
Agenda

• Rückblick 1. Halbjahr 2015 
!
• Vorschau 2. Halbjahr 2015 
!
• Eingeleitete Maßnahmen

Jahresabschluss 2014

Rückblick auf das erste Halbjahr, was wurde erreicht

Vorschau 2015 - Auftragsbuch, Angebotsplanung, Forecast, Liquplan

Weitere Maßnahmen - Ausbau der Geschäftsfelder



Rückblick 

1. Halbjahr 2015



Erfolge der Akquise

- Neue Website für Dockers

- Landingpage für Habitus 24 (gesund abnehmen)

- Modulkonzept und Produktfotos für Bosch

- Verpackungskonzept für Dennerle Aquaristik

- Fotografie und Imagebroschüre NUSS

- Betreuung von Website und Newsletter für ITK (Monatspauschale)

- Betreuung Kommunikationsmaßnahmen Processline (Monatspauschale)

- Corporate Design und Website Pfalzalarm

- Verpackungskonzept Ambiotex

- Broschürenkonzept und Fotografie für Südzucker



Neuaufstellung der Akquise

• Aufbau einer Akquise-Mannschaft 

• Mitarbeiterschulung zum 

Kundenberater 

• C. Rüffel immer mit Kundenberater 

beim Erstkontakt 

• Kundenberater betreut den Kunden 

dann alleine



AGB installiert

Sicherstellung dass  
der Kunde vor 

Auftragsbeginn mit 

den Allgemeinen 

Geschäftsbedingungen 

einverstanden ist.



Neues Abrechnungsmodell

Aufwand der Bildbearbeitung nicht mehr 

pauschal im Seitenpreis enthalten. 

Aufwandsgerechte Bezahlung.

- Aufwandsgerechte Bezahlung

- Erhöhung der Effizienz



Ausblick 

2. Halbjahr 2015



BWA 1. Halbjahr 2015
Kurzfristige Erfolgsrechnung  2. Quartal 2015 (Apr/15 - Jun/15) - Handelsrecht

SKR 04     BWA-Nr. 1     BWA-Form   DATEV-BWA     Wareneinsatz K51

sabath media Designagentur GmbH

12.10.2015

Blatt 1

227774/37600/2015 Rechnungswesen Einzelplatz pro V.5.0

Bezeichnung Auf-

 schlag

% Pers.-

 Kosten

% Ges.-

 Kosten

% Ges.-

 Leistg.

Jan/2015 - 

Jun/2015

Auf-

 schlag

% Pers.-

 Kosten

% Ges.-

 Kosten

% Ges.-

 Leistg.

Apr/2015 - 

Jun/2015

100,00 932.981,28 106,26348.296,61 Umsatzerlöse

-55.000,00 -6,260,00 Best.Verdg. FE/UE

0,000,00 Akt.Eigenleistungen

100,00 79,21 877.981,28 100,00 101,95115,28348.296,61 147,91Gesamtleistung

11,18 8,86 90.167,23100,00 10,27 10,47 100,0012,8938.953,45 15,19 Mat./Wareneinkauf

88,82 70,35 787.814,05794,14 89,73 91,48 873,73102,39309.343,16 132,72Rohertrag

0,54 0,43 3.535,34 0,40 0,410,631.895,53 0,60 So. betr. Erlöse

89,36 70,78 791.349,39799,00 90,13 91,89 877,65103,02311.238,69 133,32Betriebl. Rohertrag

Kostenarten:

86,74 68,71 593.589,62 67,61 68,93100,00302.126,81 100,00 Personalkosten

5,56 4,40 37.300,83 4,25 4,336,4119.359,55 6,28 Raumkosten

0,12 0,09 478,00 0,05 0,060,13404,00 0,08 Betriebl. Steuern

1,80 1,43 11.385,25 1,30 1,322,086.271,71 1,92 Versich./Beiträge

0,000,00 Besondere Kosten

3,32 2,63 30.206,81 3,44 3,513,8211.550,46 5,09 Kfz-Kosten (o. St.)

7,60 6,02 40.038,06 4,56 4,658,7726.484,18 6,75 Werbe-/Reisekosten

1,55 1,23 11.032,16 1,26 1,281,795.403,07 1,86 Kosten Warenabgabe

2,42 1,92 27.785,97 3,16 3,232,798.435,97 4,68 Abschreibungen

1,45 1,15 10.281,75 1,17 1,191,675.052,40 1,73 Reparatur/Instandh.

15,68 12,42 99.084,31 11,29 11,5118,0854.624,96 16,69 Sonstige Kosten

126,25 100,00 861.182,76 98,09 100,00145,54439.713,11 145,08Gesamtkosten

-36,89 -69.833,37 -7,95-128.474,42Betriebsergebnis

0,56 4.367,20 0,501.955,02  Zinsaufwand

0,18 941,49 0,11631,49  Sonst. neutr. Aufw

0,74 5.308,69 0,602.586,51 Neutraler Aufwand

0,000,00  Zinserträge

2,10 13.950,51 1,597.300,81  Sonst. neutr. Ertr

0,000,00  Verr. kalk. Kosten

2,10 13.950,51 1,597.300,81 Neutraler Ertrag

0,000,00 Kontenkl. unbesetzt

-35,53 -61.191,55 -6,97-123.760,12Ergebnis vor Steuern

0,000,00 Steuern Eink.u.Ertr

-35,53 -61.191,55 -6,97-123.760,12Vorläufiges Ergebnis

Fibu 2015*FEU*B1AJ

Werte in: EUR 

Das vorläufige Ergebnis entspricht dem derzeitigen Stand der Buchführung. Abschluss-/Abgrenzungsbuchungen können es noch verändern.



BWA August 2015



Auftragsbuch 2015



Angebotsplanung



Forecast 2015

- Die Umsatzerlöse sind anhand des Vorjahresvergleiches gegenüber der aktuellen Vorschau angehoben.

- Alle Ausgaben sind soweit wie Möglich exakt definiert oder realistisch hochgerechnet.

- Wir gehen in 2015 von einem positiven Ergebnis aus. 



Liquiditätsplanung 2015

- Der Liquiplan berücksichtigt die angenommenen Umsatzerlöse aus dem Forecast jeweils zur Hälfte im Monat der Rechnungsstellung und zur anderen 
Hälfte im Folgemonat.


- Alle Regelabbuchungen und geplanten Ausgaben aus dem Forecast sind berücksichtigt.



Eingeleitete 

Maßnahmen



Organisations-
analyse 

Organisationsanalyse durch eine externe Unternehmensberatung

mit der Zielsetzung:
!
- Transparenz über operative Schwachstellen und Ursachen

- Stabilisierung der wirtschaftlichen Lage

- Erreichen der erfolgreichen Fortführung des Geschäfts

- Planung der möglichen, zukünftigen Organisationsstruktur

- Verantwortungsübernahme in der Organisation

- Auf- und Ausbau neue Geschäftsfelder
!!!



Neuer 

Geschäftsführer 

Bereich New Business

Christian Rüffel ist seit September Geschäftsführer.

Wichtigste Aufgabengebiete sind Marketing und New Business.
!!!



Management- 
Workshop 

Es wurde ein Management-Workshop mit Geschäftsleitung, Teamleitung und Mitarbeitern in Schlüsselpositionen durchgeführt.
!
Ziele:

Entwicklung Maßnahmenkatalog für verschiedene Geschäftsfelder
!!!!



Vermarktungskonzept 
und Integration 

!

Junifeuer 

Im 4. Quartal 2015 werden noch interessante Redneragenturen recherchiert, welche die Leistungen von Bettina Sabath in ihr Portfolio aufnehmen könnten. 
Die Junifeuer Webseite wird vervollständigt; alle Produkte die angeboten werden, werden auch auf der Website präsentiert. Außerdem wird Junifeuer auf der 
Sabath Media Webseite noch präsenter sein, um das gesamte Leistungsspektrum abzubilden. Viele Kunden der Werbeagentur könnten auch an den 
Beratungsleistungen von Junifeuer interessiert sein oder umgekehrt. Intern wird das Budget zur Kaltakquise festgelegt um im nächsten Jahr dann verstärkt 
die Akquise vorantreiben zu können. Bettina Sabath wird das Buch fertig schreiben und wir werden hierfür und für die Kartenbox und den Jahreskalender 
einen geeigneten Verlag finden. Ebenfalls noch in diesem Jahr wird mit der Planung der Pressearbeit begonnen. 
!
Im ersten Quartal 2016 wird der Jahreskalender erstellt. Das erste Quartal steht ganz unter dem Zeichen der aktiven Bewerbungsphase. Das bereits in 
diesem Jahr erfolgreiche Seminar auf Mallorca, die Unternehmensseminare und die Vorträge von Bettina Sabath stehen im Fokus. Verstärkt werden nun 
auch geeignete Kooperationspartner gesucht, wie z.B. Reiseveranstalter, die an Vorträgen oder Seminaren interessiert sind. Diese könnten möglicherweise 
für Schiffsreisen oder Bildungsreisen im Allgemeinen interessant sein. Das bereits veranstaltete Azubi-Training wurde ebenfalls sehr positiv angenommen. 
Auch hier wollen wir verstärkt Unternehmen kontaktieren, die ihre Auszubildenden schulen lassen wollen.

Als ausgebildete Yoga Trainerin sieht Bettina Sabath Potential Coaching mit Yoga zu verbinden. Auch zu diesem Thema werden wir im ersten Quartal von 
2016 die Vermarktung von Junifeuer verstärkt ausrichten. 
!
Auch das 2. und 3. Quartal 2016 wird völlig auf die Vermarktung ausgerichtet sein und so werden die bereits im 1. Quartal angegangenen Themen noch 
weiter verstärkt. Es ist ein aufwändiger Prozess die Marke Junifeuer gezielt zu platzieren, passende Partner zu finden und Kunden zu gewinnen. 
!



Ausbau und Vermarktung 

!

Social Media 

– Zusätzliche Ausbildung einer Mitarbeiterin im Bereich Social Media Management

– Einkauf von externen KnowHow (Dominik Fuertbauer)

– Erarbeitung einer Strategie zur Vermarktung

– Aufsetzen eines Umsetzungskonzepts

– Start noch in 2015
!
Im letzten Quartal 2015 werden Preise festgelegt. Außerdem werden wir den Bereich Social Media in unsere Akquise mit aufnehmen. Ein weiterer Punkt, 
noch in diesem Jahr, wird die Recherche nach geeigneten Partnern sein.
!
Im 1. Quartal 2016 wird unsere Mitarbeiterin ihre Weiterbildung im Bereich Social Media beenden. 

Das für das 2. Quartal geplante erste Social Media Event werden nun die nötigen Vorbereitungen getroffen. Hierzu wird ein Mailing erstellt und das Event 
geplant. Es wird ein kleiner Rahmen von höchstens 30 ausgewählten Personen sein und eine Auftaktveranstaltung zum Netzwerken darstellen. Kleine 
Snacks und Getränke, dazu ein kurzer Vortrag zum Thema. 




Ausbau und Optimierung 

!

Web Standards 

Wir werden für Kleinkunden oder Kunden mit geringem Budget Standard Angebote erstellen. 

Es wird ein Basispaket geben, welches durch Bausteine zu erweitern ist. Wir erstellen diese Angebote einmal und haben dann die Möglichkeit durch 
geringen Zeitaufwand diese dem potentiellen Neukunden anzupassen. 
!
Im letzten Quartal werden die verschiedenen Angebotstypen definiert. Die Finanzierung zur Neuentwicklung und Vermarktung der Web Standards wird 
festgelegt. Außerdem beginnen wir mit Recherchen für Messen die zu diesem Thema interessant sein könnten.

Im ersten Quartal des nächsten Jahres werden dann Snippets programmiert und eine Landingpage erstellt, sodass wir dieses Thema natürlich auch im Web 
bekannt machen. Außerdem benötigen wir Printmittel, da wir bereits im ersten Quartal zu Akquise-Zwecken Messen besuchen wollen. Ein weiterer Schritt 
im ersten Quartal wird sein, ein Erklärvideo für youTube zu produzieren und dieses dann gleich zu platzieren. 
!
Im 2. Quartal werden wir verstärkte Präsenz auf Messen zeigen und auch mit Fachvorträgen vertreten sein. 
!
Im 3. Quartal werden wir ähnlich vorgehen und potentielle Kunden auf Fachmessen akquirieren und durch unsere Fachvorträge unser Know how vermitteln. 
!!!



Ausbau und Optimierung 

!

3D Visualisierung 

Im letzten Quartal diesen Jahres werden wir unser know how stärken. Durch interne und externe Workshops wollen wir ein sicheres Fundament schaffen, 
um unseren Kunden wie gewohnt mit unserer Fachkompetenz zur Seite stehen zu können. Wir werden den Illustrator Plug-In testen. Dieser ermöglicht 
auch intern unsere Prozesse zu verbessern, da wir unsere Fehlerquote in der Verpackungsgestaltung noch weiter senken können.

Da wir uns mit den 3D Visualisierungen auf Bauunternehmen und Architekten fokussieren wollen, wird hier bereits der erste Termin mit einem 
Bestandskunden aus der Immobilienbranche vereinbart um die Idee vorzustellen. Ebenfalls in diesem Quartal werden wir potentielle Neukunden aus dem 
Bereich Bauträger/Immobilien recherchieren. Da wir bereits in der Verpackungsgestaltung sehr gute Referenzen vorweisen können und das Thema 3D- 
Visualisierung auch in diesem Bereich sehr interessant ist, wollen wir ebenfalls im Bereich Küchenhersteller POS Verpackungen Recherchen betreiben. 
!
Im ersten Quartal in 2016 wollen wir uns Referenzen erarbeiten um Interessenten direkt mit der Visualisierung überzeugen zu können. Unser Portfolio und 
die Webseite werden angepasst und wir werden weiterhin unser Know how verbessern. Investitionen werden wir in Form von hardware tätigen. Das erste 
Testprojekt mit einem unserer Kunden werden wir durchführen. Des weiteren werden wir nach geeigneten Partnern suchen. 
!
Im zweiten Quartal werden unserer Success Story in Fachartikeln platzieren. Ein Portfolio wird erstellt um bei der Akquise dieses Thema mit aufnehmen zu 
können.
!!



Vermarktungskonzept 

!

SM Fotostudio 

Hervorragende Ergebnisse liegen in vielen Bereichen vor.

Wie können diese besser kommuniziert werden?

Erarbeitung einer Strategie zur Vermarktung

Aufsetzen eines Umsetzungskonzepts

Start noch in 2015



Vermarktungskonzept 

!

Eventmanagement 

Mitarbeiterin befindet sich zur Zeit in der Ausbildung zur Eventmanagerin.

Auch hier

Erarbeitung einer Strategie zur Vermarktung

Aufsetzen eines Umsetzungskonzepts

Start noch in 2015
!
Im letzten Quartal diesen Jahres werden intern die beiden Varianten welche wir unseren Kunden im Bereich Eventmanagment anbieten wollen 
ausgearbeitet. Außerdem wird auf der Website unsere bereits veranstalteten Events bzw. Eventreihen vorgestellt und kommuniziert, dass sich unser 
Leistungsspektrum erweitern wird. 

 

Im ersten Quartal nächsten Jahres werden dann unsere Kundenpräsentationen durch den Punkt Eventmanagement erweitert und in Neukundenterminen mit 
vorgestellt. 

Wir recherchieren nach Unternehmen, die in 2016 ein Jubiläum ausrichten und kontaktieren diese. Auch werden wir im ersten Quartal nach potentiellen 
Partner zur Erweiterung unseres Lieferanten/-Dienstleisterstamms recherchieren. 
!
Im 2. Quartal wird dann aktiv mit der Kaltakquise begonnen und erste potentielle Neukundentermine werden vorbereitet. 


