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lhr Betrieb auf dem Priufstand

Dieser Fragebogen richtet sich an alle Unternehmen im Handwerk. Angesprochen werden
insbesondere die Betriebsinhaber, die wenig Zeit im hektischen Alltag finden, ihren Betrieb auf
Krisenanfélligkeit zu untersuchen und die Wettbewerbsfahigkeit zu verbessern. Hier wird die
Méglichkeit geboten, in wenigen Minuten die wichtigsten betriebswirtschaftlichen Kriterien zu (ber-
prifen, ohne dabei auf Bilanzen oder Betriebsanalysen des Steuerberaters angewiesen zu sein.

Ein Expertenteam aus der Beraterorganisation des Handwerks sowie Mitarbeiter des Deutschen
Handwerksinstituts und des Zentralverbands des Deutschen Handwerks haben die dringlichsten
Uberprifungskriterien zusammengestellt. Eine vollstdndige Unternehmensanalyse wirde den
Rahmen dieser Liste sprengen. Das Ziel soll daher sein, die haufigsten Schwachstellen zu
erkennen, um sie kurzfristig beseitigen zu kénnen.

1. Ich weiB jederzeit Bescheid wie es um meinen Betrieb steht.

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Viele Betriebsinhaber unterschatzen die Bedeutung der regelméaBigen
Auswertung des Rechnungswesens fur die langfristige Unternehmenssicherung.
Das Rechnungswesen muB so angelegt sein, daB das Ergebnis jedes Auftrages
Uberprifbar ist und die echten Stundensatze bekannt sind. AuBerdem muB
jederzeit die Zahlungsfahigkeit (Liquiditat) und ihre Verédnderungen Uberprifbar
sein, damit alle Zahlungsverpflichtungen termingerecht erflllt werden kénnen.

2. Kalkulieren Sie auf der Grundlage der tatsachlichen betrieblichen Kosten?

trifft zu ® @) ® @ trifft nicht zu

Wichtig ist die regelmaBige Durchfihrung einer exakten Auftragskalkulation und
idealerweise die Anwendung einer Deckungsbeitragsrechnung. Ebenso ist eine
regelmaBige Nachkalkulation der Auftrage erforderlich, um systematische Fehler
fir zukUnftige Angebote auszuschlieBen. Haufig halt man bestimmte Auftréage fur
rentabler als die exakte Kalkulation tatsachlich ausweisen wirde.
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3. Ist Ihr Auftragsbestand/die Auftragslage im Vorjahresvergleich besser
geworden?

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Die Verschlechterung des Auftragsbestands und damit die ricklaufige
Kapazitatsauslastung ist der spéateste Zeitpunkt, an dem die Geschéaftspolitik
Uberdacht und das Leistungsangebot gedndert werden muB.

4. Betreiben Sie Marktforschung?

trifft zu ® @) ©) @ trifft nicht zu

Sind die Stéarken der Konkurrenz bekannt? Kennen Sie die Entwicklung der
Branchentrends und -konjunktur. Entgegen der weitverbreiteten Meinung ist der
Erfolg nicht dadurch gewahrleistet, daB man billiger als die Konkurrenz anbietet,
sondern dadurch, daB man sich von der Konkurrenz durch herausragende
Qualitat, Spezialisierungen und besonderen Service von den Mitbewerbern
abhebt.

5. Sind die Ursachen fiir die Abwanderung von (Stamm-) Kunden zu
Mitbewerbern bekannt?

trifft zu @) ©) @ trifft nicht zu

Zur Sicherung des Kundenstamms ist eine aktive Kundenbetreuung erforderlich.
Dazu zahlen u.a. die regelmaBige Befragung von Kunden und ein
funktionierendes Beschwerdemanagement.

6. Haben Sie einen ausreichend groBen Kundenkreis?

trifft zu ® @) ® @ trifft nicht zu

Viele Unternehmen kommen durch den Wegfall eines GroBkunden in
existenzgefédhrdende Situationen. Falls Sie auch in einem Abhangigkeitsverhaltnis
von einem oder wenigen Abnehmern stehen, sollten Sie - auch bei guter
Ertragslage - neue Kundenbeziehungen oder zuséatzliche Geschéftsfelder
schaffen.
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7. Legen Sie groBen Wert auf das Erscheinungsbild lhres Betriebes?

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Haufig wird die Leistungsfahigkeit eines Betriebes nach dem ersten Eindruck
beurteilt wird. Daher ist es dringend erforderlich, groBten Wert auf
AuBerlichkeiten, wie hdfliche Mitarbeiter (auch am Telefon), saubere
Arbeitskleidung und Firmenfahrzeuge sowie ggf. attraktive Schaufenster bzw.
Ausstellungsraume zu legen.

8. Achten Sie bei der Fihrung lhres Betriebes auf eine ausreichende
Motivation lhrer Mitarbeiter?

trifft zu ® @) ©) @ trifft nicht zu

Motivierte und engagierte Mitarbeiter tragen ganz wesentlich zum Erfolg lhres
Unternehmens bei. Zur Steigerung der Motivation z&hlen nicht nur die VergUtung,
sondern auch die Mdglichkeiten, sich weiterzubilden und Uber die wesentlichen
Unternehmensentwicklungen informiert zu werden.

9. WeiB jeder Mitarbeiter genau liber seine Aufgaben und Kompetenzen sowie
die seiner Kollegen Bescheid?

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Gerade in kleinen und Uberschaubaren Betrieben wissen die Mitarbeiter oft nicht,
wer fir welche Aufgaben zusténdig ist und wer wem etwas zu sagen hat. Gefragt
ist aber eine wirkungsvolle Teamarbeit!

10. Bilden Sie sich im Bereich betriebswirtschaftlicher Unternehmensfiihrung
weiter?

trifft zu ® @) ® @ trifft nicht zu

Viele Betriebsinhaber interessieren sich zu sehr fir gewerkspezifische
Fachkenntnisse und vernachlassigen dabei die fir die erfolgreiche
Unternehmensfihrung erforderliche Weiterbildung.
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11. Verfiigen Sie iiber ein funktionierendes Mahnwesen? Uberwachen Sie die
Zahlungsfahigkeit und -moral Ihrer Kunden?

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Fur die Sicherstellung der Zahlungseingénge ist es haufig sinnvoll, Informationen
Uber die Zahlungsfahigkeit der Kunden einzuholen (Banken, Auskunfteien).
Rechnungen sollten sofort nach Leistungserstellung geschrieben werden. Zum
anderen sollte ein funktionierendes Mahnwesen in jedem Betrieb existieren, damit
die AuBenstande mdglichst gering gehalten werden.

12. Ist Ihre Zahlungsfahigkeit stets gewahrleistet?

trifft zu ® @) ©) @ trifft nicht zu

Die Finanzierung mufB so ausgelegt sein, daB die Zahlungsfahigkeit des Betriebs
stets gewahrleistet ist. Grundsatzlich sollten Liquiditatsengpéasse als ernste
Warnung angesehen werden. Bei wiederholt auftretenden Finanzmangel muB die
kaufméannische Fihrung des Betriebes (evil. auch mit Hilfe eines
Betriebsberaters) Uberdacht und ggf. GegenmaBnahmen eingeleitet werden.

13. Ist jede Investition mit dem Finanzierungsplan abgestimmt?

trifft zu @ @) ©) @ trifft nicht zu

Zur Sicherung der Zahlungsfahigkeit des Betriebes ist es erforderlich, daB jede
Investition entsprechend der Fristigkeit finanziert werden muB ("Goldene
Finanzregel’). Das bedeutet, daB ein langlebiges Gut (z.B. eine Maschine) auch
nur mit langfristigen Krediten oder Eigenkapital finanziert wird. Das kurzfristige
Anlagevermogen, z.B. Vorrate, kann dagegen mit Verbindlichkeiten finanziert
werden, die vergleichsweise frih féllig werden (z.B. Kundenanzahlungen,
Lieferantenkredite).

14. Werden lhre Privatenthahmen grundsatzlich mit dem Betriebsergebnis
(Gewinn/Verlust) abgestimmt?

trifft zu ® @) ® @ trifft nicht zu

Viele Konkurse wéaren vermeidbar, wenn dem Betrieb nur soviel Mittel entzogen
wirden wie erwirtschaftet werden. Dabei sollten "Polster” fir zukinftige Risiken
gebildet worden sein.
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Bewertung Ihrer Antworten

Sollten Sie alle Fragen mit @ oder @ beantwortet haben, spricht vieles dafiir, daB Sie
Ihren Betrieb im Griff haben. Die Wahrscheinlichkeit, dal3 Sie kurzfristig in eine Krise
geraten, dirfte gering sein — ohne daB hier eine Garantie ausgesprochen werden
kann.

In den meisten Féllen wird man aber bei der Beantwortung der 15 Fragen erkennen,
daB mehr oder weniger viele der hier vorgeschlagenen Verhaltensweisen flr die
Fihrung eines Handwerksbetriebes von einem selbst nicht praktiziert werden.
Uberlegen Sie fir sich, ob es nicht sinnvolle MaBnahmen gibt, Ihr Unternehmen noch
wettbewerbsfdhiger zu machen. Diese Checkliste kann nur Anregungen geben. Gerne
unterstutzt Sie ein Betriebsberater der Handwerkskammer oder Ihres Fachverbandes,
Verbesserungsvorschldge zu entwickeln und umzusetzen.

Bei allen Fragen, die Sie mit @ oder sogar nur mit @ beantwortet haben, sollten Sie
dringend dariiber nachdenken, ob Verdnderungen nicht méglich sind. H&aufig bilden
nur wenige, scheinbar kleine Méngel in der kaufménnischen Fihrung die Ursachen fir
ernste Krisen in fachlich gut arbeitenden Betrieben. Wenden Sie sich bitte daher
mdéglichst rechtzeitig an die Beratungseinrichtungen des Handwerks. Dort stehen
lhnen rund 800 gut ausgebildete Betriebsberater zur Verfligung, die
Handwerksbetriebe umfassend analysieren und beraten kénnen. Dieser Service ist flir
Sie kostenlos.
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