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Vorwort

Zur Absicherung wesentlicher unternehmerischer Entscheidungen bedarf es auch im
Handwerk einer sorgfiltigen und vergleichenden Priifung der Lage des eigenen Betriebes.
Dabei ist vor allem wichtig, wie der einzelne Betrieb im Verhiltnis zu anderen, #hnlichen
Betrieben steht. Dies kann insbesondere mit Hilfe einer Stirken-Schwichen-Analyse
erarbeitet und in Form von Profilen sichtbar gemacht werden.

Hierzu sind all jene Bereiche zu durchleuchten, die fiir vergangene sowie zukiinftige
Erfolge und/oder MiBerfolge des Unternehmens verantwortlich sind. Dabei sind sowohl
unternehmensinterne Gegebenheiten als auch externe Einflu3faktoren zu beriicksichtigen.

Ziel einer Stirken-Schwichen-Analyse ist es, dem Betriebsinhaber zu zeigen, auf welche
Stirken seines Unternehmens er seine Planung stiitzen kann und welche wesentlichen
Schwiichen er - stets im Vergleich zu seinen Mitbewerbern - abbauen muf, um
erfolgreich im Markt bestehen zu kénnen.

Das Ludwig-Frohler-Institut fiir Handwerkswissenschaften, Abteilung Handwerkswirt-
schaft, hat es sich deshalb zur Aufgabe gemacht, ein gutes und in der Praxis leicht
anwendbares Instrument zu schaffen, mit dem jeder Betrieb seine Stdrken und Schwéchen
durchleuchten kann. Damit gewinnt er eine Basis, von der aus sich eine erfolgreiche mittel-
und ldngerfristige Strategie entwickeln und umsetzen 146t.

Die vorliegende Stirken-Schwichen-Analyse entstand in enger Zusammenarbeit mit dem
Landesinnungsverband flir das Zweiradmechaniker-Handwerk Nordrhein-Westfalen. Fiir
die kooperative Zusammenarbeit sowie die von dieser Seite erhaltenen vielfiltigen
Anregungen iiber branchenspezifische Besonderheiten ist das Ludwig-Frohler-Institut fiir
Handwerkswissenschaften, Abteilung fiir Handwerkswirtschaft, dem Verband sehr
dankbar.

Miinchen, im Dezember 2000 Prof. Dr. Hans-Ulrich Kiipper
Institutsleiter
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1 Arbeitsanleitung

1.1 Aufbau und Sicherung von Erfolgspotentialen

Erfolgspotentiale bieten Wettbewerbsvorteile. Sie kénnen z.B. in absoluten und relativen
Kostenvorteilen liegen. Thre Schaffung und Erhaltung macht ein Friiherkennungssystem
erforderlich, das rechtzeitig relevante Verinderungen in der Umwelt und in der
Unternehmung erfafit, um dadurch einen ausreichenden Reaktionszeitraum zu besitzen.
Fritherkennung ist ein systematischer Proze zur rechtzeitigen Erfassung von
Umweltverinderungen (Bedrohungen bzw. Chancen), die in Anbetracht der Stirken und
Schwichen der Unternehmung die gegenwirtigen bzw. den Aufbau zukiinftiger
Erfolgspotentiale gefihrden oder begiinstigen.

Mit den nachfolgenden Ubersichten kann man sich Klarheit iiber die Qualitit vorhandener
bzw. angestrebter Erfolgspotentiale und deren zukiinftige Entwicklung verschaffen.

1.2  Erlduterungen zur Vorgehensweise

1.2.1 Formale Erliduterungen

1.2.1.1 Differenzierung nach einzelnen Geschiiftsfeldern

Um eine detaillierte Kenntnis iiber die Situation des eigenen Unternehmens zu gewinnen, wird
die Bewertung grundsitzlich nach den verschiedenen Geschiftsfeldern eines Zweirad-
mechnikerbetriebes differenziert.

Im Zweiradmechaniker-Handwerk kann es sich um folgende Hauptgeschiftsfelder” handeln:

Handwerk / Werkstatt

Handelsbereich
Fahrradhandel
Motorradhandel
Handel mit Behindertenfahrzeugen
Sonstige Handelsartikel

Besondere Dienstleistungen

g Wichtig: Eine Gesamtiibersicht aller zugrundegelegten Geschiftsfelder findet sich auf Seite 57!




Soweit bei einzelnen Merkmalen nicht nach Geschiftsfeldern unterschieden ist, orientieren
Sie sich als Betriebsinhaber an Ihrem wichtigsten Geschiftsfeld. (Fiir eine verfeinerte Analyse
lassen sich die Merkmale fiir jedes Geschiftsfeld feststellen.)

Die Geschiftsfelder sind die Ansatzpunkte, um die Stirken des eigenen Unternehmens gezielt
auszubauen und - nicht zuletzt - die erkannten eigenen Schwachstellen durch gezielte Ver-
besserungsmafBnahmen zu beseitigen sowie vorhandene Wettbewerbsdefizite gegeniiber der
Konkurrenz auszugleichen.

1.2.1.2 Erliuterung zur angewandten Bewertungsskala

Fiir die Bestimmung der Stirken und Schwichen Ihres Unternehmens ist in erster Linie
dessen Position gegeniiber dem Hauptkonkurrenten mafigebend; dabei sollten Sie Thre
Einschitzung in der folgenden Bewertungsskala ankreuzen:

-2 = sehr schlecht bzw. gar nicht vorhanden, d.h. wesentlich schlechter
als beim Hauptkonkurrenten

-1 = schlecht, d.h. etwas schlechter als beim Hauptkonkurrenten

o o => durchschnittlich, d.h. etwa gleichwertig zum Hauptkonkurrenten
3 +1 =D gut, d.h. etwas besser als beim Hauptkonkurrenten

0+2 = sehr gut, d.h. wesentlich besser als beim Hauptkonkurrenten

1.2.1.3 Erlduterungen zur zusammenfassenden Bewertung

Um zu einem Bewertungsergebnis fiir die jeweiligen Kapitel zu gelangen, sind zunéchst die
einzelnen Stirken- oder Schwichenmerkmale nach der in 1.2.1.2 erlduterten Methode zu be-
werten. Diese sind anschlieend gesondert flir die angekreuzten Schwichen einerseits und fiir
die angekreuzten Stirken andererseits zu addieren. Ein Ergebnis fiir das betrachtete Gesamt-
merkmal 146t sich ermitteln, indem man die sich jeweils ergebenden Schwichen- und Stérken-
werte durch die Zahl der Einzelmerkmale dividiert; diese Ergebnisse sind auf eine Nach-
Kommastelle kaufminnisch zu runden.

Wenn ein Gesamtmerkmal zehn Einzelmerkmale umfafit, wie z. B. das Gesamtmerkmal
“Leistungspotential” (Pkt. 4.1, Seite 17), erhélt man zehn Einzelmerkmals-Werte:

2> > Rechenbeispiel -2 -1 0 +1 +2
Merkmal 1 (Qualitit der angebotenen Produkte und Leistungen) a O O N O
Merkmal 2 (Breite des Leistungsprogramms) J N O a O
Merkmal 3 (Zeitliche Planung fiir Aktionen) M a O O O
Merkmal 4 (Spezialisierungen) U o O 0 M
Merkmal 5 (Preis-/ Leistungsverhiltnis) |:| | O M l
Merkmal 6 (Zeitwertgerechte Reparatur) O M O a O
Merkmal 7 (Erfiillung spezieller Kundenwiinsche) J I:I 0 d B[
Merkmal 8 (Service / Kundendienst) a D O N a
Merkmal 9 (Termintreue) | M ] O 0
Merkmal 10 (Wertschitzung durch die Kunden) d o ] M 0

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 10 =

E
&
th

+0,8

Fiir die Zusammenfassung der zu einem Bereich gehdrenden Gesamtmerkmale sind in
entsprechender Weise dessen Werte zu addieren und durch die jeweilige Zahl der gesamten
Merkmale zu dividieren, bis man die Gesamtbewertung fiir den betreffenden Abschnitt oder
das Kapitel erhélt.

Die Bewertung der Kapitel 3 bis 10 wird zur Veranschaulichung der Gesamtsituation des
Unternehmens in Kapitel 11 zu einem Gesamtprofil der Unternehmenssituation zusammen-
gefalit.

1.2.2 Inhaltliche Erliuterungen

Die Untersuchung gliedert sich nach den Hauptfunktionsbereichen Beschaffung, Orga-
nisation, Absatz etc. Da nicht in allen zu bewertenden Punkten eine hinreichend genaue
Kenntnis iiber die Situation der Mitbewerber zu erhalten ist, mul hiufig von - mehr oder
weniger zutreffenden - Vermutungen und personlichen Einschitzungen ausgegangen werden.
Dies ist kein Nachteil, da ein wesentlicher Zweck der Untersuchung in der Selbstanalyse
besteht.
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2 Rahmendaten

In diesem Kapitel geht es um eine allgemeine Kennzeichnung des zu untersuchenden Unternehmens,
ohne Einbeziehung von Konkurrenzverhiltnissen.

21 Grunddaten des Unternehmens

Gesellschaftsform: e

Umsatz:  iemeeeeeereeeee e

Anzahl der Mitarbeiter (Teilzeit auf Vollzeit umgerechnet, Auszubildende 0,5): ... oo
Flidche (Werkstatt, Verkaufsraume / Ausstellungsflache, Biroy: e
Inhaber - Alter: o eeeeeeemrroeeemee e
Inhaber - Ausbildung: s

2.2 Gesamtleistungsprogramm ‘vor Kunde’

Handwerk / Werkstatt

Allgemeine Reparaturarbeiten .. %
Unfallinstandsetzung %
Chassis-/ Rahmenarbeiten Yo
Lackierarbeiten e %
Wartungsarbeiten %
Sonderuntersuchungen ... Yo
Behindertenfahrzeuge Y%
Sonstige Werkstattarbeiten % o

Handelsbhereich®

Fahrradhandel %
- Motorradhandel %
Handel mit Behindertenfahrzeugen ... %
Sonstige Handelsartikel .. Y% N

Besondere Dienstleistungen

Finanzierungsvermittiung .. Yo
Leasing-Vermitthung %
Versicherungsvermittlung . %
Fahrzeugverlein %
Abschleppservice %
Abhol-/ Bringservice .. %
Betreiben von Fahrradstationen . %
Zweiradtourismus . Yo
Sonstige besondere Dienstleistungen | Yo oo % ... 100 %

") Siehe nichste Seite, Punkt 2.3
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2.3 Aufgeschliisselter Handelsbereich

Fahrradhandel
Kinderrdder
Jugendrider
Cityrdder
Holland- und Tourenrdder
Trekkingrider / Trekking-Cross
All Terrain-Bikes
Mountain-Sportive-Bikes
Mountain-Look-Bikes
Rennmaschinen
Fahrrider mit Hilfsmotor
Mofas / Mopeds

Sonstige erginzende Artikel (siche Seite 57)

Motorradhandel
Neufahrzeuge

Leichtkrafirider
Roller
Einsteiger
Allrounder
Naked Bikes
Chopper / Cruiser
Enduro / Cross
Sport-Tourer
Sportler
Rennmaschinen

Gebrauchtfahrzeuge
Handel mit Behindertenfahrzeugen

Sonstige Handelsartikel
Bekleidung
Sicherheitsartikel
Pflegemittel
Zubehdérartikel
Ersatzteile
Zweirad- und Reiseliteratur

Sonstiges
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Erliuternde Durchfiihrungshinweise:

In der derzeitigen Wettbewerbssituation kann ein Unternehmen nur noch bestehen, wenn es sich
gegeniiber den Konkurrenten durch Wettbewerbsvorteile (= Erfolgsfaktoren) profiliert. Das
Unternehmen muBl sich im Wettbewerb durch Leistungsstirken abheben, sich durch eine
eigenstindige Identitdt von der Konkurrenz unterscheiden und sich ein kundenorientiertes Image
aufbauen. '

Jedes Unternehmen ist gekennzeichnet durch Vorsprung-, Durchschnitts- und Defizit-Faktoren.
Die Aufgabe besteht darin, diese Faktoren, von denen die Stellung im Wettbewerb und der Erfolg
des Unternehmens abhingen, festzustellen, zu analysieren und zu bewerten. Zu den
Erfolgsfaktoren gehdren der Standort, Ware und Sortiment, Fliche und Pridsentation, Service,
Information und Kommunikation sowie das Personal.

Die Bewertung der Stirken und Schwéchen eines Unternehmens bildet den Ausgangspunkt fiir die
Erarbeitung eines Konzepts, d. h. einer Handlungsleitlinie auf der Grundlage der eigenen
betrieblichen Mdoglichkeiten und unter Berlicksichtigung der politischen, wirtschaftlichen und
gesellschaftlichen Rahmenbedingungen. Eine langfristige Uberlebensstrategie ist nur auf der Basis
eines Konzepts fiir das unternehmerische Handeln méglich.

Eine Stirken-Schwichen-Analyse kann auf verschiedene Weise durchgefiihrt werden: durch einen
erfahrenen externen Berater, durch Kollegen aus einer Erfahrungsaustauschgruppe, durch eine
Kundenbefragung oder als Selbstanalyse. Die eigene Betriebsanalyse ist zwangsldufig durch
subjektive Beurteilungsmerkmale geprégt, in dem einen Fall durch eine zu positive Sicht, in dem
anderen Fall durch eine zu skeptische Betrachtungsweise. Der Vorteil liegt jedoch in jedem Fall
darin, daf} sich der Unternehmer die Zeit nimmt, sich auBerhalb der tiglichen Hektik mit dem
Zustand seines Unternehmens zu befassen, sich Gedanken um die Stirken und Schwiichen seines
Unternehmens zu machen sowie den Griinden fiir die derzeitige Wettbewerbssituation seines
Unternehmens nachzugehen (Ursachenforschung).

Wenn es gelingen sollte, daf} sich der durch diese Ausarbeitung angesprochene Unternehmer an-
hand der acht betrieblichen Funktionsbereiche eine Ubersicht iiber seine Stirken und Schwichen
verschafft, hat die vorliegende Arbeit ithren Zweck erfiillt.
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3 Strukturfaktoren

3.1 Standort

Aktuelle Standortsituation (Lage des Betriebes)

Kundennihe
Passantenfrequenz
Einzugsbereich / Marktvolumen

Verkehrsanbindung

Aktuelle Standortausstattung (Grundstiicke und Gebiude)

Gréfle der Werkstattfliche
Grofle der Ausstellungsfliche
GréBe der Parkfliache

Potentielle Verbesserungen der Standortausstattung

Erweiterungsméglichkeiten der Werkstattfliche
Erweiterungsmoglichkeiten der Austellungsfliche

Erweiterungsméglichkeiten der Parkflidche

Potentielle Verbesserungen der Standortsituation”

Verbesserung der Verkehrsanbindung / Infrastruktur
Verdichtung des Einzugsbereiches

Ansiedlung anderer, ergidnzender Branchen

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 13 =

" Steigerung von Marktvolumen / Kundenpotential bewirkend

(I oooo.s

(W

(W]

OO O0ooo-

M

(W]

a O 0O o0Ooge

O

0

+1 +2
a a4a
a ada
a ad
o 04
o 4d
o o0
a 4d
a 0
a a
a 4d
o 3d
o a4
a 04
+
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3.2 Marktposition des Leistungsprogramms

Handwerk / Werk statt

Allgemeine Reparaturarbeiten
Unfallinstandsetzung
Chassis- / Rahmenarbeiten
Lackierarbeiten
Wartungsarbeiten
Sonderuntersuchungen
Behindertenfahrzeuge

Sonstige Werkstattarbeiten

Handelsbereich
Fahrradhandel

Kinderrider

Jugendréider

Cityrider

Holland- und Tourenrider
Trekkingrider / Trekking-Cross
All Terrain-Bikes
Mountain-Sportive-Bikes
Mountain-Look-Bikes
Rennmaschinen
Fahrrider mit Hilfsmotor
Mofas / Mopeds

Sonstige ergiinzende Artikel (siehe Seite 57)
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Motorradhandel

Neufahrzeuge
Leichtkraftrider
Roller
Einsteiger
Allrounder
Naked Bikes
Chopper / Crusier
Endure / Cross
Sport-Tourer
Sportler
Rennmaschinen

Gebrauchtfahrzeuge
Handel mit Behindertenfahrzeugen
Sonstige Handelsartikel

Bekleidung
Sicherheitsartikel
Pflegemitiel
Zubehdrartikel

Ersatzteile

Zweirad- und Reiseliteratur

Sonstiges

Besondere Dienstleistungen

Finanzierungsvermittlung
Leasing-Vermittiung
Versicherungsvermittlung
Fahrzeugverleih
Abschleppservice

Abhol- / Bringservice

Betreiben von Fahrradstationen
Zweiradtourismus

Sonstige besondere Dienstleistungen

'
[ 54
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Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 48 =

*) Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 48 Geschiiftsfeldern titig sein, so ist in diesem Fall durch eine entsprechend geringere
Zahl zu dividieren. '
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3.3 Eigentumsverhiltnisse
) -1 0 +1 +2

an den Immobilien” A [:! 0

am Handwerksbetrieb | 1 O
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, +
dividiert durch 2 = )
3.4 Teilprofil fiir die Strukturfaktoren
Tragen Sie Thre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 -1,2 -08  -04 0 +0,4  +08 +1,2  +1,6
(-100%) (-50%) (+50% )

+2,0
(+100%)

3.5 Strukturfaktoren’ insgesamt

Schwichenwert: (3.1+3.2+3.3):3

Stirkenwert: (3.1+32+33):3

:1 Es ist die tatsichliche Situation zu beriicksichtigen; besteht z.B. eine Abhéingigkeit von einem Vermieter / Verpichter?
) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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4  Absatz / Marketing

4.1 Leistungspotential / Leistungsprogramm

Qualitit der angebotenen Produkte und Leistungen
Breite des Leistungsprogramms

Zeitliche Planung fiir Aktionen (z.B. Frithjahr, Urlaub etc.)
Spezialisierungen (z.B. Trikes, Behindertenfahrzeuge etc.)
Preis- / Leistungsverhiltnis (aus Kundensicht)
Zeitwertgerechte Reparatur

Erfiillung spezieller Kundenwiinsche

Service / Kundendienst

Termintreue

Wertschitzung durch die Kunden

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 10 =

4.2  Einschitzung der eigenen Position in den Marktsegmenten

4.2.1 Allgemeine Reparaturarbeiten

Private Kunden
Gewerbliche Kunden
Offentliche Kunden

Summe der Schwiichen- sowie der Stiarkenwerte,
dividiert durch 3 =

4.2.2 Unfallinstandsetzung

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

1
(8]

O ddJ o d oo dod

[
—

LU d o doodod

-2 -1
| L
a L
O o
-2 -1
| (W

O

O o o o

+1 +2
O O
a a
g
g ad
a O
a a
O O
a 4
a ad
O o
+
+1 +2
a
o 04
O 4
+
+1 +2
a
+
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4.2.3 Chassis- / Rahmenarbeiten

-2 -1 0 +1 +2
| O O
" . - +
Schwichen- bzw. Stirkenwert =
4.2.4 Lackierarbeiten
) -1 0 +1 +2
J a a
- +
Schwichen- bzw. Stirkenwert =
4.2.5 Wartungsarbeiten (Olwechsel, Winter-, Urlaubs-, Beleuchtungs-, Bremsen-Ckeck etc.)
-2 -1 0 +1 +2
] D O O O
Schwichen- bzw. Stirkenwert = } *
4.2.6 Sonderuntersuchungen (zB. HU-Untersuchung gem. § 29 StVZO)
-2 -1 0 +1 +2
Q O a
Schwiichen- bzw. Stirkenwert = ) *
4.2.7 Behindertenfahrzeuge
-2 -1 0 +1 +2
(| O )
Schwichen- bzw. Stirkenwert = ] *
4.2.8 Sonstige Werkstattarbeiten (Sonderanfertigungen, z.B. Rennmaschinen, Trikes; Tuning etc.)
-2 -1 0 +1 +2

a O o 04

Schwichen- bzw. Stirkenwert =
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4.2.9 Verkauf von Kinderridern

Schwichen- bzw. Stiarkenwert =

4.2.10 Verkauf von Jugendridern

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.11 Verkauf von Cityridern

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.12 Verkauf von Holland- / Tourenridern

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.13 Verkauf von Trekkingridern / Trekking-Cross

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.14 Verkauf von All-Terrain-Bikes

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

(=]
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4.2.15 Verkauf von Mountain-Sportive-Bikes

Schwiichen- bzw. Stiarkenwert =

4.2.16 Verkauf von Mountain-Look-Bikes

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.17 Verkauf von Rennmaschinen

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.18 Verkauf von Fahrridern mit Hilfsmotor (g-Bikes)

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.19 Verkauf von Mofas / Mopeds

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.20 Sonstige erginzende Artikel (Fahrrad-Anhinger, Kiapprider, City-Roller etc.)

-2

|

-1

J

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

=]
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4.2.21 Verkauf von Leichtkraftradern

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.22 Verkauf von Rollern

Schwichen- bzw. Stiarkenwert =

4.2.23 Verkauf von Einsteigern (Fs 1a/3 vor 01.04.1980)

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.24 Verkauf von Allroundern

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.25 Verkauf von Naked Bikes

Schwichen- bzw. Stiarkenwert =

4.2.26 Verkauf von Chopper / Cruiser

Schwichen- bzw. Stirkenwert =




.02

4.2.27 Verkauf von Enduro / Cross

(W
Schwichen- bzw. Stirkenwert = )
4.2.28 Verkauf von Sport-Tourern
-2 -1
A
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B
4.2.29 Verkauf von Sportlern
-2 -1
1 1
Schwichen- bzw. Stirkenwert = )
4.2.30 Verkauf von Rennmaschinen
-2 -1
[l N
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B
4.2.31 Handel mit Gebrauchtfahrzeugen
-2 -1
1 1
Schwichen- bzw. Stirkenwert = )
4.2.32 Handel mit Behindertenfahrzeugen
-2 -1
[

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

-23.

4.2.33 Verkauf von Bekleidung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.34 Verkauf von Sicherheitsartikeln (z.B. Sturzhelme)

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.35 Verkauf von Pflegemitteln

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.36 Verkauf von Zubehérartikeln z.B. seitenkoffer, -taschen)

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.37 Verkauf von Ersatzteilen

Schwichen- bzw. Stiarkenwert =

4.2.38 Verkauf von Zweirad- und Reiseliteratur

Schwichen- bzw. Stirkenwert =




4.2.39 Sonstige Handelsartikel

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.40 Finanzierungsvermittlung

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.41 Leasing-Vermittlung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.42 Versicherungsvermittlung

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.43 Fahrzeugverleih

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.44 Abschleppservice

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

-4 -

+1 +2
0
+
+1 +2
g 34a
_.|._
+1 +2
a
+
+1 +2
o o
+
+1 +2
a
+
+1 +2
a
+
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4.2.45 Abhol- / Bringservice

) -1 0 +1 +2
d o 0
Schwiichen- bzw. Stirkenwert = j +
4.2.46 Betreiben von Fahrradstationen (z.B. an Bahnhiten)
-2 -1 0 +1 +2
Q | 0
Schwichen- bzw. Stirkenwert = ) *
4.2.47 Zweiradtourismus
“? -1 0 +1 +2
o O O
Schwichen- bzw. Stirkenwert = ) *
4.2.48 Sonstige besondere Dienstleistungen
-2 -1 0 +1 +2
O O 0
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B +
Wert 4.2
Schwichenwert: (4.2.1+4.2.2+423+424+425+426+4.2.7+
428+429+4210+42.11+42.12+42.13+
4214+42.15+4216+4217+42.18+4.2.19+
4220+4221+4222+4223+4224+4225+
4226+4227+4228+4229+4230+4.2.31+ -
4232+4233+4234+4235+4236+4.237+
4238+4239+4240+4241+4242+4243+
4244 +4245+42.46+4.2.47+4.248): 487 =
Stirkenwert: (421+422+423+424+425+426+427+
428+429+42.10+4211+4212+42.13 +
4214+4215+42.16+4.2.17+42.18+4.2.19 +
4220+4221+4222+4223+4224+4225+ N

4226+4227+4228+4229+42.30+4.2.31+
4232 +4233+4234+4235+4236+4237+
4.238+4239+4240+42.41 +42.42 + 4243 +
4244 +4245+4246+4.2.47 +4.2.48): 489 =

*) Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 48 Geschiiftsfeldern tiitig sein, so ist in diesem Fall durch eine entsprechend geringere Zahl
zu dividieren.
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4.3 Markt- und Kundenbeziehungen Motorradhandel
Neufahrzeuge -2 -1 0 +1 +2
4.3.1 Markt- und Kundenpotential am Standort Leichtkrafirader o L o o ad
Roller d a O a a4d
43.1.1 Anteil des eigenen Betriebes am Markt- und Kundenpotential des Standorts Einsteiger 2 O o d d
Allrounder d a O a 4a
Handwerk / Werkstatt Naked Bikes - H O 0 O
‘ -2 -1 0 +1. .42 Chopper / Cruiser g O o a a4d
Allgemeine Reparaturarbeiten a O ] I:l~ O Enduro / Cross 0 0 0 A o
Unfallinstandsetzung [ O a 04 Sport-Tourer a O o O o
Chassis- / Rahmenarbeiten W ‘ Q O ) a Spordler O 0 O ) =
Lackierarbeiten 4 O O a d Rennmaschinen O 0 O m m
Wartungsarbeiten oo O o o Gebrauchtfahrzeuge Q a | a 4d
Sonderuntersuchungen Q [:I ] d 0
Behindertenfahrzeuge 0 0 0 A . Handel mit Behindertenfahrieugen Q a O a d
Sonstige Werkstattarbeiten d i | a D Sonstige Handelsartikel
Bekleidung O OO o a 4
Handelsbereich Sicherheitsartikel a a O a a
Fahrradhandel Pflegemittel D O O a O
Kinderrider O O o a0 Zubehérartikel a ada o O 34
Jugendrider o o o o o Ersatzteile Q o o a a4d
Cityriider O O 0 0 =) Zweirad- und Reiseliteratur Q (I O ) a
Holland- und Tourenrider 1 a O [ D Sonstiges d d = 0 m
Trekkingrider / Trekking-Cross o o o o
All Terrain-Bikes 0 0 O ] m Besondere Dienstleistungen
Mountain-Sportive-Bikes o J 0 O a Finanzierungsvermittiung L D O a O
Mountain-Look-Bikes O o o o o Leasing-Vermittlung O o o o o
Rennmaschinen (| l:] | ) a Versicherungsvermittlung d | O a [:l
Fahrrider mit Hilfsmotor D a O O O Fahrzeugverleih W Q | a a
Mofas / Mopeds L (W] O O a0 Abschleppservice [ O m| 0 O
Sonstige erginzende Artikel (siche Seite 57) J J ] O a Abhol- / Bringservice W] W m| 0 0
Betreiben von Fahrradstationen a a O a a
Zweiradtourismus d o a a a
Sonstige besondere Dienstleistungen o l:l | a d
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, C CT :
dividiert durch 48" = o | o E

") Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 48 Geschiiftsfeldern tiitig sein, so ist in diesem Fall durch eine entsprechend geringere
Zahl zu dividieren.
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4.3.1.2 Mittelfristige Wachstumsmoglichkeiten fiir den Anteil des eigenen Betriebes

am Markt- und Kundenpotential des Standorts

Handwerk/ Werkstatt

Allgemeine Reparaturarbeiten
Unfallinstandsetzung
Chassis- / Rahmenarbeiten
Lackierarbeiten

' Wartungsarbeiten
Sonderuntersuchungen
Behindertenfahrzeuge

Sonstige Werkstattarbeiten

Handelsbereich
Fahrradhandel

Kinderrdder

Jugendrdider

Cityrider

Holland- und Tourenrider
Trekkin griidér / Trekking-Cross
All Terrain-Bikes
Mountain-Sportive-Bikes
Mountain-Look-Bikes
Rennmaschinen
Fahrrider mit Hilfsmotor
Mofas / Mopeds

Sonstige erginzende Artikel (siche Seite 57)

Motorradhandel
Neufahrzeuge
Leichtkraftrider
Roller
Einsteiger
Allrounder
Naked Bikes

1
~

co0ooooooodood

Oodod

COo0O00O0O00CO
OCooO0OC0OQ0CCO

[
—

ooooo

rooouodooddodd

O ooooooaoaae

O OooOoo0Oooooooad

o ooogoao

+
i

0 T U [ I I I (R N |

gaooaogoaoaoaid

aaaan

+
™~

I I I O [

Quooaoaogaogaaouaaad

O R I N
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-2 -1 0 +1  +2
Chopper / Cruiser Q Q O a 4
Enduro / Cross a o O o 0
Sport-Tourer a O O O a4
Sportler [ O a 4
Rennmaschinen S | O o O

Gebrauchtfahrieuge g o o Oa 0Jd
Handel mit Behindertenfahrzeugen d O O W a
Sonstige Handelsartikel

Bekleidung g o o a o

Sicherheitsartikel O O o a g

Pflegemittel J N ] a d

Zubehdrartikel W a O a a

Ersatzteile a O o O 0O

Zweirad- und Reiseliteratur g a m| a a4d

Sonstiges EI W O D a

Besondere Dienstleistungen

Finanzierungsvermittlung | O a a4
Leasing-Vermittlung (I O a a4
Versicherungsvermittlung a a O O 0
Fahrzeugverleih a O O a o4
Abschleppservice I ] o 34d
Abhol- / Bringservice g 0 | a 4
Betreiben von Fahrradstationen a O o o 4d
Zweiradtorirismus . W O M) 0
Sonstige besondere Dienstleistungen (W a ] | O

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 48" = A
Wert 4.3.1

Schwichenwert: (4.3.1.1 +4.3.1.2):2= )

Stirkenwert:  (4.3.1.1+4.3.12):2= *

") Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 48 Geschiftsfeldern tiitig sein, so ist in diesem Fall durch eine entsprechend geringere
Zahl zu dividieren.




4.3.2

230 -

Marktstellung

Marktanteil
Konkurrenzsituation
Bekanntheitsgrad

Wertschitzung durch die Kunden

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 4 =

4.3.3 Kundenstruktur

Altersstruktur

Kaufkraft

Stammkunden

Modische Einstellung / Lifestyle-BewuBtsein

Preisbewuftsein

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5= :

4.3.4 Verkaufsriaume / Ausstellungsfliiche / Schaufenster

Einrichtung / Layout

Gestaltung von Fulboden, Winde, Decke (Material, Farbgebung)
Beleuchtung

Dekoration (Blickfang / Thema / jahreszeitliche Aktivitaten)
Produktprisentation / Produktinformation
Selbstbedienungsprisentation

Raumklima

Atmosphire / Ambiente / Spielecke fiir Kinder

Regen- bzw. Sonnenschutz

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 9=

2 -1
o o
o o
o o
a 0
2 -1
o o
o o
O o
o o
o o
2 -1
o o
o o
o o
oo
o Q
a0
o o
o o
o o

O Oo o 0O e

+1 0 +2
o a4a
o 4d
o o
O o
+
+1 42
o 4
o a4
o 0O
o a4
o O
+
+1 42
o a
a 4
o 4a
O 4d
a 4d
a a4
O 4d
o o
[
+
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4.3.5 Preis- und Konditionengestaltung (Beurteilung aus individueller Sicht)

4.3.5.1 Aktuelle Situation

Preisniveau Werkstatt
Preisniveau Fahrradhandel
Preisniveau Motorradhandel
Preisniveau Behindertenfahrzeuge
Preisniveau Bekleidungsangebot
Preisniveau Zubehorartikel
Preisniveau Ersatzteile
Preisniveau Fahrradstationen
Preisniveau Zweiradtourismus
Zahlungsbedingungen

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 10%=

4.3.5.2 Einschiitzung der kiinftigen Entwicklung

Preisniveau Werkstatt
Preisniveau Fahrradhandel
Preisniveau Motorradhandel
Preisniveau Behindertenfahrzeuge
Preisniveau Bekleidungsangebot
Preisniveau Zubehorartikel
Preisniveau Ersatzteile
Preisniveau Fahrradstationen
Preisniveau Zweiradtourismus
Zahlungsbedingungen

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 107=

Wert 4.3.5
Schwichenwert: (4.3.5.1+43.52):2=

Starkenwert: (4351+4352):2=

" oder entsprechend weniger.

-2 -1
(0 I |
I R |
a O
(I
B I |
o o
W I |
o Q
o O
[
-2 -1

Lo o0 o0 dododo
U O 00 o0dood
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o o o 0O

O

o o o o o o o

O

1 +2
a 4
o a4
o o0
o ad
o o0
a ad
a 4d
o 4d
o 4
o a
o
1 +2

O O O o o o oo o a
O o Qoo oaooaooaaaaa
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4.3.6 Kundenorientierung und Kundenkontakte

Pflege der Kundenkartei / Kontakte zu den eigenen Kunden
Beschwerdemanagement

Einsatz der Schiedsstelle fiir das Zweiradmechaniker-Handwerk
Kundenzufriedenheit
Kenntnis und Kontakte zu potentiellen neuen Kunden

Kontakte zu potentiellen Kundenvermittlern
(z.B. Vereine, Fremdfirmen, u.a.)

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 6 =

4.3.7 Abhingigkeit von Grofikunden

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

Wert 4.3

Schwichenwert: (4.3.1+4.32+433+434+435+
43.6+437):7=

Stirkenwert: (431+432+433+434+435+

43.6+437):7=

-2 -1
a
a Q0
a Q
a o4
I
a o
-2 -1

|

O o 0O e

O

+
Ik

ua o a a o a

+
(3]

a o O o a Q

4.4

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5= -

4.5

4.5.1

-33.

Absatzmarkterkundung

T
[ 3]
'
it

Néue Kunden gewinnen im bisherigen Markt
Neue Absatzm drkte
Neue Angebote (Diversifikation)

Eigene Ermittlung der Kundenwiinsche, -einstellungen

O oo oo
| HE I I M N B

Nutzung externer Info- u. Daten-Quellen

Werbung

Individuelle Werbemafnahmen

(persénliche Werbeschreiben, Werbeartikel und Geschenke, Prospekte,
Plakatwerbung, Anzeigenwerbung, Bus- bzw. StraBenbahnwerbung,
Veranstaltung eines Tages der offenen Tiir)

-2 -1
zielgruppenorientiert i d
einheitlicher Werbestil - (I 4
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 2 = . )
4.5.2 Ortsgebundene Werbung
-2 -1
Laden / Ausstellungsriume / Info-Point A a
Schaufenster 0 (W
Auflenwerbung d o
(z.B. Anbringung von Werbetafeln, Werbung auf Fahrzeugen,
Sportplitzen; Plazierung von Leuchtreklame)
Externe Ausstellungsvitrinen I:I W
(z.B. in FuBgingerzonen, in frequentierten Passagen 0.4.)
Firmenfahrzeug / Fuhrpark D a

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5=

+1 42
o a
a ad
o 4
o o
a o0

+

+1. +2
a ad
a a4d
+

1 42
o a4
a 4d
o ad
o o0
a 4d
+
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4.5.3 Direkt-Werbung in den Medien 4.6 Allgemeine Offentlichkeitsarbeit
-2 -1 0 +1 +2
Werbung in Print-Medien Q o o O 4O Teilnahme an Fachmessen und Ausstellungen
(z.B. in Tageszeitungen und Regionalanzeigem, in Telefon- und Adress-
biichem, in Branchenverzeichnissen, in Fachzeitschriften, Vereinszeitschriften) Sponsoring
(offentliche Jubilden, sportliche und kulturelle Veranstaltungen etc.)
Werbung in audio-visuellen Medien a W] (] a a
(z.B. in Rundfunk, Fernsehen, Kino) ‘ Pressearbeit
Werbung im Internet o o o O a4d

Haus der offenen Tiir

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

) " " . — . .
dividiert durch 3 = Durchfithrung von Betriebsbesichtigungen fiir potentielle Kunden

Mitarbeit in Verbianden
‘ Unterstiitzung der Werbeaktionen Ihres Verbandes
! 4.5.4 Umfang des Werbebudgets
-2 -1 0 +1 +2 Mitgliedschaft in Vereinen

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 8 =
- +
Schwichen- bzw. Stirkenwert =
4.7 Erscheinungsbild des Unternehmens
4.5.5 Werbeplan
-2 -1 0 +1 +2
| ] a a Riaumlichkeiten (Verkaufs- / Ausstellungsraume, Schaufenster, Werkstatt)
. Organisation
Schwichen- bzw. Stirkenwert = j
Einheitliche, unverwechselbare Gestaltungselemente
(Schriftzug, Logo, Farbe)
Wert 4.5 Priagnantes Firmenlogo
Schwichenwert: (4.5.1 +4.52+4.53+4.54+455):5= ] Verwendung des Verbandslogos
Auftreten der Unternehmerin / des Unternehmers
Stiarkenwert: (451+452+453+454+455):5= + Verhaltensweise der Mitarbeiter / Kundenfreundlichkeit

Berufskleidung

Image / Profilierung

Firmenfahrzeug / Fuhrpark

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 10 =

O -
[ A

(W
(W
|

Odd o oo
Lo O d od oo
o o o o o Q
O O O o a a
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O oo o o0 4d o
O o o o

O O o o o o a
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4.8 EDV-Unterstiitzung des Absatzes

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.9 Firmenfahrzeug / Fuhrpark

Qualitative Ausstattung
Quantitative Ausstattung
Organisation des Einsatzes

Auslastung

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 4 =

'
(3]

oo oo

1
o

I T N W

a

o . 04

|

+1 +2
a
+
+1 +2
a ad
a ad
a a4d
o 0
+
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4.10 Teilprofil fiir den Bereich Absatz / Marketing

Tragen Sie Ihre erstellten Stéirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

Schwiichen-Wert

Stirken-Wert

Merkmale
-2,0 -1,6 -1,2 -0,8 -0,4 +0,4 +0,8 +1,2 +1,6 +2,0
(-100%) (~50%) (+50%) (+100%)
4.11 Bereich Absatz / Marketing” insgesamt
Schwiichenwert: (4.1+42+43+44+45+46+47+48+49):9=
Stirkenwert: (4.1 +42+43+44+45+4.6+47+48+49):9= *

" FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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5 Organisation

5.1 Betriebsorganisation

Arbeitsbedingungen (Raum, Licht, Klima)
Arbeitsplatzgestaltung
Ablauforganisation

Materialerfassung

OO0 dd

Zeiterfassung

I I IO W

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5 =

5.2 Werkstatt - Ausstattung

Qualitdt der Ausstattung (Werkplitze, Test-Geriite, Werkzeuge)
‘ Schnelle Problemdiagnose durch neue Diagnosetechniken 1
‘ g g

Angemessenheit der Kapazitit / Saisonspitzen [:I

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 3 =

5.3  Erfiillung der Leistungsziele

i
LS

Kapazititsauslastung
Flexibilitit

Produktivitit

| W R W

Lieferzeiten / Termintreue

1
—

| S R W

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 4 =

o o o o o

O d
g a4
O O
I
o 4d
+
+1 +32
O ad
a O
o ad
+
+1 +2
a ad
a 4
[
O O
+

5.4  Qualitdtssicherung

Betrieb nach DIN ISO 9002 zertifiziert?

Kontinuierliche Qualititsverbesserung

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 2 =

5.5 UmweltschutzmaRnahmen

Umweltorientierte Betriebsfiithrung

-39 .

Umfang der VorsorgemaBnahmen (iiber das gesetzliche MaB hinaus) zur

Lirmreduzierung
Geruchsverhinderung

Abfallentsorgung

Kontinuierliche Verbesserung des betrieblichen Umweltschutzes

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5 =

-2 -1

Q
N
-2 -1

4
b Q4
I
[
N

+1 +2
a

o ad
+

+1 +2

O

o 34d

o a4

a 4d

o a
+
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5.6 Teilprofil fiir den Bereich Dienstleistung

Tragen Sie Thre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

Schwiichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 -1;2 -08  -04 0 +0,4  +08 +12
(-100%) (-50%) (+50%)

+1,6 +2,0
(+100%)

5.7 Bereich Dienstleistung’ insgesamt

Schwichenwert: (5.1 +52+53+54+55):5=

Stirkenwert: (5.1+52+53+54+55):5=

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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6 Beschaffung und Lagerhaltung

6.1 Beschaffungsmarkterkundung

Kontakte zu potentiellen Lieferanten
Messen / Ausstellungen
Kataloge / Prospekte

Fachzeitschriften

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 4 =

6.2 Anzahl und Auswahl der Lieferanten

Flexibilitit der Lieferanten
Zuverlissigkeit
Service

Preiswiirdigkeit

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert. durch 4 =

6.3 Materialeinkauf und -bezug

Lieferungs- und Zahlungsbedingungen der Lieferanten
Unabhingigkeit von marktbeherrschenden Lieferanten
Verfiigbarkeit der Materialien und Lieferzeiten

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, .
dividiert durch 3 =

-2 -1
[
g Qa
I
[
-2 -1
o 4
I R
I
[
-2 -1

L
I
I

+
—

O o a a
O o a ad

+
+1 +2
O ad
o a4d
a o4
o ad
+
+1  +2
0
O O
o 0
+
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6.4 Lagerhaltung
) -1 0 +1 +2
a
Hohe und Alter des Lagerbestandes a | O A
indigkei o a
Lagerumschlagsgeschwindigkeit (W O O
a O
Organisation des Lagers d a O
0
EDV-Unterstiitzung der Lagerverwaltung Q d a )
O
Versicherung des Lagerbestandes O a O a
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, ) "
dividiert durch 5=
i
| 6.5 Teilprofil fiir den Bereich Beschaffung und Lagerhaltung
Tragen Sie Ihre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:
Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale -2,0 -1,6 -1,2 -0,8  -04 0 +04 +08 +1,2
(-100%) (-50%) (+50%)

6.6 Bereich Beschaffung und Lagerhaltung’ insgesamt

Schwichenwert: (6.1 +62+6.3+64):4=

Stirkenwert: (61+62+63+64):4=

" FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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7 Personal

7.1 Qualitidt der Mitarbeiter (fachliche und / oder verkiuferische Qualitit)

'

[
[

[SuY

Werkstatt / Reparaturarbeiten

Servicebereitschaft

Verkauf - Neufahrzeuge

Verkauf - Gebrauchtfahrzeuge

Verkauf - Behindertenfahrzeuge

Verkauf - Spezialbekleidung

Verkauf - Zubehorartikel / Ersatzteile

Besondere Dienstleistungen / Vermittlungsservice

Betreiben von Fahrradstationen / Zweiradtourismusangebot

U0dUdD0Doooood
(N[ Iy Iy R A S A M

Verwaltung / Biiro

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 10" = )

7.2 Leistungsbereitschaft der Mitarbeiter

Einschitzung der Mitarbeiter

&
[ 3]
]

(=

optisches Erscheinungsbild
Motivation / Engagement

Weiterbildungsbereitschaft

L O 0O 0
I WU I R

Férderung durch Motivations- und Anreizsysteme

(z.B. durch Primienentlohnung, befriedigende Arbeitsinhalte, Aufstiegs-
chancen, Sicherheit des Arbeitsplatzes, Anerkennun g, betriebliche Alters-
versorgung, Fahrgelderstattung)

Summe der Schwichen- sowie der Stitkenwerte,
dividiert durch 4 = -

7.3 Betriebsklima

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

" oder entsprechend weniger.

O O O 0O e

O O 0o O o g
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+1  +2
a a
a d
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) d
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d d
a a
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+
+1 +2
0 d
o ada
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O O
+
+1 +2
O
+
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7.4  Sicherung und Anpassung des Mitarbeiterstammes 8 Investition und Finanzierung
-2 -1 0 +1 +2
Lehrlingsausbildung (I | O a 4d
8.1 Investitionstétigkeit
Mitarbeiterfortbildung - innerbetrieblich [ | o O a O g
Mitarbeiterfortbildung - auBerbetrieblich O 1 | O d Liquide Mittel vorhanden fiir -2 -1 0 +1 +2
Investitionen in Grundstiicke und Gebiude i a O a O
rechtzeitiger Ersatz fiir ausscheidende Mitarbeiter O O o a o4
Investitionen in Maschinen und Betriebsausstattung [:I d O d O
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, } +
dividiert durch 4 = Investitionen in Verkaufsrdume und Ausstellungsflichen d [:I O a O
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, +
dividiert durch 3 = )
7.5 Teilprofil fiir den Bereich Personal
Tragen Sie Ihre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein: | 8.2  Finanzierungsméglichkeiten
' Schwichen-Wert Stirken-Wert -2 -1 0 +1  +2
Merkmale Eigenkapitalausstattung o Q O a
-2,0 -1,6 -1,2 -0,8 -0,4 0 + 0,4 +0,8 +1,2 +1,6 +2,0 .
(-100% ) (-50%) (+50% ) (+100% ) Fremdkapitalausstattung
kurzfristig 1 Ll O a O
langfristig o O O a 0
Nutzungsmoglichkeiten von Investitionsbeihilfen
und Subventionen M| D O a 1
Finanzierungsreserven
Unausgenutzte Kreditlinien J a O a 0O
Mitarbeiter-Kapitalbeteiligung d a O O 3
weitere Kapitalbeschaffungsméglichkeiten (Kooperationen) 1 (| O a )
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, +
) o dividiert durch 7 = ) ;
7.6 Bereich Personal’ insgesamt Vi u
Schwichenwert: (7.1+7.2+7.3+74):4= - 8.3 Finanzplan / Liquiditéitsplan (regelméBige Verwendung)
n -2 -1 0 +1 42
i : 7.1+72+73+74):4=
Stirkenwert ( ) 0 O 1
Schwichen- bzw. Stirkenwert = ] *

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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8.4 Teilprofil fiir den Bereich Investition und Finanzierung

Tragen Sie Thre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale ;
-2,0 -1,6 .12 -68  -04 0 +04  +0,8 +12 41,6  +20
(-100%) (-50%) ‘ (+50%) (+100%)

8.5 Bereich Investition und Finanzierung” insgesamt

Schwichenwert: (8.1 +8.2+83):3=

Stirkenwert: (8.1+82+83):3=

!

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.

9 Rechnungswesen

9.1  Buchhaltung

ibersichtlich
aussagekriftig
aktuelle / rechtzeitige Ergebnisse

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 3 =

9.2 Kostenstellenrechnung

aussagekriftig (angepaBter Kontenrahmenplan)

aktuelle / rechtzeitige Ergebnisse

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 2 =

9.3 Kalkulation

aktuelle Zahlen

Vollstindigkeit (inct. kalkulatorischer Kosten)
Nutzung von AW-Tabellen

genaue Material- und Zeiterfassung

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 4 =

-47 -

-2 -1
0
o o
o o0
2 -1
0
o o
-2 -1
o O
o O
o O
o O

O O O e

O O e

a

+1 +2
a

a a
a a
+

+1 +2

a

o a4
"

+1 +2

o O

o 0a

a a

O a
+




9.4 Nachkalkulation

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

9.5 Bereichserfolgsrechnung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

9.6 Ermittlung und Verwendung von Kennzahlen

interner Betriebsvergleich
externer Betriebsvergleich

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 2 =

9.7 EDV-Unterstiitzung des Rechnungswesens

Schwichen- bzw. Stirkenwert =
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-2 -1
CI
-2 -1
[ (|
-2 -1
o
o [
-2 -1
[

_49.

9.8  Teilprofil fiir den Bereich Rechnungswesen

+1 +2
a 0
Tragen Sie Ihre erstellten Stéirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:
+
: Schwiéichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 -1,6 1,2 -08  -04 +0,8  +1,2 +2,0
(-100%) (-50%) (+50%) (+100% )

+1 +2
O

+
+1 +2
O
d W

+
+1 +2
- 9.9 Bereich Rechnungswesen” insgesamt

+

Schwichenwert: (9.1+92+93+94+95+96+97):7=
Stirkenwert: ~ (9.1+9.2+93+94+95+9.6+9.7):7= i

") FlieRt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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10 Unternehmensfiihrung

10.1 Definierte Unternehmensphilosophie / Corporate Identity

-2

-1

El W]
Schwichen- bzw. Stirkenwert = i
10.2 Technische Qualifikation des Unternehmers
-2 -1
J
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B
10.3 Kaufméinnische Qualifikation des Unternehmers
-2 -1
O
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B
10.4 Fiihrungsqualifikation des Unternehmers
-2 -1
| |
Schwichen- bzw. Stirkenwert = N
10.5 Mitarbeitermotivation
) -1
1
Schwichen- bzw. Stirkenwert = B
10.6 Weiterbildungsangebote
-2 -1
O

Schwichen- bzw. Stirkenwert =
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10.7 Regelung der Betriebsnachfolge

Schwichen- bzw. Stirkenwert = ]

10.8 Teilprofil fiir den Bereich Unternehmensfiihrung

Tragen Sie Ihre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

Schwichen-Wert Stirken-Wert

Merkmale

-2,0 -1,6 -1,2 -0,8 - 0,4 0 +0,4 +0,8

(-100%) (-50%) (+50% )

10.9 Bereich Unternehmensfiihrung’ insgesamt

Schwichenwert: (10.1+10.2+10.3+ 104+ 10.5+10.6+10.7):7= )

Stirkenwert: (10.1 +102+103+104+105+10.6 +10.7): 7=

") FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 52) ein.
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11  Stédrken - Schwichen - Gesamtprofile

11.1 Stérken - Schwéchen - Gesamtprofil fiirden eigenen Betrieb

Tragen Sie Ihre Gesamtwerte der Stirken und Schwiichen in die folgende Ubersicht ein:

Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 -1,2 .08  -04 0 +0,4  +08 1,2 +1,6  +20
(-100%) (-50%) (+50%) (+100% )
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11.2  Stérken - Schwéchen - Gesamtprofil fiir die Branch e insgesamt

In Zusammenarbeit mit dem Landesinnungsverband fiir das Zweiradmechaniker-Handwerk
Nordrhein-Westfalen ergab sich aufgrund der dort gesammelten Erfahrungen fiir den Durchschnitt
der gesamten Branche niherungsweise” das nachfolgende Profil:

Schwiichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 -1,2 -08 04 0 +04  +08 +12  +1,6 +20
(- 100%) (-50%) (+50%) (+100%)

1 Fir die gesamte Zweirad-Branche,

Abweichungen bei Motorradbetrieben.

Diese Darstellung” erméglicht Thnen einen Vergleich der eigenen Situation (siehe vorausgehende
Seite) mit der Situation in der Branche Insgesamt.

" Es handelt sich nicht um rechnerisch ermittelte, sondern um geschitzte Werte.
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11.3 Stédrken - Schwichen - Gesamtprofile fiir die b e s t e n Betriebe
(Benchmarking)
Nach dem modernen Konzept des Benchmarking vergleicht man sich mit den Besten. Das nach-
folgende Profil” erméglicht deshalb einen Vergleich mit den “besten Betrieben”:
Schwdichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale '
-2,0 46  -1,2  -08 -0 0 +0,4 +08  +12  +16  +20
(-100%) (-50%) (+50%) (+100%)

Fiir die gesamte Zweirad-Branche.

AP A Abweichungen bei Motorradbetrieben.

*) Es handelt sich nicht um rechnerisch ermittelte,-sondern um geschitzte Werte.
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12  Strategische Konsequenzen

Aus der durchgefithrten Analyse der Stirken und Schwiichen des Unternehmens lassen sich Hin-
weise auf Strategien und MaBnahmen fiir eine Verbesserung der betrieblichen Situation ableiten.

12.1 Grundsitzliches Vorgehen

Als Orientierungsgrundlage dient dabei die Maxime:
kurzfristig
= Stiirken gezielt einsetzen und damit die Schwiichen ausgleichen
mittel- und langfristig

= Stirken ausbauen und Schwiichen abbauen

12.2 Entwurf eines individuellen Strategieprogramms

Durch die Stirken-Schwichen-Analyse soll die eigene Position im Markt erkannt und daraus
sollen die Konsequenzen gezogen werden. Die Analyse sollte Thnen als Basis dienen, um eine
auf Ihren Betrieb ausgerichtete Strategie zu entwickeln. Zur Durchsetzung dieser Strategie
miissen die Stirken (= Vorsprung- bzw. Erfolgsfaktoren) aktiviert und die Schwichen
(= Nachteil- bzw. Defizitfaktoren) beseitigt werden. Sie miissen die entsprechenden Entschei-
dungen treffen, um Ihre Marktposition nicht nur zu sichern, sondern noch zu verbessern.

Folgende Zielsetzungen lassen sich aus den Frgebnissen der Analyse ableiten, wobei eine
Priorititenrangfolge und ein Zeitplan zur Realisierung aufzustellen sind:

Welche Schwiichen sollen reduziert werden ? Welche Stirken sollen weiter ausgebaut werden ?
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Anhang

Zur vertieften Analyse lassen sich weitere Teilprofile auch fiir tiefergehende Einzelbereiche
erstellen (z.B. fiir 4.3). Zusitzliche Blitter erhalten Sie durch Kopie dieser Vorlage.

Analysebereich:...uuneiseesnnnne. veressseesanasens
Schwiichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 46  -1,2 -08  -04 0 +04  +08  +1,2  +16  +20
(-100% ) (-50%) (+50% ) (+100% )
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Gesamtiibersicht der zugrundegelegten Geschiiftsfelder

Handwerk/ Werkstatt

Allgemeine Reparaturarbeiten

Unfallinstandsetzung

Chassis-/ Rahmenarbeiten

Lackierarbeiten

Wartungsarbeiten (Obwechsel, Winter-, Urlaubs-, Beleuchtungs-, Bremsen-Check etc.)

Sonderuntersuchungen (z.B. HU-Untersuchung gemip § 29 StVZ0)

Behindertenfahrzeuge

Sonstige Werkstattarbeiten (Sonderanfertigungen, z.B. Rennmaschinen, Trikes; Tuning etc.)
Handelsbereich

Fahrradhandel
Kinderrider
Jugendrider
Cityriider
Holland- und Tourenrider
Trekkingrider / Trekking-Cross
All Terrain-Bikes
Mountain-Sportive-Bikes
Mountain-Look-Bikes
Rennmaschinen
Fahrrider mit Hilfsmotor (E-Bikes)
Mofas / Mopeds
Sonstige ergidnzende Artikel (Fahrrad-Anhinger, Klapprider, City-Roller etc.)
Motorradhandel

Neufahrieuge

Leichtkraftrider

Roller

Einsteiger (FS 1a/3 vor 01.04.1980)

Allrounder

Naked Bikes

Chopper / Cruiser

Enduro / Cross

Sport-Tourer

Sportler

Rennmaschinen
Gebrauchtfahrzeuge

Handel mit Behindertenfahrieugen

Sonstige Handelsartikel

Bekleidung
Sicherheitsartikel( 1. B. Sturzhelme)
Pflegemittel
Zubehorartikel (7. B. Seitenkoffer, -taschen)
Ersatzteile
Zweirad- und Reiseliteratur
Sonstiges '
Besondere Dienstleistungen
Finanzierungsvermittiung
Leasing-Vermittlung
Versicherungsvermittlung
Fahrzeugverleih
Abschleppservice
Abhol- / Bringservice
Betreiben von Fahrradstationen (i.B. an Bahnhifen)
Zweiradtourismus
Sonstige besondere Dienstleistungen
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