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Dieses Werk einschliefilich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschitzt.
Jede Verwendung auBerhalb der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes
ist ohne Zustimmung des Verlages unzuladssig und strafbar. Das gilt
insbesondere fiir Vervielfaltigungen, Ubersetzungen, Mikroverfilmungen und die
Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.

© Ludwig-Frohler-Institut fur Handwerkswissenschaften, Miinchen
Forschungsinstitut im Deutschen Handwerksinstitut :

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 Verhéltnis 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 EinfluBBfaktoren zu berticksichtigen.

Ziel einer Stirken-Schwiichen-Analyse ist es, dem Betriebsinhaber zu zeigen, auf welche
Stirken seines Unternehmens er seine Planung stiitzen kann und welche wesentlichen
Schwichen 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 Stirken und Schwéchen
durchleuchten kann. Damit gewinnt er eine Basis, von der aus sich eine erfolgreiche mittel-
und lingerfristige Strategie entwickeln und umsetzen 1463t.

Die vorliegende Stirken-Schwichen-Analyse entstand in enger Zusammenarbeit mit dem
Deutschen Textilreinigungs-Verband und dessen Hauptgeschéftsfiihrer Herrn Dipl.-
Volksw. Helmut Strohm. Fiir die kooperative Zusammenarbeit sowie die vielfiltigen
Anregungen iiber branchenspezifische Besonderheiten ist das Ludwig-Frohler-Institut fiir
Handwerkswissenschaften, Abteilung fiir Handwerkswirtschaft, dem Verband sehr
dankbar; ebenso fiir die Ubernahme eines hohen Kontingentes dieser Verdffentlichung.

Miinchen, im Dezember 2001 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 Fritherkennungssystem
erforderlich, das rechtzeitig relevante Verdnderungen in der Umwelt und in der
Unternehmung erfat, 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 gefdhrden 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 Erlduterungen

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 Textilreinigungs-
betriebes differenziert.

Im Textilreinigergewerbe kann es sich um folgende Hauptgeschifisfelder” handeln:
Chemisch Reinigungen
Wischereien
Spezielle Geschiftsfelder

Besondere Dienstleistungen

*
) Wichtig: Eine Gesamtiibersicht aller zugrundegelegten Geschiiftsfelder findet sich auf Seite 49 (Kopiervorlage) !




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

Die Geschiftsfelder sind die Ansatzpunkte, um die Stirken des eigenen Unternehmens gezielt
auszubauen und - nicht zuletzt - die erkannten eigenen Schwachstellen durch gezielte Ver-

besserungsmalinahmen zu beseitigen sowie vorhandene Wettbewerbsdefizite gegeniiber der
Konkurrenz auszugleichen.

1.2.1.2 Erlduterung zur angewandten Bewertungsskala

Fiir die Besttmmung der Stirken und Schwichen Thres Unternehmens ist in erster Linie
dessen Position gegeniiber dem Hauptkonkurrenten maBgebend; dabei sollten Sie Thre
Einschétzung in der folgenden Bewertungsskala ankreuzen:

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

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

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

O +2 = sehr gut, d.h. wesentlich besser als beim Hauptkonkurren&en

1.2.1.3 Erliauterungen zur zusammenfassenden Bewertung

Um zu einem Bewertungsergebnis fiir die jeweiligen Kapitel zu gelangen, sind zunichst die
'einzelnen Stirken- oder Schwichenmerkmale nach der in 1.2.1.2 erliuterten Methode zu be-
werten. Diese sind anschlieend gesondert fiir die angekreuzten Schwiichen einerseits und fiir
die angekreuzten Stirken andererseits zu addieren. Ein Ergebnis fiir das betrachtete Gesamt-
merkmal 148t sich ermitteln, indem man die sich jeweils ergebenden Schwichen- und Stirken-

werte durch die Zahl der Einzelmerkmale dividiert; diese Ergebnisse sind auf eine
Kommastelle zu runden. |

Wenn ein Gesamtmerkmal zehn Einzelmerkmale umfafit, wie z. B. das Gesamtmerkmal
,Leistungspotential“ (Pkt. 4.1, Seite 15), erhilt man zehn Einzelmerkmals-Werte:

+
i
+
[ ]

> 3> Rechenbeispiel

[
(3]

Merkmal 1 (Qualitit der angebotenen Produkte und Leistungen)
Merkmal 2 (Breite des Leistungsprogramms)

Merkmal 3 (Einsatzplan fiir Sonderaktionen)

Merkmal 4 (Spezialisierungen)

Merkmal 5 (Preis- / Leistungsverhiltnis)

Merkmal 6 (Kundenberatung)

Merkmal 7 (Erfiillung spezieller Kundenwiinsche)

Merkmal 8 (Service / Kundendienst)

Merkmal 9 (Termintreue)

0O 000 o0do0DoXod
0 000 0o XX0O0O 0o 0O~

O oxXx» a o aaoao

0
L
X
U
U
U
O
0
U
U
O

XXX o oxXxXo0 o oo

Merkmal 10 (Wertschitzung durch die Kunden)

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

]
2
=N

+0,8

Fir die Zusammenfassung der zu einem Bereich gehérenden 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 erhilt.

> 3D Vergleichmitdem Haupthkonkurrenten

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 Erlduterungen

Die Untersuchung gliedert sich nach den Hauptfunktionsbereichen Beschaffung, Organisation
der Dienstleistung, Absatz/Marketing etc. Da nicht in allen zu bewertenden Punkten eine
hinreichend genaue Kenntnis iiber die Situation der Mitbewerber zu erhalten ist, muf8 hidufig
von - mehr oder weniger zutreffenden - Vermutungen und persénlichen Einschitzungen
ausgegangen werden. Dies ist kein Nachteil, da ein wesentlicher Zweck der Untersuchung in
der Selbstanalyse besteht.
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2 Konstitutive Bedingungen

|
In diesem Kapitel geht es um eine allgemeine Kennzeichnung des zu untersuchenden Unternehmens, l Erliuternde Durchfiihrungshinweise:

ohne Einbeziehung von Konkurrenzverhiltnissen.

In der derzeitigen Wettbewerbssituation kann ein Unternehmen nur noch bestehen, wenn es sich

gegeniiber den Konkurrenten durch Wettbewerbsvorteile (= Erfolgsfaktoren) profiliert. Das
; Unternehmen mufl sich im Wettbewerb durch Leistungsstirken abheben, sich durch eine
3 eigenstdndige Identitdt von der Konkurrenz unterscheiden und sich ein kundenorientiertes Image
|
\
|

2.1 Grunddaten des Unternehmens

Gesellschaftsform:

Gesamtumsatz (in TDM):

o aufbauen.
Anzahl der Mitarbeiter (Teilzeit auf Vollzeit umgerechnet, Auszubildende 0,5):

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 abhidngen, festzustellen, zu analysieren und zu bewerten. Zu den

........................................................... Erfolgsfaktoren gehdren der Standort, Ware und Sortiment, Fliche und Prisentation, Service,
' \‘ Information und Kommunikation sowie das Personal.

Flidche (Laden incl. Filialen, soweit vorhanden / Arbeitsraume / Biiro):
Inhaber - Alter:
Inhaber - Ausbildung:

2.2 Leistungsprogramm . . :
- gsprog Die Bewertung der Stiarken und Schwichen eines Unternehmens bildet den Ausgangspunkt fiir die

Erarbeitung eines Konzepts, d. h. einer Handlungsleitlinie auf der Grundlage der eigenen

Chemisch Reinigungen RO : ) s . . .
betrieblichen Méglichkeiten und unter Berticksichtigung der politischen, wirtschaftlichen und

Chemischreinigung % gesellschaftlichen Rahmenbedingungen. Eine langfristige Uberlebensstrategie ist nur auf der Basis

Hemdendienst % eines Konzepts fiir das unternehmerische Handeln méglich.

Nassreinigung ] %o ‘

Leder- und Pelzreinigung % i Eine Stirken-Schwichen-Analyse kann auf verschiedene Weise durchgefiihrt werden: durch einen

Braut- und Abendkleiderreinigung % ! erfahrenen externen Berater, durch Kollegen aus einer Erfahrungsaustauschgruppe, durch eine

Kunststopfen % Kundenbefragung oder als Selbstanalyse. Die eigene Betriebsanalyse ist zwangsldufig durch

Fiirberei S % % subjektive Beurteilungsmerkmale geprigt, 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

Wischereien ‘ darin, daB sich der Unternehmer die Zeit nimmt, sich auerhalb der téglichen Hektik mit dem

Wischerei % Zustand seines Unternehmens zu befassen, sich Gedanken um die Starken und Schwichen seines

Heissmangel ] % Unternehmens zu machen sowie den Griinden flir die derzeitige Wettbewerbssituation seines

Gardinenwiischerei %o | Unternehmens nachzugehen (Ursachenforschung).

Gardinenspanndienst Y% ) ) . .

Hemden- und Kistelwiischerei % Wenn es gelingen sollte, da3 sich der durch diese A}_Jsarbeltung angesprochene Unternehmer an-

Wischeabhol- und Lieferservice R hand der acht betrieblichen Funktionsbereiche eine Ubersicht tiber seine Stirken und Schwéchen

‘ verschafft, hat die vorliegende Arbeit ihren Zweck erfiillt.
Spezielle Geschifisfelder ' !

Teppichreinigung % o ‘
Polstermobelreinigyng % ‘
Teppichbodenreiniguyng % |
Matratzenreinigygng Yo '
Bettenreinigyng % ‘
Lamellenreinigyng % % ]

|

Besondere Dienstleistungen

Mietwdscheservice %o
Mietberufskleidungsservice %
Handtuchdienst und Waschraumhygiene %o
Schmutzmattenservice %
Mietputztiicher %o

Stoffwindelservice % Y% 100 %
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3.2 Markitposi tion des Leistungsprogrammes (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

3 Strukturfaktoren

Chemisch Reinigungen

.2 -1 0 +1 +2

_ . } * Chemischreinigung T O g 4

3.1 Standort (im vergieich zum Hauptkanurrenten) 1 Hemdendienst 0 0 a J =

' ‘ i Nassreinigung a o O a O

Aktuelle Standortsituation (Lage des Betriebes) , » 5 . . | Leder- und Pelzreinigung [ d u a a

Kundennihe (Réumliche Distanz) ] O 0 ) m Braut- und Abendkleiderreinigung a D O a 1

Passantenfrequenz (Laufkundschaft) J l:l O O a Kunststopfen u a O 0 O

Einzugsbereich / Marktvolumen O a O a O Firberei . = O 0 a
Verkehrsanbindung a o4d O o ad

Widschereien

Aktuelle Standortausstattung (Grundstiicke und Gebiude) Wiischerei l:l a O a 0a

GroBe der Produktionsfliche D 1 O O a Heissmangel . . U O O

GréBe der Ladenfléche (incl. Filialen, sofern vorhanden) o o o o0 Gardinenwischerei Q. Q o o o

Umfang der Parkmoglichkeiten O O 0 e | Gardinenspanndienst a D O ) )

Hemden- und Kittelwéscherei a O 0 a O

Potentielle Verbesserungen der Standortausstattung Wiischeabhol- und Licferservice 0 a 0 3 |
Erweiterungsméglichkeiten der Produktionsfliche D O J a a

Erweiterungsméglichkeiten der Ladenfliche J o dJ 0 a Spezielle Geschaftsfelder

© VergroBerung der Parkméglichkeiten g O a a | Teppichreinigung o o O o 0

| ‘ Polstermb‘belréinigung a O 0 o 4d

Potentielle Verbesserungen der Standortsituation”’ Teppichbodenreinigung 0 0 0 ' n

Verbesserung der Verkehrsanbindung / Infrastruktur 1 | O o 4 Matratzenreinigung o U o a oo

Verdichtung der Wohnbebauung O D O O a Bettenreinigung a a (] O d

Weitere Biiro- bzw. Gewerbeansiedlung a Q4 O a 4 Lamellenreinigung [ . O o 0
Ansiedlung anderer, ergéinzender Branchen I 0 O d

Besondere Dienstieistungen

iirln;?e; dgzrscih\;vj(:len- sowie der Stirkenwerte, i + | Mietwiéischeservice Q 3 U 0 O

‘ Mietberufskleidungsservice 0 O a O

| Handtuchdienst und Waschraumhygiene I O O O

\ ' Schmutymattenservice 3 | O 0 O

| Mietputztiicher a  Q O a O

Stoffwindelservice | O a a4

! Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
| dividiert durch 257 =

i
+

“ .
Steigerung von Marktvolumen / Kundenpotential bewirkend ) Soliten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern tiitig sein, so ist durch eine entsprechend geringere Zahl zu dividieren.
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4  Absatz / Marketing

3.3 Eigen tumsverhiltnisse (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1 0 +1 +2 | 4.1 Leis tungspotential (im Vergieich zum Hauptkonkurrenten)
an den Immobilien W Q O O a !
(Es ist die tatsichliche Situation zu beriicksichtigen; besteht : -2 -1 0 +1 +2
.B. eine Abhéingigkei i Vermi / Verpéchter ?
2.5 eine Abhingiglett von einem Vermicter / Verpichter 7) | Qualitit der angebotenen Produkte und Leistungen I | O o . 34d
am Betrieb 9 = . [ O ! Breite des Leistungsprogramms J o O a [
(Sl.ul?l;pe;tdgr S}clhvzvéichen- sowie der Stirkenwerte, - + ’ Einsatzplan fiir Sonderaktionen a I:I U 0 )
ividiert durch 2 =
Spezialisierungen J Q O a 4d
Preis- / Leistungsverhiltnis O o O a O
3.4  Teilprofil fiir die Strukturfaktoren Kundenberatung O O o 1o o
. Erfiillung spezieller Kundenwiinsche o d 0 a a
Tragen Sie Ihre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein: ‘
‘ Service / Kundendienst Q J O a O
Schwéichen-Wert Stirken-Wert !
Merkmale } Termintreue (W O a O4d
-2,0 -1,6 -1,2 -08  -04 0 +04  +08 +1,2 +1,6  +20 \
(-100% (-50% ) (+50%) (+100%) Wertschitzung durch die Kunden a a0 o 0
' Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte, ] N
; dividiert durch 10 =
- |
4.2  Einschiétzung der eigenen Position bei den Auftraggebern*)
(im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
4.2.1 Chemischreinigung
-2 -1 9 +1 +2
Private Kunden o Q O a a4
' Gewerbliche Kund u o o o o
3.5 Strukturfaktoren’ insgesamt ‘ ewerbtihe Bunden
\
: Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, ) +
dividiert durch 2 =
Schwichenwert: (3.1 +32+33):3 = i ‘ .
i 4.2.2 Hemdendienst
Stirkenwert:  (3.1+3.2+33):3 = * | -2 10 41 +2

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

") Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern tiitig sein, so ist bei der Berechnung auf Seite 20 durch eine dementsprechend
") FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein. geringere Zahl zu dividieren.




4.2.3 Nassreinigung

Private Kunden

Gewerbliche Kunden

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte
dividiert durch 2 =

kg

4.2.4 Leder- und Pelzreinigung

Private Kunden

Gewerbliche Kunden

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

4.2.5 Braut- und Abendkleiderreinigung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.6 Kunststopfen

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.7 Firberei

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

- 16 -

-2 -1
a Q
o 4
2 -1
a Q
a O
-2 -1
a O
-2 -1
O
-2 -1

Q

+1 +2
a ad
a a4
+

+1 +2
o a4
g a4
+

+1 +2
g a4d
+

+1 +2
a 0O
+

+1 +2
o O
+

4.2.8 Waischerei

Objektgeschift

Private Kunden

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

4.2.9 Heissmangel

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.10 Gardinenwiischerei

Objektgeschift

Private Kunden

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

4.2.11 Gardinenspanndienst

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.12 Hemden- und Kittelwiischerei

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

-17 -

2 -1

Q
o
-2 -1
o
-2 -1
o O
o
-2 -1
o Q
-2 -1
N

+1 +2
o a4
a 4
+

+1 +2
o 4
+

+1 +2
a o4
[
+

+1 +2
a a4
+

+1 +2
a a4d
+




4.2.13 Wischeabhol- und Lieferservice

Objektgeschift
Private Kunden

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

4.2.14 Teppichreinigung

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.15 Polstermébelreinigung

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.16 Teppichbodenreinigung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.17 Matratzenreinigung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

-18 -

a (|
(] Ll
-2 -1
a 1
-2 -1

|
-2 -1

LI
-2 -1

3

+1 +2
a

g 04
+

+1 +2
a o
+

+1 +2
o 4
+

+1 +2
a 0O
+

+1 +2
a a
+

-19-

4.2.18 Bettenreinigung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.19 Lamellenreinigung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.20 Mietwischeservice

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.21 Mietberufskleidungsservice

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.22 Handtuchdienst und Waschraumhygiene

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

4.2.23 Schmutzmattenservice

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

o
-2 -1
a d
-2 -1
0 J
-2 -1
a 3
-2 -1
J 1
-2 -1
| J

+1 +2
a O
+

+1 +2
) )
+

+1 +2
a )
+

+1 +2
a

+

+1 +2
a O
+

+1 +2
a O
+
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4.2.24 Mietputztiicher 4.3 Markt- und Kundenbeziehungen (im vergleich zum Hauptkonkurrenten)

L 4.3.1 Markt- und Kundenpotential am Standort

4.3.1.1 Anteil des eigenen Betriebes am Markt- und Kundenpotential des Standorts

Schwichen- bzw, Stirkenwert = ) + ! Chemisch Reinigungen
-2 -1 0 +1 +2
1 Chemischreinigung a [ a o4
4.2.25 Stoffwindelservice ' Hemdendienst o o o o 4d
-2 -1 0 +1 +2 ‘ Nassreinigung i 0 il O O
Q = . 0 0 Leder- und Pelzreinigung l:l - tl d O
Braut- und Abendkleiderreinigung D a 0 a )
Schwichen- bzw. Stirkenwert = ) + Kunststopfen | | 0 ) M
Fiirberei (W (. ] a a
Wert 4.2 Wiadschereien
Schwichenwert: (4.2.1+4.22+423+424+425+426+427+ ] Wiischerei o EI O o O
428+429+4210+42.11+4212+42.13 +
4214 +4215+42.16+4.2.17+42.18+42.19 + Heissmangel a Qa o o a4
4.2.20+4.221 +4.222+4223+4224+4225):25" = Gardinenwischerei o o o o o
Stiarkenwert:  (4.2.1+422+423+424+425+426+42.7+ Gardinenspanndienst 0 0 0 a O
Z:§:§4++4 ;12.i9. 15 t24'.12? 1+6124..121. 7 124122 18 4124.12% 19+ ) | Hemden- und Kittelwascherei 4 0 n.a 0o
4220+4221+4.222+4223+4224+4225):25" = | Wischeabhol- und Lieferservice o o 0o o 0O
Spezielle Geschiftsfelder
Teppichreinigung a EI [l W a
Polstermobelreinigung d (. D 0 0
Teppichbodenreinigung Qa i [l a 0
Matratzenreinigung [ | O a a
Bettenreinigung d a U O O
Lamellenreinigung a a U a O
1 Besondere Dienstleistungen
‘ Mietwidscheservice a d O a a4
1 Mietberufskleidungsservice L—.I d O d E]
| Handtuchdienst und Waschraumhygiene g o N a a4
Schmutymattenservice a O a o0
Mietputztiicher J W O o 4d
Stoffwindelservice a o O a o4
Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte, i—_ T -: :—; T _-:

. . . *
] o . dividiert durch 257 = | | | [
Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern titig sein, so ist durch eine entsprechend geringere Zahl zu dividieren. T

wn .
) Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern titig sein, so ist durch eine entsprechend geringere Zahl zu dividieren.
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4.3.1.2 Mittelfristige Wachstumsmaoglichkeiten fiir den Anteil des eigenen Betriebes

am Markt- und Kundenpotential des Standorts (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

Chemisch Reinigungen

Chemischreinigung
Hemdendienst

Nassreinigung

Leder- und Pelzreinigung

Braut- und Abendkleiderreinigung
Kunststopfen

Firberei

Wiischereien

Wiéscherei

Heissmangel
Gardinenwdscherei
Gardinenspanndienst
Hemden- und Kittelwischerei

Wiischeabhol- und Lieferservice

Spezielle Geschiftsfelder

Teppichreinigung
Polstermobelreinigung
Teppichbodenreinigung
Matratzenreinigung
Bettenreinigung

Lamellenreinigung

Besondere Dienstleistungen

Mietwischeservice
Mietberufskleidungsservice
Handtuchdienst und Waschraumhygiene
Schmutzmattenservice

Mietputztiicher

Stoffwindelservice

Summe der Schwéi::hen- sowie der Stidrkenwerte,
dividiert durch 257 =

Wert 4.3.1
Schwichenwert: (4.3.1.1+4.3.1.2):2=

Stirkenwert: (43.1.1+4312):2=

*) I . .
Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern tiitig sein, so ist durch eine entsprechend geringere Zahl zu dividieren.

[

(8]
[

[uy

ooododon oLoooodd Lo doooo
cooodd oo ood

Lodooo

oo doo
cooodoo

]
I
I
|
—

e s

AN O U Y Y O o0b0ogm D O O I o

0 D A I

+1 +2
a ad
a a4
o 4d
o ad
o a4
a ad
O d4d
a 4d
o ad
o 4d
o a4
a 4
a d

B S R N R
Qoo

o 0O
o a4d
a a4d
a 4
a ad
a 40
|
[ I
Lo
+
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4.3.2 GrofBlen der einzelnen Auftrﬁge (Beurteilung aus individueller Sicht)

Chemisch Reinigungen

-2 -1 0 +1 +2
Wl Chetﬁischreinigung a Q O a 4ad
| Hemdendienst a O O a 4
? Nassreinigung (. d g a a
Leder- und Pelzreinigung O a O a 4a
Braut- und Abendkleiderreinigung (I O a a4
Kunststopfen | o | O a )
Firberei (. U O o 4
| Widschereien
| Wiischerei Q . B a a
Heissmangel a O a 4
Gardinenwiischerei O O O a a
Gardinenspanndienst l:] d O a a4
Hemden- und Kittelwiischerei 4 a u a a
Wiischeabhol- und Lieferservice g o O a o4d
Spezielle Geschiftsfelder
Teppichreinigung U O 0 g O
Polstermébelreinigung a d O o o
Teppichbodenreinigung o | O a ‘ O
Matratzenreinigung o o o a o
Bettenreinigung a a O a ad
Lamellenreinigung D o O O d
Besondere Dienstleistungen
Mietwiischeservice a o O a 4
Mietberufskleidungsservice a o O a 4ad
| Handtuchdienst und Waschraumhygiene d D O ) a
Schmutzmattenservice a Q ] a 4d
Mietputztiicher a d O a a
Stoffwindelservice a Q0 O a o4
Summe der Schwiichen- sowie der Starkenwerte, i .

dividiert durch 257 =

9 Sollten Sie nicht in allen der hier genannten 25 Geschiiftsfeldern titig sein, so ist durch eine entsprechend geringere Zahl zu dividieren.
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4.3.3 Marktstellung (im Vergleich zum Wettbewerber)

Marktanteil

Konkurrenzsituation

Entwicklungsméglichkeiten

Bekanntheitsgrad

Wertschitzung durch die Kunden
Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 5=

4.3.4 Kundenstruktur

Kaufkraft / Wirtschaftskraft
Stammkunden
PreisbewuBtsein
Qualitdtsorientierung
Summe der Schwichen- sowie der Stiirkenwerte,

dividiert durch 4 =

4.3.5 Geschiftsriume / Schaufenster

Einrichtung / Layout

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

Dekoration (Blickfang / Thema / Rhythmus)

Produktpriisentation / Produktinformation

Atmosphire / Ambiente

Spielecke fiir Kinder

Regen- bzw. Sonnenschutz

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 8 =

-2 -1
B
a Q
o 4
a o
o Q
-2 -1
a o
a o
o Q
g Q
-2 -1
Q o0
o 4
a Q
I I |
a Q0
a
a o
o 4

O (I | O 0O =

| | O O e

S A O T e i e e

+1 +2
a 34
o d
o a4
a ad
a ad
+
+1 42
a ad
a 34a
a 4d
a ad
+
+1 42
a a4
ao 4a
a 40
a a4da
a 4
o ad
o ad
a a4
+
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4.3.6 Preis- und Konditionengestaltung (Beurteilung aus individueller Sicht)

4.3.6.1 Aktuelle Situation

Preisniveau Chemisch Reinigungen

Preisniveau Wiischereien

Preisniveau Spezielle Geschifisfelder

Preisniveau Besondere Dienstleistungen

-2 -1
a o
o o
a Q
N

Zahlungsbedingungen (z.B. Vorauskasse, Annahme von Kredit- u. EC-Karten) [ A

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 5=

4.3.6.2 Einschiitzung der kiinftigen Entwicklung

Preisniveau Chemisch Reinigungen

Preisniveau Wiischereien

Preisniveau Spezielle Geschiifisfelder
Preisniveau Besondere Dienstleistungen
Zahlungsbedingungen (z.B. Vorauskasse, Annahme von Kredit- u. EC-Karten) [

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 5=

Wert 4.3.6

Schwichenwert: (4.3.6.1 +4.3.62):2=

Starkenwert:

(43.6.1+43.62):2=

O o o o
oo o o o

O O O o O e

| [ O (I I I

+1 +2
a 4d
o a4
o ad
a 4d
a a4d
="
14 |
L
+1 +2

00 O o oo o
O O O a 0O

+
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4.3.7 Kundenorientierung und Kundenkontakte (im Vergleich zaum Hauptkonkurrenten)

[

[
[

o

Pflege der Kundenkartei

Beschwerdevermeidung

Behandlung von Kundenbeschwerden

Einsatz der Schiedsstelle fiir das Textilreinigergewerbe
Kontakte zu den eigenen Kunden
Kundenzufriedenheit

Kenntnis und Kontakte zu potentiellen neuen Kunden

o000 d o oo o
o0 o d 0 o 0 d

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

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 8 =

4.3.8 Abhanglgkelt von Groflkunden (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
-2 -1

a Q

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

Wert 4.3

Schwichenwert: (4.3.1 +4.3.2+4.33+434+435+
43.6+437+438):8=

Starkenwert: (43.1+432+433+434+435+

43.6+437+438):8=

O o o O

0
O
U
O

&

0
U

ISR
a d
o o
o oJ
o J
7 o
o o
o o
J oJ
-
i1 2
o oJ
.

4

.
e,
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4.4 Absatzmarkterkun dung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

Neue Kunden gewinnen im bisherigen Markt

{ Neue Absatz-Mérkte

I | Neue Angebote (Diversifikation)
Eigene Ermittlung der Kundenwiinsche, -einstellungen
Nutzung externer Info- u. Daten-Quellen

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

4.5 Betriebliche Werbung

4.5.1 Individuelle Werbemafinahmen (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

) (personliche Werbeschreiben, Werbeartikel und Geschenke, Prospekte,
| Plakatwerbung, Anzeigenwerbung, Bus- bzw. Straenbahnwerbung,
{ Veranstaltung eines Tages der offenen Tir)

zielgruppenorientiert
eigenes Werbekonzept

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

4.5.2 Ortsgebundene Werbung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

im Ladengeschéft (z.B. Info-Point)
im Schaufenster

AuBenwerbung
(z.B. Anbringung von Werbetafein, Werbung auf Fahrzeugen,
Sportplétzen; Plazierung von Leuchtreklame)

Externe Ausstellungsvitrinen
(z.B. in Fullgéingerzonen, in frequentierten Passagen 0.4.)

am Fuhrpark

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

]
(8]

(I SR A R N W

1
I

oL oo

-2 -1
|

[
-2 -1
a 4
o Q
g Q
[
I

(| | O | O =

[ 1 0 e

+1 +2
a 4
a 4
a 4
a a4d
o ad
+
1+
a d
a a4d
+
+1 42
a 4
o 0O
o a
a ad
a ad
+
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4.5.3 Direkt-Werbung in den Medien (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1
Werbung in Print-Medien | Q
(z.B. in Tageszeitungen und Regionalanzeigern, inTelefon- und Adress-
biichern, in Branchenverzeichnissen, in Fachzeitschriften, Vereinszeitschriften)
Werbung in audio-visuellen Medien a CI
(z.B. in Rundfunk, Fernsehen, Kino)
Eigener Internetauftritt a 0
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i
dividiert durch 3 =
4.5.4 Umfang des Werbebudgets (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
2
a o
Schwichen- bzw. Stirkenwert = -
4.5.5 Werbeplan (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
' 2 -1
I

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

Wert 4.5

Schwichenwert: (4.5.1+4.52+453+454+455):5=

Stirkenwert: (451+452+453+454+455):5=

+1 +2
o a
o a4d
o a4
+
+1 +2
a 4d
+
+1 +2
a o0
+
+
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4.6 Allgemeine Werbung und ('5ffentlichkeitsarbeit (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1 0 +1 +2
Teilnahme an Fachmessen und Ausstellungen o (N a a
Sponsoring g a O
(6ffentliche Jubilden, sportliche und kulturelle Veranstaltungen etc.)
Pressearbeit d D O a a
Tag der offenen Tiir D [:I ] a a
Durchfithrung von Betriebsbesichtigungen fiir potentielle Kunden [ a 0 O a
Unterstiitzung der Werbeaktionen IThres Verbandes a 4 O o a4
Mitgliedschaft in Vereinen Q (. U a a

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i +

dividiert durch 7 =

4.7 Er scheinungsbild des Unternehmens (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

) -1 0 +1 +2
Riumlichkeiten (Ladengeschift / Schaufenster / Arbeitsriume) 1 | il O 0
Organisation o ad a 4
Einheitliche, unverwechselbare Gestaltungselemente Q o 0 a O

(Schriftzug, Farbe)

Prignantes Firmenlogo a O a a4
Verwendung des Verbandslogo o O a 4
Auftreten des Unternehmers a 4 U d a
Verhaltensweise der Mitarbeiter | D O O a
Berufskleidung a Q 0 a a
Kundenfreundlichkeit a a O a )
Image / Profilierung O l:l 0 d a
Fuhrpark a O O a a

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 11 =

1
+
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4.8 EDV-Unterstiitzung des Absatzes (im Vergléich zum Hauptkonkurrenten) ' 4.10 TeilprOﬁI fiir den Bereich Absatz/Marketing
-2 -1 0 +1 +2

o a O 0 a Tragen Sie Ihre erstellten Stirken- und Schwiichenwerte in die folgende Ubersicht ein:

- + "
Schwichen- bzw. Stirkenwert = Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale _
-2,0 46 12 -08  -04 0 +0,4 408  +12  +1,6  +20
,. (-100%) (-50%) (+50% ) (+100% )
4.9 Fuhr par k (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
) -1 0 +1 +2

Qualitative Ausstattung des Fuhrparks a U O o 04

Quantitative Ausstattung des Fuhrparks a 4 O o 4

Organisation des Fuhrparkeinsatzes (. [ tl a a

Auslastung des Fuhrparks a O O O
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i +

dividiert durch 4 =

4.11 Bereich Absatz / Marketing’ ins gesamt

Schwichenwert: (4.1+4.2+43+44+45+46+47+48+49):9= |

Stitkenwert:  (4.1+42+43+44+45+46+47+48+49):9= *

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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5 Organisation der Dienstleistung

5.1 Betriebsor ganisation (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

2 -1
Arbeitsbedingungen Q d
Arbeitsplatzgestaltung o O
Ablauforganisation [:l 4
Materialerfassung [
Zeiterfassung a o

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i
dividiert durch 5=
5.2 Ar beitsplatz - Auss tattung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

2 -1

Qualitiit der Ausstattung (Geriite, Werkzeuge) 2 ('

Angemessenheit der Kapazitit (I |

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

5.3 Erfi iillung der Leistungsziele (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2
Kapazititsauslastung a
Flexibilitit a
Produktivitit I:I

Q

Termintreue

-1

|

0DOO

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

5.4 Qualitdtssicher ung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

1
[ 3]

Qualitéitspolitik / -ziele
Organisation
Qualititssicherungskosten

Qualititskontrolle

oo oo

Zertifizierung

0ooDopDo-~

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

O 0O ogoofbe

0 0O 0 0Oe

O O 0o g be

-3

5.5 UmweltschutzmafBnahmen (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

+1 +2
g 0ad
a 4
a ad
O 04
a a4
+
+1 +2
a o
o a4
+
+1 +2
o 0O
a 0O
a a4d
o a4d
+
+1 +2
a 4d
a 0
a O
g 04
o Oa
+

-2 -1 0 +1 42
Energieeinsatz N B | O 0 a
Abwasserbehandlung a 0 O a 4
Losemitteleinsatz (z.B. Sicherheitsgebinde) | [:I d O a
Geruchsverhinderung ‘ (I | O] o ad
Abfallvermeidung a O O o 4d
Abfallentsorgung 1 O a a

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,

dividiert durch 6 = ] "

5.6 Teilprofil fiir den Bereich Organisation der Dienstleistung

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

Schwichen-Wert Stéirken-Wert
Merkmale
-2,0 46 -12  -08  -04 0 +04  +08  +1,2  +16  +2,0
(-100%) (-50%) (+50%) (+100%)
5.7  Bereich Organisation der Dienstleistung’ insgesamt
Schwichenwert: (5.1+52+53+54+55):5= i
+

Stirkenwert: (51+52+53+54+55):5=

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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6 Beschaffung und Lagerhaltung

6.1 Beschaffungsmar kterkundung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1 0 +1 +2
Kontakte zu potentiellen Lieferanten a d [ O 0
Messen / Ausstellungen a O O a a4
Kataloge / Prospekte a O O a ad
Fachzeitschriften a l:l 0 0 O
Recherche im Internet a [ O a o

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i +

dividiert durch 5=

6.2 Anzahl und Auswahl der Lieferanten (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

2 -1 0 +1 +2

nach Leistungsfihigkeit [ O o O
nach Zuverlissigkeit o O O o 4
nach Service a W U a0 a
nach Preiswiirdigkeit a o o oo ad

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, i +

dividiert dutch 4 =

6.3 Materialeinkauf und -bezug (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

21 0 41 +2

Lieferungs- und Zahlungsbedingungen a Q 0 o 4
Unabhingigkeit von markfbeherrschenden Lieferanten a o O a 04
Verfiigbarkeit der Materialien und Lieferzeiten g 0 O [

Sunme der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte, i .

dividiert durch 3 =

-135 .-

6.4 Lager hal tung (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1 0 +1 +2
Hohe und Alter des Lagerbestandes (I T | O a 4d
Lagerumschlagsgeschwindigkeit a Qa O o 0O
Organisation des Lagers [ O a 4
EDV-Unterstiitzung der Lagerverwaltung a4 O o 4
Versicherung des Lagerbestandes I O a 3
Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 5 = ] i
6.5 Teilprofil fiir den Bereich Beschaffung und Lagerhaltung
Tragen Sie Ihre erstellten Stérken- und Schwiichenwerte in die folgende Ubersicht ein:
» Schwichen-Wert Stirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 -1,2 -08  -04 0 +04 +08  +12  +1,6  +20
(-100%) (-50%) (+50%) (+100%)
6.6 Bereich Beschaffung und Lagerhaltung’ insgesamt
Schwichenwert: (6.1 +6.2+6.3+6.4):4= i
Stirkenwert: (6.1 +6.2+63+64):4= -

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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7 Personal

7.1 Fachliche Qualitit der Mitarbeiter (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

(differenziert nach den verschiedenen Geschiftsfeldern, siehe Seite 49)

-37-

7.4 Sicher ung und Anpassung des Mitarbeiterstammes (im Vergieich zum Hauptkonkurrenten)

Lehrlingsausbildung

Mitarbeiterfortbildung - innerbetrieblich
Mitarbeiterfortbildung - auflerbetrieblich
rechtzeitiger Ersatz fiir ausscheidende Mitarbeiter

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

7.5  Teilprofil fiir den Bereich Personal

1
»r

[ SR WA N

[
[y

L0 Od O

O o o O e
O o o o-
O o o od

+

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

Schwichen-Wert

Stirken-Wert

-2 -1 0 +1 +2
Chemischreinigung Q (W 0 a d
Wiischereiarbeiten (] o 0 ) 0
Spezielle Geschiifisfelder Q a t O a
Besondere Dienstleistungen a  Qa O O ad
Verwaltung / Biiro a i 0 a a

Summe der Schwiichen- sowie der Stirkenwerte, ) +

dividiert durch 5=

7.2 Aligemeine Qualitdt der Mitarbeiter (im vergieich zum Hauptkonkurrenten)
Einschitzung der Mitarbeiter -2 -1 0 +1 +2

optisches Erscheinungsbild | A a d a
sonstige Qualifikation (Hygiene-, Umwelt-, Sicherheitsbewusstsein) l D O a O
Motivation / Engagement : a Q O a 4
Kundenansprache a O a 04
Weiterbildungsbereitschaft o o4 O o 4
Forderung durch Motivations- und Anreizsysteme 0 a 0 O .
(z.B. durch Primienentlohnung, befriedigende Arbeitsinhalte, Aufstiegs- ‘
chancen, Sicherheit des Arbeitsplatzes, Anerkennung, betriebliche Alters-
versorgung, Fahrgelderstattung)

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte, +

dividiert durch 6 = )

7.3 Betriebsklima (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1 0 +1 +2
Q o O 04O
- +

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

Merkmale :
-2,0 -1,6 -1,2 - 0,8 + 0,4 +0,8 +1,2 +1,6 +2,0
(-100% ) (-50%) (+50% ) (+100%)
7.6  Bereich Personal’ insgesamt
Schwichenwert: (7.1 +7.2+73+74):4= )
+

Stiarkenwert: (71+72+73+74):4=

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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8 Investition und Finanzierung

8.1 Investitionsta tigk eit (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1
Investitionen in Grundstiicke und Gebiude ' o 4
Investitionen in Maschinen und Betriebsausstattung a O
Investitionen in Geschéftsriume / Ladengestaltung a My

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

8.2 Finanzier ungsmc’iglichkeiten (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)

-2 -1

Eigenkapitalausstattung a , d
Fremdkapitalausstattung

kurzfristig | d D

langfristig o D
Nutzungsmdoglichkeiten von Investitionsbeihilfen
und Subventionen d a
Finanzierungsreserven

Unausgenutzte Kreditlinien |

Mitarbeiter_Kapitalbeteiligung | o D

weitere Kapitalbeschaffungsmoglichkeiten (Kooperationen) J L

Summe der Schwichen- sowie der Stirkenwerte,
dividiert durch 7 =

8.3 Finanzplan / Liquiditéz'tsplan (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten)
-2 -1

I

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

O o oo oe

-39.

8.4  Teilprofil fiir den Bereich Investition und Finanzierung

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

") FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.

Schwiichen-Wert Stirken-Wert
1 +2 Merkmale
3 3 -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%)
a a4
a 0O
+
+1 +2
a O
8.5 Bereich Investition und Finanzierung”’ ins gesamt
a o
A 0 | 2 Schwichenwert: (8.1 +82+83):3= )
| Stirkenwert:  (8.1+8.2+83):3 = -
a a4d
a O
o 0O
g O
+
+1 +2
a a
+
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9 Rechnun JSWEeSEeN (subjektive Selbsteinschatzung)

9.1 Buchhaltung

iibersichtlich
aussagekriftig

aktuelle / rechtzeitige Ergebnisse

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

9.2 Kostenstellenrechnung

iibersichtlich
aussagekriéftig (angepasster Kontenrahmenplan)

aktuelle / rechtzeitige Ergebnisse

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

9.3 Kalkulation

aktuelle Zahlen
Vollstdndigkeit (incl. kalkulatorischer Kosten)

genaue Material- und Zeiterfassung

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

9.4 Bereichserfolgsrechnung

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

9.5 Ermittlung und Verwendung von Kennzahlen

interner Betriebsvergleich

externer Betriebsvergleich

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

-2 -1
W [
1 L
J Ll
-2 -1
[ (W]
| 1
EI o
-2 -1
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D |
-2 -1
[ | CI
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9.6 EDV-Unterstiitzung des Rechnungswesens

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

9.7 Teilprofil fiir den Bereich Rechnungswesen

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

Schwichen-Wert

Stirken-Wert

+1 +2
g ad
g o4
a a4
+
+1 +2
o 0O
g a4
1
+
+1 +2
o a4
O a4d
a 04
_|._
+1 +2
o
+
+1 +2
O ad
o O
+

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% )
9.8 Bereich Rechnungswesen’ insgesamt
Schwichenwert: (9.1+92+93+94+95+9.6+9.7):7=
.+..

Stirkenwert: (9.1+92+93+94+95+9.6+9.7):7=

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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10 Unterneh menSfuhru ng (im Vergleich zum Hauptkonkurrenten) 10.7 Regelung der BetriebsnaCthIge

10.1 Definierte Unternehmensphilosophie / Corporate Identity
' ) -1 0 +1 +2 Schwichen- bzw. Stirkenwert = ] .

g o o o ad

Schwichen- bzw. Stirkenwert = ] +
10.8 Teilprofil fiir den Bereich Unternehmensfiihrun
P g
10.2 Technische Qualifikation des Unternehmers Tragen Sie Thre erstellten Stirken- und Schwichenwerte in die folgende Ubersicht ein:
' -2 -1 0 +1 +2 ‘
0 0 0 J m © Schwdchen-Wert ‘ Stiarken-Wert
Merkmale
-2,0 -1,6 -1,2 -08  -04 0 +04  +08 +1,2 41,6 . +20
Schwichen- bzw. Stirkenwert = . .
- + (-100%) (-50%) (+50% ) S (+100%)

10.3 Kaufmédnnische Qualifikation de_s Unternehmers

-2 =1 0 +1 +2
a o o o a4d “
Schwichen- bzw. Starkenwert = B T ’
10.4 Fiihrungsqualifikation des Unternehmers ,
2 -1 0 +1 +2

Schwﬁchen- bzw. Stirkenwert =

10.5 Mitarbeitermotivation

10.9 Bereich Unternehmensfﬁhrung*) insgesamt

Schwiichen- bzw. Stirkenwert =

Schwichenwert: (10.1 +10.2+103+104+10.5+10.6+10.7): 7=

10.6 Weiterbildungsangebote Stirkenwert:  (10.1+ 102+ 10.3+10.4+ 105+ 10.6+10.7): 7= *

Schwichen- bzw. Stirkenwert =

*) FlieBt in die Gesamtbewertung / Gesamtprofil (Seite 44) ein.
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11  Stirken - Schwiachen - Gesamtprofile
11.1 Stidrken - Schwichen - Gesamtprofil fiirden eigenen Betrieb

Tragen Sie Thre Gesamtwerte der Stirken und Schwichen in die folgende Ubersicht ein:

Schwiiéhen- Wért Stirken-Wert

Merkmale

-2,0 1,6 -1,2 .08  -04 0 .+04 +08 +1,2  +16
(-100% ) (-50%) (+50%)

+2,0
(+100% )

-45.

11.2 Stédrken - Schwéchen - Gesamtprofil fiirdie Branche insgesamt

In Zusammenarbeit mit dem Deutschen Textilreinigungs-Verband ergab sich aufgrund der dort
gesammelten Erfahrungen fiir den Durchschnitt der gesamten Branche niherungsweise ) das
nachfolgende Profil:

Schwichen-Wert Stirken-Wert

Merkmale

-2,0 1,6 -1,2 .08  -04 0 +0,4 +08 +12  +1,6  +2,0
(-100%) (-50%) : (+50%) (+100%)

Diese Darstellung*) ermdglicht 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 Stidrken - Schwichen - Gesamtprofile fiir die b e s te n Betriebe
(Benchmarking)

Nach dem modernen Konzept des Benchmarking vergleicht man sich mit den Besten. Das nach-

folgende Profil” ermdglicht deshalb einen Vergleich mit den “besten Betrieben“:

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

Diese Darstellung*) ermdglicht Thnen einen Vergleich der eigenen Situation (siehe vorvorausgehende
Seite) mit der Situation der besten Betriebe.

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

Aus der durchgefiihrten Analyse der Stirken und Schwichen des Unternehmens lassen sich Hin-
weise auf Strategien und Mafinahmen fiir eine Verbesserung der betrieblichen Situation ableiten.

12.1 Grundsitzliches Vorgehen

Als Orientierungsgrundlage dient dabei dic Maxime:

kurzfristig

= Stirken gezielt einsetzen und damit die Schwichen 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 Ihnen als Basis dienen, um eine
auf Thren 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 verbesser.

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

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

OO R

2 s et e 2 e R
3 3.

4. e s
5. 5.

6 OO

7. 7o enessesresietssissesrastonsersarsonsessasensnsnsonsnsarenasns

8. 8.

9 s e
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Anhang

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

ARalyseBereich .. eveveeessrirvernsraressanroancs
Schwiichen-Wert Stéirken-Wert
Merkmale
-2,0 1,6 1,2 -08  -04 0 +04 +08 +12 1,6 +20
(-100%) (-50%) (+50%) (+100%)

- 49 -

Gesamtiibersicht der zugrundegelegten Geschiiftsfelder

Chemisch Reinigungen
Chemischreinigung
Hemdendienst
Nassreinigung
Leder- und Pelzreinigung
Braut- und Abendkleiderreinigung
Kunststopfen

Firberei

Widschereien
Wiéischerei
Heissmangel
Gardinenwdscherei
Gardinenspanndienst
Hemden- und Kittelwiischerei

Wiischeabhol- und Lieferservice

Spezielle Geschiftsfelder
Teppichreinigung
Polstermobelreinigung
Teppichbodenreinigung
Matratzenreinigung
Bettenreinigung

Lamellenreinigung

Besondere Dienstleistungen
Mietwiischeservice
Mietberufskleidungsservice
Handtuchdienst und Waschraumhygiene
Schmutzmattenservice
Mietputztiicher

Stoffwindelservice
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