 
Umstand. Ohne diese Beteiligung wäre 
dies mit einer klassischen (Hausbank-)
Finanzierung nicht möglich gewesen. 

Ein anderes Erfolgsmodell war die Gesell-
schafterstellung durch die MBG in einem 
Unternehmen, welches die Nachfolge 
anging. Aufgrund fehlender Eigenmittel 
der Nachfolger, welche aus dem eigenen 
Arbeitnehmerkreis kam, wurde die MBG 
hier Gesellschafter und gab die nötige Fi-
nanzierung zum Unternehmenskauf mit 

ihren Anteilen. Nach drei Jahren haben 
die heutigen Gesellschafter diese Anteile 
von der MBG wieder zurückgekauft. Das 
Unternehmen steht auf soliden Füßen. 
Die MBG war in dem Fall Starthilfe und 
hat die Transaktion des Unternehmens 
zur Nachfolge ermöglicht. Zum Unterneh-
men zählen heute 20 Mitarbeiter, denen so 
Arbeit gesichert wurde. 

Dies bestärkt Markus H. Michalow in sei-
nem Tun, diesen Unternehmen zu helfen. 
Er geht auch selbst in die Unternehmen, 
spricht mit den Mitarbeitern. Er hört sehr 
oft Dankbarkeit, wenn durch die Unter-
stützung seitens der BBS eine Nachfolge 
des Unternehmens gesichert wurde. Das 
gibt ihm das Gefühl, alles richtig gemacht 
zu haben und macht ihn stolz. Zu Recht. 
So unterstützen sie auch die jungen 
Start-up-Unternehmen, die in den Bal-
lungsräumen Leipzig, Dresden und Chem-
nitz immer mehr emporkommen, so etwas 
das Impact Hub in Dresden, über welches 
in den letzten Heften bereits berichtet 
wurde. Solche Gründungsschmieden mit 
zu unterstützen, versteht Michalow als 
seinen Auftrag. Damit einhergeht auch 
ein Umdenken der neuen Unternehmer. 
Ein Gründer von heute tickt anders als vor 
20 Jahren. Markus H. Michalow versteht 
sowohl deren Sprache als auch die der 
Alt-Unternehmer. Er und sein Team sind 
Macher. Sie entscheiden für den Unter-
nehmer, für Sie. 

Die Praxis sieht in der Regel wie folgt aus: 
Der Unternehmer möchte ein finanzstar-
kes Vorhaben umsetzen und benötigt  
dafür Finanzmittel: Sein erster Weg führt 
zu seiner Hausbank. Unternehmer und 
Konzept überzeugen. Jedoch kann der 
Unternehmer nicht genügend Sicherhei-
ten und/oder Eigenmittel vorweisen. 
Ende des Vorhabens? Nein, hier kommt 
die BBS ins Spiel – mit einer Bürgschaft 
bis zu einer Höhe von 80 % der Kre-
ditsumme. Was nach viel Bürokratie 
klingt, gar nach Behörde klingt, ist es 
ganz und gar nicht. Die BBS denkt im 
Sinne der Unternehmer. 

Bei uns gibt es schnelle 
Entscheidungen.

Dafür richtet die BBS sachsenweit 
Sprechtage ein. Der Unternehmer hat 
jetzt ein Wahlrecht: zur Hausbank oder 
bei Krediten bis 200.000 € direkt zur 
BBS? Ihm bietet sich so die Möglichkeit, 
Vorhaben auch direkt mit der BBS zu 
besprechen und diese vor Ort zu beantra-
gen. Nach Prüfung durch die BBS erfolgt 
die Bewilligung durch einen Ausschuss,  
dessen Mitglied u. a. Hans-Joachim Kraatz 
ist. Dieser Ausschuss tagt 14-tägig. So 
können schnelle Entscheidungen garan-
tiert werden – ganz im Sinne des Dienst-
leistergedankens, den die BBS hat. In 
Prioritätsfällen wird eine Entscheidung 
auch schon mal per Umlaufbeschluss  
ad-hoc gefällt, damit der Unternehmer 
mit einer Entscheidung auch früher 

rechnen kann. Michalow fasst dieses 
wirtschaftliche und unternehmerische 
Denken treffend zusammen: 

Es geht nicht um uns, es 
geht um den Unternehmer.

Bei einer positiven Entscheidung des 
Ausschusses erhält der Unternehmer ein 
Bürgschaftsangebot, welches noch am 
selben Tag an den Antragsteller per PDF 
versandt wird. Kurzum: Wenn der Un-
ternehmer einen Kredit erhält, steht die 
BBS mit 80 % hierfür gerade. Eine große 
Sicherheit für den Unternehmer – und 
die Hausbank. Sofern der Unternehmer 
die BBS vom Bankgeheimnis befreit, wird 
dieses Bürgschaftsangebot direkt an die 
benannten Banken – ebenfalls am selben 
Tag – geschickt und landet so direkt beim 
Entscheider. Einer schnellen Realisierung 
der Kreditgewährung steht nichts (mehr) 
im Wege. Dieses positive Bürgschaftsan-
gebot gibt dem Unternehmer darüber 
hinaus eine neue Position als Kreditan-
tragsteller. Das Verhältnis wird sozusagen 
gedreht. Neben der 80-prozentigen Bürg-
schaft, die nicht vorhandene Sicherheiten 
ersetzt, liegt eine profunde Analyse vor. 
Besser geht nicht. So führt dies in der Re-
gel zu einer Kreditbewilligung von 99,9 %. 

Wir geben dem  
Unternehmer nicht nur eine 

bessere Stellung. 

 Wir reduzieren auch  
Arbeitsaufwand bei den 

Hausbanken.

Michalow selbst ist seit 2010 Geschäfts-
führer der BBS. Viele seiner Mitarbeiter 
sind schon viel länger in der BBS. Ein 
Verstehen und Vertrauensverhältnis 
untereinander, aber auch ein enormes 
Netzwerk reichen hier ebenso dem Un-
ternehmer zum Vorteil. So kann auch ein-
mal auf kurzen Wegen über ein Vorhaben 
mit den Beratern gesprochen werden. 
Gerade das Vertrauensverhältnis mit 
Hans-Joachim Kraatz besteht seit 1997. 
Man kennt sich, man schätzt sich und hat 
schon vielen Unternehmern gemeinsam 
Unterstützung zuteilwerden lassen. Das 
verbindet. Ein Mann, ein Wort, möchte 
man es nennen. Wenn man über ein Vor-
haben spricht und aufgrund der langen 
Erfahrung der kmk die Zeichen auf Grün 
stehen, dann bemisst die BBS dieser 
Einschätzung einen hohen Wert zu. Und 
genauso ist es im umgekehrten Fall. 

Wir verstehen uns als  
Selbsthilfeeinrichtung der 
gewerblichen Wirtschaft.

Die Gesellschafter der BBS sind drei Säu-
len: Banken, Kammern und Verbände 
sowie die Versicherungswirtschaft. Der 
Freistaat Sachsen steht als mittelbarer 
Gesellschafter über die SAB kooperativ 

Die Wirtschaft boomt in Deutschland. Viele Unternehmer wollen investieren. Die Nach- 
folge der Unternehmen, einhergehend mit einem Unternehmenskauf, steht an. Finanzstärke  
ist wichtiger denn je. Für die Bereitstellung von Finanzmitteln gibt es in Sachsen – neben 
den Hausbanken – eine wichtige Institution: die Bürgschaftsbank Sachsen (BBS) in Personal- 
union mit der Mittelständischen Beteiligungsgesellschaft Sachsen (MBG). Markus H. Michalow, 
Geschäftsführer, versteht beide Institutionen als Selbsthilfeeinrichtung der gewerblichen Wirtschaft. 
Warum, das lesen Sie im Beitrag.

Die unabhängige  
dritte Instanz 

In der Regel stiller Gesellschafter durch 
die MBG im Unternehmen des Antrag-

stellers als sogenannter Eigenmittelge-
ber. Kein klassischer Gesellschafter mit 
vollem Mitspracherecht, aber Katalog 
zustimmungspflichtiger Geschäfte für 

Unternehmerentscheidungen. Eine volle 
Gesellschafterstellung zur Sicherheit ist 

aber möglich. 

Beteiligung }{
Bürgschaft 80 % Sicherheit durch die  

BBS am Kreditvolumen.{ }
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Bürgschaftsbank Sachsen
Anton-Graff-Straße 20
01309 Dresden

www.bbs-sachsen.de
www.mbg-sachsen.de



KLARTEXT: Ihr Fokus liegt auf der  
Beratung zu Kapitalanlageprodukten.  
Was unterscheidet Sie vom klassischen 
Bankberater? 

Clemens Barthel: Ich war selbst jahre- 
lang als Bankberater tätig, kenne die  
Branche und die Produkte. 2005 bin ich  
aus der Bank ausgeschieden. Ich wollte 
den Kunden nicht mehr Standardpro- 
dukte verkaufen, sondern sie individuell 
beraten. 

Sven Lorenz: Wir sind freie Vermögens-
berater, das heißt, wir sind an keine Produk-
te von Institutionen oder Banken gebun- 
den, sondern können für unsere Mandan- 
ten die besten verfügbaren Marktprodukte 
bedarfsgerecht zusammenstellen. 

Das heißt, Sie analysieren den Markt, 
wo es für Ihre Mandanten die besten 
Anlagebedingungen gibt? 

Clemens Barthel: Wir erleben heute 
in der Bankenwelt einen massiven Wan-
del, egal, ob im Großbankenbereich oder 
den regionalen Sparkassen und Volks-
banken. Die Anleger haben das Gefühl, 
die Produkte werden komplexer statt 
einfacher und dazu leider auch immer 
weniger individuell. Wir haben es uns zur 
Aufgabe gemacht, dass der Mandant die 
Kapitalanlage entdeckt und versteht. Lei-
der fehlt es uns in Deutschland an einer 
grundsätzlichen finanziellen Vorbildung. 
Und nicht zuletzt aufgrund der margina-
len Zinsen fühlt sich so kaum ein Anleger 
in der Lage, überhaupt eine sinnvolle 

Entscheidung für die Ausrichtung seiner 
finanziellen Planung zu treffen.

Sie unterstützen Ihre Mandanten bei 
der Entscheidung? 

Clemens Barthel: Ja. Aus Sorge, eine 
falsche Entscheidung zu treffen, machen 
viele Kunden heute oft lieber gar nichts. 
Als Folge der niedrigen Zinsen und ent-
sprechend geringer Margen kommt hin-
zu, dass sich die Banken immer weiter zu- 
rückziehen. Das ganze Thema Beratung 
wird insbesondere im Bereich der Ver- 
mögensplanung aufgrund des enormen 
Kostendrucks standardisiert, obwohl 
gerade in diesem Themenfeld die Men-
schen sehr unterschiedliche Voraus-
setzungen mitbringen. Daher ist eher 
eine sehr individuelle Lösungsfindung 
erforderlich. Neue Regulierungen verun-
sichern dabei den Kunden und verstär-
ken den Angst-Effekt zusätzlich. Dabei 
sollen Richtlinien dafür sorgen, dass für  
Kunden mehr Transparenz entsteht. 
Tatsächlich erfahren wir in der täglichen 
Arbeit , dass die Erfüllung der vielen auf-
sichtsrechtlichen Vorgaben die Kunden 
eher verwirrt. 

Das ist der Punkt, wo der Kunde lieber 
gar nichts macht? 

Clemens Barthel: Genau. Das pas-
siert aber leider in einer Phase, wo es 
extrem wichtig wäre, etwas zu tun, um 
Vermögen aufzubauen und die eigene 
finanzielle Zukunft abzusichern.

Wie holen Sie Ihre Mandanten aus 
dieser Phase? 

Clemens Barthel: Unser Ziel ist es, 
dass der Kunde versteht, dass Kapital-
anlage gar nicht schwierig ist, wenn er 
seinen gesunden Menschenverstand 
einsetzt. Wir suchen für ihn die optima-
len Kapitalanlagen heraus und treffen 
eine seinen Bedürfnissen entsprechen-
de Vorauswahl. Daraus entwickeln wir 
eine langfristige Strategie. Hierbei ist die 
Grundlage unserer Aktivitäten unbeding-
tes Vertrauen und Transparenz. In einem 
Markt von unzähligen Anbietern arbeiten 
wir nur mit wenigen Handverlesenen zu-
sammen. Wir verstehen uns als Wegbe-
gleiter unserer Mandanten. Dabei steht 
für uns die Qualität sowie das Ergebnis ei-
ner vollumfänglichen Beratung im Fokus 
der Beziehung zu unseren Mandanten. 
Auch über die reine Vermögensberatung 
hinaus sind wir Problemlöser: entweder 
selbst oder durch unsere Partner, wie die 
kmk. Unseren Mandanten stehen wir je-
derzeit mit unserem enormen Netzwerk 
als Ansprechpartner zur Verfügung.

Das heißt, Sie begleiten Ihre Mandan-
ten auch zum Anbieter? 

Clemens Barthel: Wir sehen uns als-
Manufaktur. Bei uns gibt es nicht wie bei  
der Bank Produkte im klassischen Sinne.  
Wir passen Kapitalanlageprodukte für un-
sere Kunden an deren individuelle Strate-
gie an. Bei uns gibt es alles, außer Standard. 
Für jeden Mandanten erarbeiten wir nach 

Richtig reich. 

Clemens Barthel und Sven Lorenz hatten den Mut, ihre guten Positionen in führenden Bank- bzw. Fondshäusern 
aufzugeben, um vor einigen Jahren den Weg in die Selbstständigkeit einzuschlagen: mit der Barthel & Lorenz 
Asset Management GmbH. Was Wertschöpfung und Anlagestrategien, aber auch eine gesunde finanzielle 
Grundbildung für sie bedeuten, verrieten sie im Interview.

einem intensiven Erstgespräch eine Stra- 
tegie, wie sein Kapitalplan aussehen  
könnte. So gehen wir mit dem Mandan-
ten Step by Step in die Umsetzung. 

Welche Zielgruppe zählt zu Ihren 
Mandanten? 

Sven Lorenz: Uns begegnen oft Unter-
nehmer, die sehr erfolgreich ihr Unterneh-
men aufgebaut haben, aber deren be-
triebliche oder private Altersvorsorge 
unzureichend ist. Manche haben zu knapp 
kalkuliert, andere vergessen im Tagesge-
schäft ganz, dass es auch zur unternehme-
rischen Verantwortung gehört, neben dem 
Unternehmenserfolg persönliches Vermö-
gen aufzubauen. Der Unternehmer steckt 
einen Großteil seines Lebens ins Unterneh-
men, um beim Ausscheiden dann monat-
lich eine Rente zu beziehen, die gerade so 
reicht? Ein Widerspruch, den wir abstellen. 
Auch Unternehmer, die im Begriff sind, ihr 
Unternehmen zu veräußern, kommen auf 
uns zu. Das Kapital aus dem Verkaufserlös 
soll gewinnbringend angelegt werden. 

Clemens Barthel: Wir sind im gesam-
ten deutschsprachigen Raum für unsere 
Mandanten unterwegs, vereinzelt auch in 
Teilen Europas. 

Wo setzen Sie an? Wie sensibilisieren 
Sie Ihre Mandanten für dieses Thema? 

Clemens Barthel: Wir sind ausge-
zeichnet vernetzt und werden vor allem 
von Mund zu Mund weiterempfohlen. 
Das ist auch der Grund dafür, dass wir 
bis heute ohne eigene Webseite auskom-
men. Weil uns aber auch die allgemeine 
Finanzbildung am Herzen liegt, bieten wir 
mittlerweile eine laufende Podcast-Serie 
zu Vermögensthemen an. 

Wie kam es zu Ihrer Idee mit dem 
Podcast? 

Sven Lorenz: Sich mit Asset-Manage-
ment-Strategien auseinanderzusetzen, 
hat mich schon immer fasziniert. Über 

die vielen Jahre in verschiedensten Sta- 
tionen habe ich mir ein sehr großes 
Wissen angeeignet und viele wertvolle 
Erfahrungen gesammelt, insbesondere 
zu Systemen der Finanzwirtschaft, deren 
Zusammenhänge und Auswirkungen auf 
die Menschen, die in diesem System nach 
Lösungen für ihre individuellen Fragestel-
lungen suchen. Dieses Wissen möchte ich 
gern mit interessierten Menschen teilen. 

Was zeichnet den Podcast aus? 
Sven Lorenz: Der Podcast steht für fi-

nanziellen Erfolg und Lebensqualität. Ich 
habe mehr als 24 Jahre Berufserfahrung 
im Investmentgeschäft. Deshalb bieten 
wir im Podcast unterschiedliche Formate 
an. Es gibt die reinen Content-Folgen, in 
denen ich auf unterschiedlichste The-
men der Finanzwelt eingehe. Ein anderes 
Format sind Interviews mit erfolgreichen 
Persönlichkeiten. Wichtig ist mir dabei, 
verständliche Worte für die teilweise sehr 
komplexe Finanzsprache zu finden. Wir 
wollen die Grundbildung zur Vermögens-
bildung an die Menschen herantragen. 

Der Erfolg Ihres Konzepts gibt Ihnen 
Recht. Aktuell sind Sie in der Kategorie 
Wirtschaft unter den TOP-5 aller 
Podcasts auf iTunes. 

Sven Lorenz: Wir verlassen mit dem 
Podcast in gewisser Weise auch ausge-
tretene Pfade. Nicht auf der Fachebene, 
sondern im Konzert all der Dinge, die im 
Sinne des Erfolgs zusammengehören. 
Finanzielle Unabhängigkeit ist nicht nur 
Geld. Es beginnt vielmehr mit dem richti-
gen Mindset, also der persönlichen Einstel-
lung zu Geld und Erfolg. Aber es geht auch 
um Wohlfühlen und Lebensqualität. Das 
spricht die Menschen an, täglich kommen 
mehr Abonnenten hinzu. Immer öfter wer-
de ich auch deutschlandweit als Speaker 
für Vorträge gebucht. Das ist eine sehr 
spannende Entwicklung als Ergebnis aus 
dem Podcast, auf die wir sehr stolz sind.

Wir haben viel darüber gesprochen, 
was Ihnen wichtig ist im Umgang mit 
Ihren Mandanten. Sie selbst sind seit 
Jahren Mandant der kmk. Wie lautet 
Ihre Einschätzung zu dieser Zusam-
menarbeit? 

Clemens Barthel: Im Ergebnis ist es 
derselbe Anspruch, den unsere Mandan-
ten an uns haben, professionell mit ihren 
Angelegenheiten umzugehen. Diesem 
Anspruch wird die kmk gerecht. Es ist 
stets ein angenehmes Miteinander. Es 
gibt diesen Spruch: „Du sollst niemals 
lügen, nicht vor deiner Frau und deinem 
Steuerberater.“ Dazu gehört eine gesunde 
Vertrauensbasis. Dieses Vertrauen geben 
wir zu 100 % der kmk. Die kmk wird dem 
Begriff Steuerberater auch in hohem 
Maße gerecht. Absoluten Mehrwert hat 
für uns die hohe Spezialisierung der Kanz-
lei, auch mit der pkl. Das hilft sehr und 
wir nutzen das Netzwerk an Beratungs-
kompetenz. Genauso empfehlen wir die 
pkl-kmk auch gern an unsere Mandanten.

Vielen Dank für das Interview. 

Im Interview mit unserer Redakteurin Doreen Ludwig:  
Sven Lorenz (links) und Clemens Barthel (Mitte), Barthel & Lorenz Asset Management GmbH 
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Barthel & Lorenz  
Asset Management GmbH

sl@barthel-lorenz.com 
cb@barthel-lorenz.com 
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Steffen Andrea Linda Toni

Digitalisierung ist in aller Munde. 
Was kommt, was bleibt mit ihr? 
Wird es dabei im Unternehmens-
getriebe stocken? Nein. Dafür 
sorgen Christin Büchner und 
Ronald Meisel, Geschäftsführer 
der datecta GmbH. 

Christin Büchner, Dipl.-Ing. Verfahrens-
technik, verfügt durch ihre langjährige 
Berufserfahrung sowohl in der Chemie- 
als auch in der Lebensmittelindustrie 
über das Know-how für den Umgang 
mit Daten. Ronald Meisel, Dipl.-Ing. Wirt-
schaftsingenieurwesen, bildet als kauf-
männischer Geschäftsführer die perfekte 
Ergänzung. Die Fortschritte im Hinblick 
auf Data Science und Machine Learning 
schwappen jetzt langsam im Zuge der 
Digitalisierung in die Unternehmen über.  
Im Ingenieurwesen ist dies bislang noch 
nicht flächendeckend angekommen.  
Dabei gäbe es Tausende von Anwen-
dungsgebieten, bei denen monetäre 
Potenziale gehoben werden könnten, wie 
Christin Büchner einschätzt. Den Grund 
für den langsamen Wandel sieht sie in 
Kommunikationsbarrieren zwischen 
den Fachexperten der Digitalisierung und 
Industrieunternehmen. Christin Büchner 
und Ronald Meisel sprechen beide Spra-
chen und schaffen so den Transfer. 

Christin Büchner berichtet aus der Praxis, 
dass Digitalisierungsprojekte oft sehr groß 
gestartet werden. Manch Unternehmen  
will gleich alles, und zwar sofort. Oft 
fehlen aber noch die Kenntnisse für die 
Methoden oder das Fingerspitzengefühl. 
Über diesem Aktionismus bleiben die 
ganzen kleinen Potenziale liegen. Sie 
rät, risikolos klein anzufangen und daran 

zu lernen. Vergleichbar mit einer Vorbe-
reitung auf den Marathon: Anstatt klein  
anzufangen, mit fünf oder zehn Kilome-
tern Strecke, wird in den Unternehmen 
direkt der Marathon über eine Distanz von 
40 Kilometern angegangen. Dass dabei  
vorschnell die Puste ausgeht, versteht 
sich von selbst. Kleine Teilerfolge bleiben 
völlig unberücksichtigt. Doch genau hier 
ist der Ansatz von datecta. Sie gehen in 
die Unternehmen und skizzieren auf dem 
aktuellen Ist-Zustand einen Projektab-
lauf. Wichtig ist datecta dabei die Kom-
munikation mit der Unternehmensbasis, 
also nicht nur mit der Management-, der 
Geschäftsführerebene, sondern mit den 
Ingenieuren und Technikern, die am 
Tagesgeschäft ganz nah dran sind. Dort 
ist das Wissen und da manifestieren sich 
auch die Potenziale für eine erfolgreiche 
Digitalisierung. Mit der richtigen Kom-
munikation kann auch die Sorge der 
Mitarbeiter zum Schreckgespenst „Ar-
beitsplatzverlust“ genommen werden. 
Digitalisierung bietet die Möglichkeit, 
monotone Aufgaben durch Maschinen 
zu ersetzen. Das schafft kreativen (Frei-)
Raum für Wachstum – sowohl auf per-
sönlicher Ebene als auch für das ganze 
Unternehmen. 

Wir machen die Potenziale 
des maschinellen Lernens 

zugänglich.

datecta entwickelt für seine Kunden 
beispielsweise Prognosemodelle als  
Diagnose-Tools für Produktionsprozesse.  
Diese Modelle beantworten Fragen 
wie: Wie kann ich bestimmte Qualitäts- 
parameter optimieren? Warum ist  
mein Prozess gestört? Auf Basis der  

vielzähligen Sensordaten des 
Prozesses können mittels 
des Modells Anhaltspunkte 
und  Antworten auf Fragen 
gefunden werden, die der 
Mensch nicht oder nicht so 
schnell zu beantworten weiß.

Jedoch gibt es Punkte, in denen mensch-
liches Know-how unersätzlich ist, wie 
etwa persönliche Beratung. Was datecta 
mit Kommunikation auf Augenhöhe um-
setzt, findet es auch in der Beratung 
bei pkl und kmk. Das offene Ohr 
der Berater sowie die prompte, 
kompetente Antwort, gerade 
auch in speziellen Fragen, schät-
zen Christin Büchner und Ron-
ald Meisel. Ein Unternehmen ist 
schnelllebig. Diesen schnellen Takt 
gehen pkl und kmk mit ihrer Bera-
tung mit. Kein Bremsklotz, sondern 
ebenfalls rotierendes Zahnrad, wie 
es Christin Büchner zusammenfasst. 

datecta GmbH
Burgkstraße 24
01159 Dresden
Telefon  0151 20911923
www.datecta.com

Das Zahnrad Ihrer 
Digitalisierung

Sie gestalten seit der ersten Ausgabe im Jahr 2010 unseren  
KLARTEXT. Aber mehr noch: Sie geben uns ein visuelles  
Erscheinungsbild. In unserem Best-of-KLARTEXT finden Sie 
dazu ein Best of Design: Heute stellen wir Ihnen Steffen Knopek 
und sein Team persönlich vor.

KNOPX ist abgeleitet aus dem Namen seines Inhabers: Steffen 
Knopek. Dieser hat Kommunikationsdesign von der Pike auf 
gelernt: ein Studium an der Folkwang Universität der Künste 
in Essen, einer Universität mit hervorragendem Ruf, welches 
er 1999 als Diplom-Kommunikationsdesigner abschloss. Schon 
während seines Studiums arbeitete Steffen Knopek erfolgreich 
für den freien Markt – für die Essener Agentur WILDDESIGN, aber 
bereits auch international in Kiew, am Redesign des Inflight- 
Magazins der Ukraine International Airlines.

Der Beginn von KNOPX. 

1999 – nach Abschluss seines Studiums – entschied sich  
Steffen Knopek für die Selbstständigkeit. Erste große  
Projekte waren die Logoentwicklung und Kampagnenum-
setzung zur Schacholympiade Dresden sowie Markenent-
wicklungen und Kampagnen für print24 oder veos.

2005 gründete er mit Alexander Clauß die Werbeagentur  
Knopek Clauß. 2013 standen sie vor der Entscheidung: weiteres 
Wachstum oder zurück zur Quelle? Das Ziel, alle Ressourcen in 
Gestaltung und Design stecken zu können, bewog beide zum 
Ursprung zurückzukehren – weg von einer Full-Service-Agentur.
 
Seit 2013 arbeitet Steffen Knopek mit seinem heutigen 
Team aus drei Mitarbeitern in der Königsbrücker Straße 43.  

Ein helles Ladengeschäft mit viel Raum zur Kreativität.  
Das Designbüro KNOPX war geboren. 

Sein Anspruch und der seines Teams ist es, eine leichte, bewegli-
che Einheit zu sein. Hohe Kreativität, schnell und individuell auf 
Kundenwünsche reagieren zu können, das macht das KNOPX 
Designbüro aus. Ihre aktuellen Kunden sind so vielfältig wie in-
teressant: REWE, veos, Obst vom Bodensee, GreenbergTraurig, 
unitedprint, die Sparkassen-Versicherung Sachsen, Balance-
Film und viele kleine und mittelständische Unternehmen. 

Was KNOPX bietet: maßgeschneiderte Lösungen in allen  
Bereichen des Print- und Webdesigns, wie Logoentwicklung, 
Corporate Design, Markenentwicklung und Markeneinführung, 
Kampagnen, Anzeigen, Filme und Animation … die Aufzählung 
ließe sich noch mannigfach erweitern. 

Neben dem Design gibt es bei KNOPX eine weitere Besonder-
heit: einen öffentlichen Ausstellungsraum für Malerei, Grafik, 
Illustration, Fotografie oder Animation. Damit geben Steffen 
Knopek und sein Team unterschiedlichsten Künstlern die  
Möglichkeit, ihre Arbeiten zu präsentieren. 

Aktuell bereiten wir die  
13. Ausstellung vor und jede hat  

bei uns ein eigenes Konzept. 

Damit entstand ein Raum, der die Lust des Teams an der  
Ideenfindung und Gestaltung eigener Bilder nach außen trägt. 
Die Verschmelzung von Kunst und angewandtem Design  
spiegelt sich in den Arbeiten von KNOPX wider. KNOPX hat den 
Mut, andere Wege zu gehen. Wir gehen mit ihnen. 

KNOPX Designbüro
Steffen Knopek
Königsbrücker Straße 43
01099 Dresden 

Telefon  0351 89964433
info@knopx.de
www.knopx.de

Genauso wichtig wie ein guter Text ist das richtige  
Layout. Erst damit wird ein Text lesbar, ein gedank-
liches Bild sichtbar, eine Botschaft verständlich.  
Verstehen ist Sehen und Denken. In den vielen  
Jahren, seit Sie uns kennen, ist unser Partner für  
das richtige Layout – eben das Salz in der Suppe –  
das KNOPX Designbüro.
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Ab 25. Mai 2018 gilt die EU-Datenschutzgrundverord-
nung (DSGVO). Das heißt, alle Unternehmen müssen 
europaweit einheitlich Standards beim Umgang mit 
personenbezogenen Daten umsetzen. Anlass für 
uns, Ihnen die wichtigsten Fakten aufzuzeigen.

KLARTEXT: Der 25. Mai steht als Stichtag für die Vereinheitli-
chung der EU-Standards im Datenschutz: Was bedeutet das 
konkret? 

Jörg Linow: Die bisherigen gesetzlichen Regelungen zum 
Datenschutz werden weitgehend durch die neue DSGVO ersetzt. 
Das deutsche Bundesdatenschutzgesetz wird weiterhin vor al-
lem dort gelten, wo detaillierte Regelungen in der DSGVO fehlen. 
Vorrangige Norm für alle Unternehmen und Institutionen im Be-
reich Datenschutz wird aber die DSGVO sein. Das Gesetz gilt ab 
diesem Tag zwingend. Eine weitere Übergangsfrist gibt es nicht. 

Also alle Unternehmer sind hier verpflichtet, sich an die neue 
gesetzliche Regelung anzupassen oder gibt es hier Unter-
schiede, beispielsweise nach Unternehmensgröße? 

Nein. Die neue Situation betrifft jedes Unternehmen. Egal 
welcher Größe. Jedes Unternehmen, das persönliche Daten 
verarbeitet, ist hiervon betroffen: Kunden- und Beschäftigten-
daten, Newsletter-Empfänger, Akquiseadressen, der Auftritt in 
den Sozialen Netzwerken sind nur ein paar Beispiele. 

Also muss wirklich jedes Unternehmen Verzeichnisse über die 
Verarbeitungstätigkeiten bezüglich der personenbezogenen 
Daten führen? Ist das nicht zu viel Aufwand für einen kleinen 
Handwerker oder den Freiberufler? 

Es gibt in der Praxis eine wichtige Ausnahme für Unter- 
nehmen mit weniger als 250 Mitarbeitern. Diese müssen nicht  
für jedes Verarbeitungsverfahren ein Verzeichnis anlegen, 
sondern nur für bestimmte Verfahren. Ob die Ausnahme- 
voraussetzungen vorliegen, muss in jedem Einzelfall sehr 
sorgfältig geprüft werden. Die Einwilligung zur Erhebung 
der beschriebenen Kundendaten wird aber auch in den 
Ausnahmefällen erforderlich bleiben. 

Was heißt das für den Unternehmeralltag? 
Dem Unternehmer obliegt künftig zu den bisherigen  

Regelungen des Bundesdatenschutzgesetzes die Rechen-

schaftspflicht. Das heißt, der Unternehmer als Verantwortli-
cher muss jederzeit den Nachweis führen können, dass er die 
Vorschriften gemäß der DSGVO einhält. Anderenfalls drohen 
erhebliche Sanktionen.

 
Von welcher Größenordnung bei den Sanktionen sprechen 
wir? 

Bei Verstößen drohen Geldbußen bis zu 20 Mio. € oder aber 
4 % des weltweiten Umsatzes. 

Was sollten Unternehmer daher tun und vor allem wann? 
Zunächst sollten sich die Unternehmer jetzt mit den Rege-

lungen beschäftigen und die Vorgaben im Unternehmen umset-
zen, nicht erst zum 25. Mai. Schützen kann man sich nur, indem 
man sich umgehend mit der Umsetzung der DSGVO befasst. Die 
Zeit ist knapp. Alle Unternehmen und Institutionen, die sich mit 
personenbezogenen Daten befassen, werden in die Pflicht ge-
nommen. Das heißt aber auch, dass alle diese Einrichtungen bei 
Verstößen haften.

Was ist konkret zu tun? 
In den Unternehmen sollte ein Datenschutz-Manage-

ment-System errichtet werden, welches die Verantwortlich-
keiten, Kontrolle und Dokumentation klar regelt. Dazu sollten 
Verfahrensverzeichnisse geführt werden, mit denen die Ver-
arbeitung personenbezogener Daten prüfsicher dokumen-
tiert wird. Verarbeitet ein Unternehmen etwa besonders 
sensible Daten (wie z. B. in Arztpraxen, Apotheken) oder be-
schäftigt das Unternehmen mindestens zehn Mitarbeiter, die 
personenbezogene Daten automatisiert verarbeiten, dann 
muss zwingend ein Datenschutzbeauftragter bestellt wer-
den. Oft eine Funktion, die nebenbei von einem internen 
Mitarbeiter übernommen wird. Die Bestellung eines externen 
Datenschutzbeauftragten könnte hier für viele Unternehmen 
ein Weg sein, Verstöße zu vermeiden und das Haftungsrisiko 
zu reduzieren. Allerdings bleibt es auch bei Bestellung eines 
Datenschutzbeauftragten bei der grundsätzlichen Haftung 
des Unternehmens.

Apropos personenbezogene Daten: Welche sind das konkret? 
Das sind alle Informationen, die sich auf eine identifizierte 

oder identifizierbare Person beziehen, wie Name, Adresse, 
E-Mail, Telefonnummer, Geburtstag, Kontoverbindung, Stand-
ortdaten, IP-Adressen, Cookies usw. 

Zählen also auch Adressdaten für die Akquise oder die 
Geburtstage der Kunden dazu? Wenn diese Daten in Sozialen 
Netzwerken, wie XING, Facebook o. Ä. veröffentlicht sind, 
bin ich als Unternehmer dann auf der sicheren rechtlichen 
Seite? Oder soll ich jeden meiner Kunden über die Speiche-
rung der Daten informieren? Für Unternehmer ein immenser 
Aufwand. 

Ja, auch diese Daten gehören dazu. Das ist ein großer Aufwand. 
Bestandsdaten dürfen ab dem Stichtag 25. Mai nur dann verwen-
det werden, wenn ihre ursprüngliche Erhebung den Kriterien 
der DSGVO genügt und von mindestens einem der Erlaubnistat-
bestände, wie Einwilligung, Vertragserfüllung, Wahrung berech- 
tigter Interessen, gedeckt ist. Aber nicht jede bereits vorliegende 
Einwilligung ist ausreichend. Ich empfehle, im Zweifel neue Ein-
willigungen einzuholen und dies akribisch zu dokumentieren. 
 
Die DSGVO schreibt dazu vor, dass die Einwilligung der 
Personen erforderlich ist und dies mit dem prüfsicheren 
Nachweis auch belegt sein muss. Wie kann also künftig mit 
diesen Daten umgegangen werden? 

Die Erhebung, Verarbeitung und Nutzung dieser Daten ist 
grundsätzlich verboten. Ausnahme: Der Unternehmer hat die 
Erlaubnis, entweder durch ausdrückliche Einwilligung oder 
durch Gesetz. Die Erlaubnis bezieht sich nur auf den wirklich vor-
gesehenen Zweck. Das heißt, es dürfen nur die Daten erhoben 
und verarbeitet werden, die im unmittelbaren Zusammenhang 
mit der Aufgabe stehen. Die Erlaubnis kann jederzeit widerrufen 
werden. Dann müssen auf Verlangen die Daten gelöscht werden 
und dies ebenfalls dokumentiert werden. 

Wie lässt sich das in der Praxis umsetzen? 
Das lässt sich nicht pauschalisieren, sondern ist vom Zweck 

der Datenerhebung und von der Tätigkeit des Unternehmens  
abhängig. Besonders wichtig ist, dass man sich die Einwilligung 
zur Erhebung der Daten geben lässt, die Betroffenen bei Erhe-
bung klar und deutlich darüber informiert, zu welchem Zweck 
die Daten verarbeitet werden und dies auch dokumentiert. 
Wichtig ist auch der Hinweis auf die Widerrufserklärung. Na-
türlich wird das den Unternehmer einigen Aufwand abfordern. 

Fast alle Unternehmen haben einen Webauftritt, sprich 
Homepage, sind in Sozialen Netzwerken präsent. Brauchen 
diese eine neue Datenschutzerklärung, gerade im Hinblick 
auf die angesprochenen Cookies, IP-Adressen? 

Ja, unbedingt. Hier sollte die Formulierung nie pauschal erfol-
gen, sondern es ist dringend anzuraten, sich anwaltlich beraten 
zu lassen. Wie bei jedem Vertrag gilt auch hier: Nur auf die eige-
ne Homepage speziell zugeschnittene Datenschutzerklärungen 
sind rechtssicher. Von Mustertexten ist ausdrücklich abzuraten. 

Die DSGVO fordert IT-Sicherheit und demzufolge auch Daten-
schutz auf Servern etc. Wer ist zuständig? Der Unternehmer, 
der beauftragte IT-Dienstleister? 

Alle Unternehmen und Institutionen, die sich mit personen-
bezogenen Daten befassen, sind zuständig. Auch wenn diese 
ihre Daten bei einem Drittanbieter, z. B. in der Cloud speichern, 
sind sie trotzdem verantwortlich.

 
Bei personenbezogenen Daten denke ich auch an Arbeitneh-
mer. Werden sich hier für die Arbeitgeber auch Neuerungen 
ergeben bei der Erhebung und Speicherung der Daten ihrer 
Arbeitnehmer? 

Weiterhin gilt, dass personenbezogene Daten von Beschäf-
tigten für Zwecke des Arbeitsverhältnisses verarbeitet werden 
dürfen. Neu ist, dass als Beschäftigte nun auch Leiharbeiter und 
Freiwillige nach dem Bundesfreiwilligengesetz gelten. Als recht-
liche Grundlage können hier eine Betriebsvereinbarung, eine 
Dienstvereinbarung oder der jeweilige Tarifvertrag gelten. Hier 
sollten Arbeitgeber jedoch die Rechtssicherheit mithilfe anwalt-
licher Unterstützung prüfen lassen. Unsere Erfahrung zeigt, dass 
es bei vielen Unternehmen erheblichen Handlungsbedarf gibt. 
Gleichfalls sollten die Arbeitgeber sich die Einwilligung der Arbeit-
nehmer geben lassen und sie auch über das Widerrufsrecht, gera-
de im Falle der Auflösung des Arbeitsverhältnisses, informieren.

Herzlichen Dank für das Interview. 

Countdown zur EU-Daten-
schutzgrundverordnung: 
Und jetzt? Sie wollen wissen,  

wo Sie auf der Route  

zur DSGVO stehen?

Im Interview:  
Rechtsanwalt  
Jörg Linow, pkl 

pkl legal Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
Jörg Linow, Rechtsanwalt 
Glashütter Straße 104
01277 Dresden 

Telefon  0351 86266201
linow@pkl.com
www.pkl.com

Sie haben Fragen oder möchten sich beraten lassen?
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Eine Kinokette wie CinemaxX hat 30 Multiplex-Kinos mit je  
zehn Sälen á fünf Vorstellungen pro Tag: Das sind 1.500 Vor-
führungen pro Tag. Für jede Vorstellung gibt es eine andere  
Pre-Show. Eine immense Aufgabe, die gerade bewältigt, für den 
nächsten (Vorführ-)Tag ansteht. Die engen Vorgaben der Werbe-
zeigenden müssen dabei bedacht werden. Bei den Trailern ist es 
dasselbe. Big Deal eben – je enger am Hauptfilm, umso besser 
platziert, berichtet Dr. Teichfuß. Eine planerische Arbeit – ein 
Redaktionspuzzle, wenn man so will, an den engen Vorgaben 
ausgerichtet. Die Zeit des Vorprogramms ist hart umkämpft, 
wie es Dr. Teichfuß zusammenfasst. Jeder will ein Stück des 
Kuchens, um den Zuschauer für sich zu gewinnen. 

Die Lösungen aus dem Haus CINEDAVIS® leisten genau dies. 
Eine Software, die die Kinos selbst anwenden können oder 
CINEDAVIS® wendet sie im Auftrag der Kinos an und stellt so 
das Vorprogramm zusammen. Dabei sorgt das Unternehmen 
nicht nur für das Redaktions- und Planungs-Tool, sondern auch 
für das Ausspielen des Vorprogramms in digitaler Form. So be-
wältigt das Unternehmen im Jahr etwa 90 Millionen Play-outs. 

Dr. Teichfuß, promovierter Physiker, brennt mit seinem Team für 
diese Arbeit. Wie er selbst sagt, hat sie einen hohen Unterhal-
tungswert, ist aber auch extrem anstrengend. Dies liegt auch an 
den verlagerten (Arbeits-)Zeiten. Während die Industrie in der 
Regel in den frühen Morgenstunden beginnt, verlagern sich die 
Arbeitsstunden bei CINEDAVIS® oft auch in den Abend. Dafür 
gibt es auch einen einfachen Grund: Haben Sie schon einmal 
frühmorgens versucht, im Kino jemanden zu erreichen? Dort 
passiert vor 10:00 Uhr morgens wenig. Dafür kann es dann aber 
auch mal bis in die Nacht bis 2:00 Uhr gehen. Und dies zieht 
sich durch das gesamte Team von CINEDAVIS®: vom Techniker 
bis zur Assistenz. 

Unser Job ist schick, aber sehr anstrengend.

Die Mannschaft hinter CINEDAVIS® ist jung und belastbar.  
Dr. Teichfuß weiß um sein gutes Team. Er selbst sagt über sie, 
die sind dafür geboren. Dieser Beruf ist für sie ein Lebensgefühl. 
Sie brennen für ihren Job, für diese Abwechslung, den  
Socializing-Effekt. Und diesen gibt Dr. Teichfuß seinem Team 
mit Incentives auch gern: zu Filmfestspielen in Cannes, zur  
Berlinale in Berlin und zahlreichen weiteren Highlights der 

Branche, wie Filmpremieren, schickt er schon auch seine  
Mitarbeiter/-innen. Mit den Hollywood-Stars ein Gläschen Sekt 
auf dem roten Teppich – ein Erlebnis, das begeistert und für 
viel Stress und Zeitdruck dann eben auch einmal entschädigt.
 
Neben dem Stress und dem Highlife der Branche ist dem 
Unternehmen Partnertreue wichtig. So zählt CINEDAVIS® seit 
Beginn an zu den Mandanten der pkl. Dr. Teichfuß begründet es 
so: „Wir wollen eine hohe Verlässlichkeit.“ Gerade die Bereiche 
Vertragsrecht, auch internationales Vertragsrecht aufgrund 
der Kooperationen mit den USA, und (außen-)steuerrechtliche  
Aspekte sind dem Unternehmen wichtig. Auch durch den 
starken Mitarbeiterzuwachs der letzten fünf Jahre spielt Ar-
beitsrecht zunehmend eine Rolle. Dies kann die pkl durch ihre 
erfahrenen Juristen gewährleisten.

Freuen Sie sich also auf Ihren nächsten Kinobesuch. Sollten Sie 
bisher zu den wenigen Prozent zählen, die erst kurz vor dem 
Film ins Kino huschen, weil ja ohnehin erst Werbung kommt – 
denken Sie Kino neu. Es lohnt sich. 

Denken Sie ein paar Jahre zurück. Wenn 
Sie im Zuschauerraum saßen, an der Wand  
hinter Ihnen gab es ein kleines Fens-
terchen, aus dem der Film auf die Lein-
wand projiziert wurde. Die Filme waren 
auf riesigen Rollen. Erinnern Sie sich an 
die Erstausstrahlung zu „Herr der Ringe“  
2001, als der Film durch eine Pause unter- 
brochen wurde? Nicht etwa, weil den 
Kinobesuchern nicht mehr drei Stunden 
am Stück zugemutet werden sollte, 
sondern weil die Filmrollen gewechselt 
werden mussten. Auf eine Filmrolle  
passte nur eine bestimmte Spielfilmlänge 
und konnte aufgrund ihrer Schwere nur 
von zwei Personen getragen werden. Ein 
Refugium, was lange Jahre den Kinos 
noch blieb. In vielen anderen Medienbe-
reichen war die Digitalisierung bereits 
vorangeschritten: Die CD löste die Schall-
platte ab, Videos und Musik werden zum 
Teil über Streaming-Dienste verbreitet. 

Die Technik der Kinos war über ein Jahr-
hundert fast gleich geblieben – im Wider-
spruch zu den Filmen: Science-Fiction, 
Fantasy, Action. STAR WARS war der erste 
Film, der 1999 digital ausgestrahlt wur-
de. Eine Sensation, wie Dr. Teichfuß sich  
erinnert, als der Film erstmalig am Potsda-
mer Platz in Berlin präsentiert wurde. Das 
IMAXX in Berlin – ein Vorreiter in Sachen 
Kino. Sie waren es auch, die als erstes Kino 
3D präsentierten. Dieses Erlebnis hat die 
Leidenschaft von Dr. Teichfuß geweckt, 

sich mit der Thematik Digitalisierung  
näher zu befassen. Das Feld war noch 
komplett unbesetzt. Es gab kein Equip-
ment, keine Software. Berlin war zwar 
Vorreiter, aber die Technik war lange 
nicht so weit, Kinofilme flächendeckend 
digital laufen zu lassen. Ein Verzicht auf 
die Filmrolle war einfach noch nicht 
möglich. 

Das Unternehmen CINEDAVIS®, gegrün-
det im Jahr 2000, hat sich im Bereich  
Pre-Show digitales Kino zur Aufgabe 
gemacht mit der Bereitstellung von 
Hard- und Software. So stellte es den 
Kontakt in die USA her zu den namhaften  
Regisseuren, Technikern und besorgte 
sich das gesamte Equipment. Dabei  
konzentriert sich CINEDAVIS® nicht auf 
den Hauptfilm selbst, dem Big Deal des 
Kinos. Jede Filmvorführung hat eine Pre-
Show, in der Trailer für künftige Filme und 
Werbung gezeigt werden. Neben Groß-
britannien ist diese in Deutschland sehr 
stark vertreten. Dr. Teichfuß berichtet von 
den USA, die das Konzept Pre-Show über-
haupt nicht kannten. Er selbst hat dies 
erlebt: In Denver betrat er etwas später 
den Kinosaal, im Glaube, es läuft ohnehin 
erst Werbung, doch der Film war schon 
im vollen Gange. Inzwischen ist dies auch 
dort anders. Für Dr. Teichfuß ist dies ganz 
klar auch eine kulturelle Frage. So gibt es 
in der Schweiz ähnlich dem Theater sogar 
Pausen in der Kinovorführung.

Ohne Vorprogramm ist es für 
den deutschen Kino- 

zuschauer kein Kinobesuch.

Dr. Teichfuß betont: „Umso wichtiger 
ist den Kinos die Platzierung der Trailer 
und der Werbung im Vorprogramm. Die 
Gewichtung ist in etwa dieselbe wie der 
Hauptfilm.“ In Deutschland läuft eine  
Pre-Show in Hochzeiten, wie vor Weih-
nachten, bis zu 50 Minuten. Dies ist das 
Feld von Dr. Teichfuß und seinem Team. 
Hier hat CINEDAVIS® Lösungen erarbeitet, 
die sehr erfolgreich sind. Weltweit gibt 
es heute 250.000 Kinosäle. Das ist nicht 
viel, wenn man bedenkt, welche Masse 
es an Autohäusern allein in Deutschland 
gibt. Der Markt ist klein und speziell, aber 
bedeutend. 

Wir sind in Deutschland und 
der Schweiz Marktführer.

Das heißt, die großen Kinoketten, wie 
UCI, CinemaxX etc., gestalten alle ihr 
Vorprogramm mit den Lösungen von  
CINEDAVIS® – dank des von ihnen entwi-
ckelten Planungstools ProRepertoire®
 

Cinedavis GmbH
Bergstraße 31
01069 Dresden www.cinedavis.com

Erinnern Sie sich an Ihren letzten Kinobesuch? Der Moment, als Sie es sich mit Ihrem Getränk und einer Tüte 
Popcorn oder einer Schale Nachos im Kinosessel bequem gemacht haben? Voller Vorfreude auf den Film, den 
Sie in wenigen Minuten sehen werden. Zählt für Sie beim Kinobesuch die Vorschau mit zum Kinoerlebnis? Die 
thematisch platzierten Trailer auf Filme der nächsten Wochen und Monate? Dieses „Muss-ich-auch-sehen-
Gefühl“? Erkennen Sie sich wieder? Damit Ihnen dies im Kino widerfährt, dafür sorgen Dr. Marlon Teichfuß 
und Uwe Hanicke, Geschäftsführer der CINEDAVIS® GmbH. 

Denken Sie Kino neu. 

1514 Mandantenpräsentation pkl  |  CINEDAVIS® GmbH



coreku ist Spezialist für Beschriftungen, 
insbesondere im Maschinen- und An-
lagenbau. In diesem Bereich ist die 
junge Mannschaft hinter dem heutigen  
Geschäftsführer Holger Wandelt sehr stark 
vertreten. Der Chemnitzer Raum, wo die 
Firma seit 1990 ansässig ist, ist ein starker 
und stetig wachsender Industriestandort. 
Hier, aber auch sachsen- und deutsch-
landweit, sind die Geschäftspartner von 
coreku angesiedelt.

Die Wurzeln der coreku GmbH & Co. KG 
liegen im Wendejahr in der Gründung  
einer Werbeagentur mit Ausrichtung auf 
die Anfertigung von Werbetafeln,  
Folieschriften für Schaufenster sowie  
Beschriftungen für Busse und Bahnen.  
Daraus lässt sich auch der ungewöhnli-
che Firmenname ableiten: Computer- 
Reklame-Kunst – kurz: coreku.

Die Umstrukturierung der Firma zu 
einem führenden Zulieferer in Sachen 
Beschilderung durch den früheren Ge- 
schäftsführer und Firmengründer, Bern-
hard Krumpolz, war Spiegel der Markt-
nachfrage. Aber auch mit dieser neuen 
Geschäftsausrichtung ist der Name des 
Unternehmens Programm: Computer 
steht für zunehmende Digitalisierung, 
Reklame führt auf die Anfänge des 
Unternehmens zurück, und mit Kunst 
ist der Sinn für Ästhetik und Schönheit 
umschrieben, jedes Schild individuell, 
aussagekräftig und ansprechend zu 
gestalten. Oft sind es vermeintliche 
Kleinigkeiten, derer es bedarf, damit am 
Ende des Fertigungsprozesses die Optik 

des Schildes stimmt. Und genau diese 
Erfahrungen geben das Quäntchen hin 
zur Perfektion.
 
Zu den Kunden der ersten Stunde zählt 
SIEMENS. Als Zulieferer für dieses welt-
weit erfolgreiche Unternehmen – hier 
am Standort Chemnitz speziell im 
Schaltschrankbau – schaffte coreku den 
Markteintritt als heute deutschlandweit 
führendes Unternehmen in der indi-
viduellen Beschilderung. Mittlerweile 
vertrauen andere große Hersteller im 
Maschinen- und Anlagenbau auf die 
Zuverlässigkeit und das Know-how der 
Callenberger. Seit mehr als zehn Jahren 
liegt der Fokus des Unternehmens auf den 
Industriedienstleistungen – ein starkes 
 Alleinstellungsmerkmal. 

Damit Hunderttausende Schilder ver-
schiedenster Anforderungen täglich her-
zustellen sind, ist coreku breit aufgestellt. 
Neben dem Hauptstandort in Callenberg 
gibt es zwei weitere Produktionsstand- 
orte in Chemnitz. Wozu werden solche 
Mengen an Schildern benötigt? Holger 
Wandelt erklärt es so: 

„Im Maschinen-, Anlagen- und Schalt-
schrankbau wird jedes Kabel, jede 
Klemme beschriftet. Diverse Symbol-, 
Hinweis und Warnschilder sowie 
Bedientableaus und Typschilder sind 
erforderlich, um beispielsweise eine 
Maschine zu bezeichnen und deren 
Bedienung anzuzeigen.“ 

Das lässt einen Schilderwald im Schalt-
schrank vermuten. Damit es nicht 
verwirrend und unübersichtlich wird, 
dafür sorgt coreku als Allrounder im 
Beschriftungssektor. Und das binnen 
kürzester Zeit. Dieser Anspruch ist  
neben der Philosophie eines der 
größten Alleinstellungsmerkmale von  
coreku. Das Thema der Beschriftung 
wird mit dem Kunden analysiert: Was 
ist notwendig? Was ist sinnvoll? Wie 
können die Terminvorgaben umgesetzt 
werden? Holger Wandelt betont: „Indivi-
duelle Beratung, Kostentransparenz und  
Kundennähe ist das, was Kunden  
schätzen.“ 

Das Thema Investition in neue, mo-
derne Beschriftungstechnik ist für das 
Unternehmen Schlüssel zum Erfolg. 
„Auch dadurch ist eine langfristige 
Preisgarantie für die Kunden möglich“, 
ergänzt Holger Wandelt. Auch deshalb 
blicken er und sein Team auf zahlreiche 
langjährige und beständig wachsende 
Kundenbeziehungen. 

Individuelle Kunden- 
wünsche sind unser Maßstab.

So zählen neben der Beschriftung und 
Kabelkennzeichnung auch Hinweis- und 
Typenschilder, Etikettierungen etc. zum 
Portfolio des Unternehmens. Die Vielfalt 
ist mannigfach. Jeder Kundenwunsch 
individuell – von Folien und PVC über 
Aluminium bis hin zu Stahl als Beschrif-

Schilderwald 
im Schaltschrank?

Das möchte man meinen, wenn man sich vorstellt, dass jedes  
einzelne Kabel, jede einzelne Klemme einer Anlage im Schaltschrank  
zu beschriften ist. coreku – das Unternehmen aus Callenberg – sorgt in jeder Hinsicht und  
mit allen technischen Möglichkeiten der Beschriftung dafür, dass System in dieses Chaos kommt.

tungsträger. Aber auch die Beschriftung 
selbst lässt sich auf verschiedenste Weise 
realisieren. „Da gibt es kaum Grenzen“, 
wie Holger Wandelt betont. Hier heißt es, 
die Anforderungen der Kunden herauszu-
arbeiten und umzusetzen. Schnittstelle 
hierfür ist der Vertrieb. Dieser wird von 
Mitarbeitern geführt, welche die Produk-
tion genau kennen und selbst in diesem 
Bereich tätig waren – ein entscheidender 
Vorteil: Ein Vertriebsmitarbeiter, der den 
Prozess hin zum fertigen Produkt genau 
kennt, kann dem Kunden im Verkaufsge-
spräch alle Fragen detailliert beantworten 
und die optimale Lösung zur Beschriftung 
vorschlagen. Vor-Ort-Gespräche beim 
Kunden sind Pluspunkte in der Kunden- 
betreuung und bieten beste Voraus- 
setzungen für eine umfassende Beratung 
zu Fertigung und Einsatzmöglichkeiten.
 
coreku war vor zwölf Jahren bereits Vor-
reiter in der Laserbeschriftung. Während 
andere Unternehmen im Beschriftungs-
sektor dies nach und nach für sich ent-
decken, hatte coreku das richtige Gespür 
für diesen Trend und die Nase vorn – ein 
Umstand, der dem Unternehmen den 
heutigen Erfolg sichert. Maßgeblich an 
dieser Entwicklung beteiligt war Holger 
Wandelt, der 2005 zunächst als Ange-
stellter ins Unternehmen kam. Bereits zu 
diesem Zeitpunkt und in der Folge richtete 
sich der Fokus auf die Möglichkeiten und 
den Fortschritt der Laserbeschriftung. 

„Wir lassen uns in keine Nische drängen“, 
betont Holger Wandelt. Egal, ob ein 
Kunde die klassische Gravur, modernste 
Laserbeschriftung oder ein völlig  
anderes Verfahren für seine Beschilde-
rung wünscht: Geht nicht, gibt’s nicht für 
die Callenberger.
 
Mit der gleichen Bestimmtheit ging das 
Unternehmen auch das Thema Nachfolge 

an: Holger Wandelt, der gelernte Graveur,  
absolvierte neben seinem Vollzeitjob 
ein berufsbegleitendes Studium als  
Betriebswirt. (Doppel-)Belastung macht 
ihm nichts aus. Der junge, dynamische 
Unternehmer hat starken Willen und stets 
ein Ziel vor Augen: das Vorantreiben und 
das Wachstum von coreku. So konnte 
das Unternehmen die Nachfolge mit ihm 
aus den eigenen Reihen gestalten. 2009 
ging das Unternehmen langfristig dieses 
Thema an, 2011 trat Holger Wandelt in 
die Geschäftsführung ein und leitet seit 
2014 das Unternehmen als alleiniger 
Gesellschafter. Er selbst sagt, dass eine 
Nachfolge aus den eigenen Reihen – sei 
es aus der Familie oder intern, z. B. aus der 
Arbeitnehmerschaft – die ideale Lösung 
darstellt. Man kenne das Unternehmen, 
sei schrittweise mit diesem gewachsen, 
man vertraue einander. Durch seine  
eigenen Wurzeln in der Produktion,  
insbesondere seine Ausbildung und  
Beschäftigung als Graveur, versteht er 
sein Metier, kann seinen Mitarbeitern 
Tipps geben und weiß, wovon er spricht. 
Er denkt und lenkt sowohl für die Unter-
nehmensbasis als auch im Sinne seiner 
Unternehmensführung.

Michael Eberlein haben wir 
viel zu verdanken.

Er war es, der die Nachfolge seinerzeit  
zum Thema gemacht und maßgeblich 
begleitet hat. Er stand als Steuer- und Un-
ternehmensberater, aber auch als Mensch 
zur Seite, wie sich Holger Wandelt erinnert. 
Auf ihn konnte er sich verlassen. Neben  
den finanziellen Aspekten, die mit einer  
solchen Nachfolge einhergehen, war 
der Zeitpunkt schwierig: mitten in der 
Bankenkrise 2009. Michael Eberlein 
brachte selbst das nicht aus seiner 

Ruhe und Besonnenheit. Er gab Holger 
Wandelt das Vertrauen, dass dieser 
Weg der richtige und zu schaffen ist. 
Mit viel Herzblut hat er die Übernah-
me begleitet. Mit ihm hat coreku 
einen langjährigen (Unternehmens-)
Freund verloren, der mehr war als nur ein  
Steuerberater. Michael Eberlein hat 
Unternehmen und besonders die Unter-
nehmer selbst geschaffen, gestaltet und 
geformt, gestärkt und unterstützt. Dieses 
Vertrauen gibt coreku auch weiterhin der 
heutigen ehk. „Alexander Holzhauer und 
Hans-Joachim Kraatz haben in Sachen 
Beratung ebendiese Denkweise wie 
Michael Eberlein“, hebt Holger Wandelt 
hervor. „Das Persönliche ist geblieben. 
So fühlt sich das Unternehmen gut aufge-
hoben.“ Gleichfalls weht ein neuer Wind,  
was für das Unternehmen sehr positiv ist. 
So wurden bereits die nächsten Unterneh-
mensschritte in Sachen Digitalisierung 
angegangen. „Mit der ehk haben wir einen 
verlässlichen Partner“, bringt es Holger 
Wandelt auf den Punkt.
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war ihr großes Vorbild: Er habe nicht nur die Zahlen gesehen, 
sondern den Wert des Menschen als Unternehmer dahinter.

Wenige Monate im Sekretariat der Kanzlei gab ihr Michael 
Eberlein bereits die Möglichkeit, mit der Kanzlei zu wachsen: 
Die Stelle der Lohnbuchhalterin musste neu besetzt werden. 
So wurde sie gefragt, ob sie das könne. Ihre prompte Antwort: 
noch nicht. Sie sei ihm sehr dankbar dafür, wie er Menschen 
gefördert und gefordert habe. Das habe ihr das Wachstum bis 
zum Steuerberater heute ermöglicht. Er habe an sie geglaubt, 
sein „Trau dich“ habe ihr enorm viel Kraft gegeben. Auch wenn 
es ein langer Weg war. 

Im Rahmen ihrer zweiten Elternzeit war sie nach kurzer Zeit 
bereits tageweise wieder in der Kanzlei tätig. Auch das vierte 
Kind verlangte von der jungen Mutter keinen Spagat ab. Die 
Kanzlei habe ihr ermöglicht, Karriere und Familie unter einen 
Hut zu bringen, wofür sie sehr dankbar ist. Larisa Ziller liebt ihre  
Arbeit, sie fühlt sich darin so wohl, wie sie selbst sagt. Motivation 
ist für sie der Motor. 

Im Rahmen der Kanzleiübertragung 2015 zur ehk war  
Larisa Ziller an der Seite von Michael Eberlein maßgeblich  
beteiligt. Die persönliche Chemie zu Alexander Holzhauer und  
Hans-Joachim Kraatz passte von der ersten Minute an. Sie 
beschreibt diesen Schritt selbst als ganz neue Erfahrung.  
Sie bedauert es, dass Michael Eberlein diesen gemeinsamen 
Weg nur noch kurz beschreiten konnte. Aber sein Credo, dass 
die Mandanten an Nummer 1 stehen, wird in der Kanzlei 
weitergelebt, ihnen als zuverlässige Partner zur Seite stehen. 
Im ganzheitlichen Beratungsansatz, im Umgang mit den  
Mandanten, eint dies alle drei: Michael Eberlein, Alexander  
Holzhauer und Hans-Joachim Kraatz. 

Das ist auch für die frisch gebackene Steuerberaterin das A&O. 
Starke Partner hat sie sowohl mit Alexander Holzhauer und 
Hans-Joachim Kraatz als ihren Chefs als auch mit ihrer Familie. 
So gelang es ihr trotz der Arbeit in der Kanzlei und einer Groß-
familie ihr Steuerberater-Examen berufsbegleitend zu absolvie-
ren. Ansporn dazu war auch hier Michael Eberlein. Er hat ihr 
immer zugeraten, sie solle es machen, er hat an sie geglaubt. 
Als er dann leider nicht mehr in der Kanzlei war, hat sie für sich 
entschieden, jetzt! Auch ihm zuliebe. Er habe ihr zugeraten, ihr 
vertraut. Sein Glaube daran war ihre Motivation. Jetzt ist sie 
unsere neue Steuerberaterin. 

Larisa Ziller freut sich auf ihre neue Aufgabe, auf die Beratung 
der Mandanten. Guter Beratungsansatz zeichnet für sie auch 
aus, Dinge nicht totzureden, sondern den Funken, eine kleine 
Idee, eine Vision des Unternehmers zu fördern und zu fordern. 
Nach einer Lösung zu suchen, anstatt es plattzumachen, 
weil es augenscheinlich wirtschaftlich keinen Sinn mache.  
Manchmal sind es nur Stellschrauben, aber daran glauben:  
ganz im Sinne, wie sie es von Michael Eberlein gelernt hat. 
Wir freuen uns, sie im Team als Steuerberaterin zu haben und 
sagen: herzlichen Glückwunsch, Larisa. 

Larisa Ziller: eine fröhliche, selbstbewusste Frau. Sie hat im 
Gespräch dieses besondere Strahlen in ihren Augen, wenn sie  
erzählt. Dazu hat sie auch allen Grund: Sie ist nicht nur tüchtig 
im Job, sondern hat neben einer Familienstärke von Mann 
und fünf Kindern nebenberuflich ihr Steuerberater-Examen 
erfolgreich absolviert. Seit 1. Februar 2018 zählt sie zu unseren 
Steuerberaterinnen der ehk. Ein beachtlicher Weg. 

Bereits im Rahmen ihrer Ausbildung 1992 als Industriekauffrau 
in einem großen Konzern, in der sie in vielen Facetten dieser  
Gesellschaft eingesetzt war, spürte Larisa Ziller ihre Affinität  
für Zahlen und die Buchhaltung. Großen Anteil hatte darin 
auch ihre Ausbilderin, deren Leidenschaft Buchhaltung und  
Bilanzen war. Dies übertrug sich schnell. Das Feuer war  
entfacht. Bis 1998 in dem Unternehmen schloss sich die  
Elternzeit ihrer ersten beiden Kinder an.

Hausfrau war und ist für die taffe Frau keine Option. Dafür 
brennt sie zu sehr für ihren Beruf. Bereits im Rahmen ihrer  
Elternzeit hat sie so den Bilanzbuchhalter als Weiterbildung 
abgeschlossen. Zahlreiche Bewerbungen folgten, neben der 
Industrie auch in der Kanzlei Eberlein. Ein neuer Weg, fühlte sie 
sich in der Industrie doch zu Hause, dort war sie groß  
geworden. Doch mit seiner persönlichen Art, seinem  
Vertrauen in ihre Person, hat Michael Eberlein Larisa Ziller  
überzeugt. Dies beruhte aber auf Gleichheit. Sie erinnert sich 
lächelnd an ihren ersten Kontakt, als sie sich in der Kanzlei vor-
stellte: Michael Eberlein habe zu der Zeit „eigentlich“ kein Per-
sonal gesucht, wie er ihr sagte. Eigentlich klinge gut, antworte-
te sie ihm schlagfertig. Nach dem Gespräch und ihrem 
bestandenen Bilanzbuchhalter hatte Larisa Ziller die Stelle. Er 
habe ihr sehr imponiert, wie er Sachen angepackt hat, Men-
schen gesehen hat, reflektiert sie über ihn. Michael Eberlein 

ehk
Moritzpassage Chemnitz
Moritzstraße 19
09111 Chemnitz

Telefon 0371 666388-0
info@ehk-chemnitz.de 
www.ehk-chemnitz.de

Diese drei Worte vereint Larisa Ziller in sich. 
Für sie ist ihre Tätigkeit im Steuerrecht nicht 
nur ihr täglich Brot, sondern ihre Berufung. 
Warum dies so ist und welche Intention  
Michael Eberlein, ihr früherer Arbeitgeber und 
unser leider viel zu früh verstorbener Freund und 
Geschäftspartner, dabei hatte, verriet sie uns.

Steuerberaterin Larisa Ziller

ehk Steuerberatungsgesellschaft mbH

Glauben. Wollen. Tun. 
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Seit Februar 2018 ergänzt sie das Steuerberater- 
Team der ehk: Stefanie Prüfer. Anlass für uns, 
Ihnen diese junge, ehrgeizige Frau vorzustellen.

Die gebürtige Görlitzerin hat nach ihrer Ausbildung zur Steu-
erfachangestellten an der Berufsakademie Dresden den  
Diplom-Betriebswirt in Steuerberatung und Prüfungswesen 
2008 erlangt. Kurze Zeit danach zog es sie nach Chemnitz, wo 
sie neun Jahre lang in einer großen Steuerkanzlei tätig war. 
Ihrem Wunsch entsprechend, beruflich neue Wege zu gehen, 
sich weiterzuentwickeln, auch, um ihren Beratungsansatz mehr 
ausleben zu können, suchte sie nach einer neuen Kanzlei. Ein 
Ansporn für sie war die erfolgreich bestandene Steuerberater-
prüfung im Februar 2015.

Meine Mandanten liegen mir am Herzen.

Fachkräfte- und Zeitmangel ließen es für Stefanie Prüfer in der 
früheren Kanzlei oft nicht zu, die nötige Zeit in das Beratungsge-
spräch einfließen zu lassen. Die nächsten Akten warteten schon. 
Diesen Umstand wollte sie auf Dauer nicht länger – sie möchte 
unterstützen, helfen, beraten und sich vor allem Zeit für ihre Man-
danten nehmen können. Sie resümiert: „Ich habe viel, viel gear-
beitet, aber war am Ende des Tages unzufrieden, meinen eigenen  
Erwartungen nicht gerecht worden zu sein.“ Ihr Anspruch ist es, 

den Mandanten Qualität bieten zu können, in der Bearbeitung 
seiner Unterlagen, aber auch im persönlichen Beratungsansatz. 
Wie sie selbst sagt, hat die Kanzlei Eberlein, die heutige ehk, 
schon immer einen sehr guten Ruf genossen. Michael Eberlein 
habe sich viel Zeit für seine Mandanten genommen. Und für 
Hans-Joachim Kraatz und Alexander Holzhauer hat dies die 
gleiche oberste Priorität. Dies war für sie einer der Gründe, in 
die ehk zu wechseln. In der Kanzlei ist es gewünscht, sich um die 
Mandanten zu kümmern. Ein weiterer Aspekt ist die Fortschritt-
lichkeit der Kanzlei in Sachen Digitalisierung. Hier gibt es keinen 
Stillstand, sondern ein stetiges Gehen sowohl mit der Zeit als 
auch zukunftsorientiert. Stillstand ist tödlich, für die Motivation, 
aber auch für das Unternehmen. 

Stefanie Prüfer schätzt selbst ein, dass sie bei ehk vor einer  
persönlichen Weiterentwicklung steht. Fördern und Fordern 
heißt hier die Devise. Sie schätzt es sehr, dass man sich bei der 
ehk einander hilft, komplexe Sachverhalte gemeinsam disku-
tiert, sich austauscht. Ihr Beruf sei ein stetiges Lernen, wie sie 
selbst sagt. Die offene Kollegialität habe man von der ersten 
Stunde an gespürt und sie sich so sofort wohlgefühlt. Bereits 
nach einer Woche hatte sie das Gefühl, angekommen zu sein. 

Die 34-jährige junge Mutter schätzt auch sehr, dass ihr in der 
Kanzlei die Möglichkeit gegeben wird, Berufliches und Privates 
zu vereinbaren. Oft ist das ein Spagat, gerade für Frauen, wie 
sie sagt. 40-Stunden-Woche mit zwei kleinen Kindern verlangt 
oft viele Kompromisse ab. Nicht so bei der ehk: Durch die  
Möglichkeit, im Homeoffice zu arbeiten, wird Stefanie Prüfer 
sehr entlastet, psychisch wie physisch. Sie muss sich nicht ver-
biegen, wenn die Kinder doch – gerade wenn sie noch klein sind –  
einmal krank sind. Dies gibt ihr ein gutes Gefühl und Motivation, 
ihren Einsatz für das Unternehmen zu bringen. Egal, von wo. 

Wir freuen uns, mit ihr eine ehrgeizige und motivierte Kollegin 
im Team zu haben. Herzlich willkommen, Stefanie. 

Der Mandant im Fokus
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Save the date
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23. Mai 2018 

Rewe Team Challenge

3. Juni 2018

pkl-kmk-Yoga

1. August 2018

Filmnächte am Elbufer
„Das schweigende Klassenzimmer“

3. August 2018 

VIP-Abend exklusiv: KAISERMANIA

3. Oktober 2018 

pkl-kmk Golfturnier
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20. Juni / 18. Juli / 22. August
19. September / 10. Oktober

jeweils 18:00 Uhr, Torwirtschaft 
Großer Garten, Dresden

Raus aus dem Büro und rein in die Natur – zum 
Feierabend werden wir aktiv, haben Spaß am 
Sport und lernen nette Leute kennen. Die Teil-
nahme ist jederzeit möglich und kostenfrei.

Fragen Sie an – gemeinsam werden wir aktiv.

pkl-kmk-Aktiv-Treff 2018 

Änderungen vorbehalten. 

Aktuelle Informationen unter www.pkl-kmk.de



Mandantenseminar
8. März 2018
Ins HYPERION Hotel am Schloss in Dresden luden wir auch dieses Jahr wieder ein, 
Wissenswertes mitzunehmen, sich auszutauschen und gute Stunden zusammen 
zu verbringen. Dieser Einladung folgten weit über 180 Gäste. 

Das diesjährige Mandantenseminar legte besonderen Fokus auf folgende Themen: 

EU-Datenschutzgrundverordnung und Arbeitsrecht (Silvio Lindemann)
Aktuelles aus der Umsatzsteuer (Tim Grobbel)
Update Kasse und Verfahrensdokumentation (Alexander Holzhauer)
BWA – Zahlenfriedhof oder Steuerungsinstrument? (Frank Preißler) 
Investmentsteuerreformgesetz (Steffen Schmidt) und 
Aktuelles aus dem Steuerrecht (Hans-Joachim Kraatz)

Gerade das Thema EU-Datenschutzgrundverordnung brennt aktuell in den  
Unternehmen. Auf S. 12 unseres KLARTEXT finden Sie dazu auch ein Interview mit 
Rechtsanwalt Jörg Linow, was jetzt zu tun ist. 

Kurzweilig und mit Anekdoten aus der Praxis führten die Referenten durch das 
zweistündige Seminar. Im Anschluss nutzten viele Teilnehmer die Gelegenheit, 
bei leckerem Essen und Trinken mit den Referenten zu sprechen, Fragen zu stellen 
sowie das Netzwerk zu pflegen. 

Sollte es Ihnen nicht möglich gewesen sein, daran teilzunehmen, senden Sie uns 
gern eine E-Mail – wir leiten Ihnen das Skript zur Veranstaltung zu. 




