MANAGEMENT WAS DEN FACHHANDEL BEWEGT

Ist mein Unternehmen
auf der Erfolgsspur?
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eben den Zahlen der eigenen Buchhaltung ist es

hochst interessant, seine Entwicklung mit der ahn-

licher Unternehmen der Branche zu vergleichen.
Vergleichszahlen der Gesamtbranche liegen als Bench-
marks vor. Beides ist jedoch vergangenheitsorientiert und
deutet nicht darauf hin, wie es in Zukunft mit Garantien
und Sicherheiten aussehen wird.

Neben den Hard Facts sollten daher weiche Faktoren
einbezogen werden. Sie weisen erganzend auf Erfolgspoten-
tiale oder Risiken hin.Weiche Faktoren sind dabei solche, fiir
die man nicht unbedingt einen Zahlenhintergrund braucht.
Der Unternehmer kann sie eigentlich aus Erfahrung ein-
schadtzen. Hier einige Beispiele:

Unternehmensziele

Habe ich in den letzten Jahren meine Unternehmensziele
erreicht (vorausgesetz, man hatte welche)? Habe ich Ziele
auch fiir die Zukunft? Wie schatze ich die Wahrscheinlichkeit
ein, sie zu erreichen? Habe ich eine Strategie dazu? Welche
MafBnahmen sind notwendig? Habe ich die notwendigen
persénlichen und finanziellen Ressourcen, die Strategie
samt MaBnahmen erfolgreich umzusetzen?

Zahlungsverhalten

Zahle ich meine Lieferantenrechnungen mit Skonto oder
muss ich Zahlungsziele (Lieferantenkredit) in Anspruch
nehmen? Heif3t: Verschenke ich Geld oder kann ich durch
Skontonutzung zusatzlichen Rohertrag generieren? Habe
ich momentan Zahlungsengpass oder verbessert/ver-
schlechtert sich mein Zahlungsverhalten? Welche Ursache
gibt es dafiir? Warum sollte sich in Zukunft etwas andern?

Liquiditatssituation

Wie beurteile ich meine Liquiditatssituation? Ist das
Kontokorrentlimit stindig ausgeschopft? Nehmen die
Kontokorrentkonten saisonbereinigt eher ab oder zu?
Musste der Kontokorrentkredit aufgebaut oder (mehrmals)
umgeschuldet werden? Ursache? Wie sieht das in Zukunft
aus? Warum sollte sich eine Verbesserung/Verschlechte-
rung ergeben?

Hausbank

Wie hat sich die Beziehung zu Ihrer Hausbank entwickelt?
Ist sie harmonisch und vertrauensvoll? Oder macht die
Bank Druck, indem sie laufende Informationen, monat-
lich Betriebswirtschaftliche Auswertungen oder sonstige
Unterlagen fordert? Haben Sie ein akzeptables Rating bei
Ihrer Bank? Haben Sie Darlehen zu guten Konditionen oder
missen Sie bereits hohe Risikozuschldge beim Zins zahlen?
Wie wird sich diese Situation weiterentwickeln und warum?
Welche Losungsansatze gibt es?

Finanzierung

Mussten Sie in den letzten Jahren dem Betrieb Eigenmittel
oder Privatdarlehen zufiihren? Was war der Grund? Werden
Sie von den Banken umworben oder haben Sie keine
Chance, die Bank zu wechseln? Wie wird das in Zukunft
aussehen und warum? Ist ihr Unternehmen optimal finan-
ziert oder haben Sie keine Gestaltungsspielraume mehr?
Konnten Sie den Kapitaldienst (Zinsen und Tilgungen) aus
dem laufenden Betriehsergebnis leisten oder mussten
Tilgungen/Zinsen gestundet werden? Was muss sich @ndern
und wie kann dies geschehen?

Lieferanten

Wie ist lhre Beziehung zu den wichtigsten Lieferanten?
Werden Sie heftig umworben (auch von anderen Liefe-
ranten) oder haben sie Belieferungsprobleme (Lieferstopp,
Vorkasse)? Konnen Sie Reklamationen problemlos durch-
setzen oder nimmt man Sie nicht (mehr) ernst? Welches
sind die Griinde daftir? Welche Auswirkungen hat das auf
das laufende Geschaft? Wie entwickelt sich diese Beziehung
in Zukunft und warum?

Auslastung
Wie steht es um

I ¢
die Kapazitits- R Kontakt:

Lakner Unternehmensberatung
Tel.077 55/910 41
h.p.lakner@lakner.de

auslastung des
Unternehmens?
Sind Sie und lhre
Mitarbeiter voll
ausgelastet? Mit
sinnvoller Arbeit oder mit irgendwelchen Tatigkeiten? Wie
beurteilen Sie die Produktivitdt in lhrem Unternehmen?
Kennen Sie diese tiberhaupt? Welchen Einfluss haben Aus-
lastung und Produktivitdt auf das Ergebnis? Wie verdandern
sich diese mdglicherweise zum Positiven oder Negativen
und warum? Was ist zu tun?

Lagerbestand

Ist der Lagerbestand genauso gewachsen wie der Umsatz
oder starker? Ist der Lagerumschlag befriedigend? Wel-
chen technischen oder modischen Einfllissen ist er ausge-
setzt? Welche Risiken stecken im Lagerbestand (Altware,
Abschreibungsbedarf, Lagerprobleme)? Kénnen Sie diesen
problemlos finanzieren oder missen Sie Ware »verschleu-
dern«? Wie wird sich der Lagerbestand weiterentwickeln
und warum? Welche MaBBnahmen planen Sie?

Kunden

Gewinnen Sie geniigend neue Kunden, um abspringende
Kunden zu ersetzen? Warum verlieren Sie Kunden? Wie ist
Ihre Kundenstruktur (Stammkunden, Gelegenheitskunden,

Laufkundschaft)? Wie entwickelt sich diese in Zukunft? Was
tun Sie, um lhre Kundenstruktur positiv zu beeinflussen?
Wie kommunizieren Sie mit Ihren Kunden? Kénnen Sie auf
Anhieb mindestens drei Alleinstellungsmerkmale nennen?
Haben Sie lhre Kundendaten elektronisch gespeichert (im
Warenwirtschaftssystem)? Wie ist lhre Einstellung zu lhren
Kunden? Wie schnell konnen Sie auf Kundenwiinsche rea-
gieren? Kennen Sie die Wiinsche [hrer Kunden? Vermitteln
Ihnen Ihre Kunden eher Sicherheit oder tragen Sie zur
Unsicherheit bei?

Sortiment und Dienstleistungen

Wie hat sich Ihr Sortiment entwickelt? Entspricht es den
Wiinschen und Bediirfnissen Ihrer (Ziel)Kunden? Ist der
Durchschnittspreis gestiegen oder eher gesunken? Kénnen
Sie sich mit Ihrem Sortiment und den Dienstleistungen von
Ihren relevanten Wettbewerbern absetzen? Wie werden Sie
Ihr Sortiment weiterentwickeln und warum?

Rechnungswesen und Controlling

Wie ernst nehmen Sie |hre betrieblichen Zahlen? Sind diese
fiir Sie lastiges Ubel oder Hilfe zur Unternehmensfiihrung?
Werten Sie lhre monatliche Betriebswirtschaftliche Auswer-
tung aus oder wird diese ungelesen abgelegt? Wie schnell
liegt der Vorjahresabschluss vor? Arbeiten Sie mit einer
Jahresplanung oder lassen Sie alles auf sich zukommen?
Arbeiten Sie mit einer Liquiditatsplanung oder lassen Sie
sich vom Finanzierungsbedarf liberraschen? Setzen Sie
Controlling-Instrumente ein? Wie kann/soll das alles in
Zukunft aussehen und warum? Was ist zu tun?

Risiken

Sind Ihre unternehmerischen Risiken ausreichend abge-
sichert? Entspricht der Versicherungsschutz den betrieb-
lichen Notwendigkeiten? Ist [hre Altersversorgung tber-
haupt sichergestellt? Wie ist mit diesen Kriterien zuk{inftig
umzugehen? Welche MaBnahmen sind durchzufiihren?

Personliches

Wie steht es um die Betriebsblindheit? Welche Korrektive
nutzen Sie heute und in Zukunft, um dieses Phanomen
zu minimieren? Macht lhnen die Fiihrung lhres Unter-
nehmens (noch) Freude oder tun sie es, »weil Sie nichts
anderes gelernt haben«? Haben Sie neben Ihrem Geschaft
noch genitigend Zeit fiir die Familie, private Interessen
oder Hobbys? Ist gegebenenfalls die Unternehmensnach-
folge geregelt? Wie soll Ihre personliche Situation in den
néchsten Jahren aussehen? Welche MalRnahmen sind zu
ergreifen?

Kostenloser Unternehmens-Check

Wenn |hre Unternehmenszahlen stimmen und, wenn Sie
die angesprochenen Themen fiir sich und thr Unternehmen
als gelost ansehen sowie die damit verbundenen Fragen
positiv beantworten kénnen, sind Sie sicher auf der rich-
tigen und auch nachhaltigen Erfolgsspur. Je besser die Aus-
gangssituation ist, umso mehr Gestaltungsmdglichkeiten
haben Sie - Sie miissen sie nur nutzen.

Indikatoren fiir den nachhaltigen Unternehmenserfolg

- Jahresabschliisse:
mehrere positive Ergebnisse in Folge
+ Branchenvergleichszahlen:
bessere Entwicklung als vergleichbare Betriebe

«  Weiche Faktoren:

eigene positive Einschatzung

Damit Sie sich ein genaueres Bild liber Ihre jetzige unter-
nehmerische Situation und die voraussichtliche zukinf-
tige Entwicklung machen kénnen, biete ich lhnen einen
kostenlosen, unverbindlichen und vertraulichen Unterneh-
mens-Check an. Er gibt Ihnen, auch ohne konkrete Unter-
nehmenszahlen, einen guten Uberblick, ob Sie sich eher
beruhigt zuriicklehnen kénnen oder ob und wo akuter
Handlungsbedarf besteht. Fordern sie die spezielle Check-
liste fiir den Fahrrad-Fachhandel einfach an. Wenn Sie mir
diese ausgefiillt zurticksenden, melde ich mich kurzfristig
telefonisch bei Ihnen zum kostenlosen Analysegesprach.
Fiir 2010 wiinsche ich Thnen schon jetzt alles Gute.

H. P. Lakner

Auf Lieferantensuche?
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