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Finanzierung

Finanzplan: Immer mit dem Worst Case rechnen

Banken und Sparkassen geben
auch in Zeiten der Wirtschaftskrise
Kredite fiir Unternehmer und Exis-
tenzgriinder. Jedoch verlangen sie
einen fundierten, umfassenden
Finanzplan, der nicht nur den
Idealfall beschreibt, sondern der
anhand des Worst Case zeigen
kann, dass auch bei starken
Umsatzeinbriichen die Zahlungs-
fahigkeit erhalten bleibt.

,Die meisten Banken berichten, dass
ihre Kreditsumme im laufenden Jahr
gestiegen ist und auch mehr Kredite
als ein Jahr zuvor gewdahrt wurden”,
sagt RKW-Finanzexperte  Gernod
Kraft. Aber die Institute registrierten
teils eklatante Planabweichungen bei
ihren Kunden aufgrund der Wirt-
schaftskrise und reagieren dement-
sprechend vorsichtig. Die meisten
haben deutlich héhere Kreditausfélle
eingeplant. So gehen sie davon aus,
dass zum einen der Aufschwung noch
auf sich warten lasst. Und dass zum
anderen 2010 — nach den Absatzpro-
blemen bei den Investitionsgltern —
auch die unternehmensnahen und per-

Vertrieb

Systematisch
planen

»Planung ist nicht alles, aber mit
einer systematischen Vertriebspla-
nung ist alles besser”, sagt Christi-
an Herlan. Der RKW-Vertriebs-
experte weiB aus Erfahrung, dass
es vielen Vertrieblern schwer filit
zu planen. Aber ein Vertriebsplan
mit allen wesenlichen Faktoren,
von der Ausgangssituation bis hin
zu KorrekturmaBnahmen, erleich-
tert die Aufgabe, den Markt erfolg-
reich zu bearbeiten.

Eine systematische Planung ist das A
und O flr den Erfolg im Vertrieb. Aus-
gehend von den Unternehmenszielen
(mehr Umsatz, zufriedenere Kunden,
neue Produkte etc.) analysiert der Ver-
triebsplan die Ausgangssituation und
das Kundenportfolio, leitet daraus Ver-
triebsziele ab und bestimmt entspre-

Banken wollen in Zeiten der Wirtschaftskrise

einen umfassenden Finanzplan.

sonlichen Dienstleistungsbranchen be-
troffen sein werden. Vor diesem Hinter-
grund verlangen Banken, und das hat
sich geéndert seit der Wirtschaftskrise,
einen Finanzierungsplan, der vom Real
Case bis zum Worst Case die Zahlen
kalkuliert. Die Unternehmen mussen
alle maBgeblichen Planzahlen auf den
Tisch legen: Umsatz, Ertrag, Fixkosten
und variable Kosten mussen anhand
des geplanten Geschéaftsziels darge-
legt werden. AuBerdem wollen die Ban-
ken heute sehen: Was passiert, wenn

chende VertriebsmaBnahmen sowie
den Einsatz von Ressourcen. Anhand
von Kennzahlen werden die Zwischen-
ziele regelmaBig geprUft. RegelméBige
Abweichungsanalysen ermdglichen es,
bei einer negativen Entwicklung Ge-
genmaBnahmen einzuleiten.

Was einfach aussieht, erweist sich in
der Praxis allerdings oftmals als kom-
pliziert. Ein gutes Instrument fur die Pla-
nung ist der Vertriebstrichter: Anhand
dieser Methode lasst sich feststellen,
wie viel Aufwand und Zeit fir die
Gewinnung von neuen Kunden erfor-
derlich ist. Beispiel: Wer einen neuen
Kunden gewinnen will, muss minde-
stens drei Angebote abgegeben und
sich bei zehn potenziellen Kunden vor-
gestellt haben. Damit es erst einmal zu
einem personlichen Gesprach kommt,
mussen 30 oder mehr potenzielle Kun-
den identifiziert werden. Und um diese
Gruppe zu erreichen, bedarf es rund
60 Erstkontakte. Dementsprechend
lange dauert es vom Erstkontakt bis
zum Auftrag — ein halbes Jahr und
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vom angepeilten Umsatz nur 90, 80
oder 70 Prozent Ubrig bleiben? Wie
sieht es dann mit der Liquiditat aus?
Kann der Kreditnehmer in diesem Fall
noch seinen Kapitaldienst leisten?

Wenn die Fixkosten zu hoch sind, zum
Beispiel wegen teurer Immobilien, wird
es schwierig, flexibel auf Planabwei-
chungen reagieren zu kénnen. Sind hin-
gegen bei den variablen Kosten Spiel-
raume vorhanden, kénnen Umsatz-
rickgénge unter Umstanden ausgegli-
chen werden. Hier muss der potenziel-

mehr ist keine Seltenheit. ,Das sind
Erfahrungswerte, davon kann abgelei-
tet werden, wie viele Ressourcen ich
einsetzen muss”, so Christian Herlan.
Personelle Ressourcen, um zum Bei-
spiel auf Messen mit potenziellen Kun-
den in Kontakt zu kommen. Aber
auch, um Werbung, Mailings oder
andere MaBnahmen abschétzen zu
kénnen. Und da sich am Vertriebsplan
letztlich auch die Finanzplanung und
die Produktion orientiert, missen auch
diese Bereiche in die Planung mit ein-
bezogen werden.

Eine schwierige Frage ist die Definition
von Kennzahlen. Umsatzziele sind
noch am einfachsten zu beziffern, aber
auch die Anzahl der Kundebesuche
oder der abgegebenen Angebote
geben Aufschluss Uber den Stand der
VertriebsmaBnahmen. Dabei mussen
Zwischenziele und Erfolgsindikatoren
festgelegt werden. ,Man sollte sich auf
wenige, dafir aussagekréftige Kenn-
zahlen beschrénken”, mahnt Christian
Herlan. ,Zahlenfriedhdfe bringen dem

RKW
BW

Beratung
Weiterbildung
Information

RATIO START-UP | 15. Jg. | Nr. 9 - 2009

le Kreditnehmer anhand seines Liquidi-
tatsplanes aufzeigen, wie er im Worst
Case seine Strukturen schnell und fle-
xibel andern kann, um zahlungsféhig
zu bleiben.

Neben einem soliden, umfangreichen
Finanzplan ist bei all dem gréBte Offen-
heit gefragt. ,Nicht nur die nackten
Zahlen, sondern auch das Verhalten
des Kreditnehmers ist derzeit immens
wichtig”, betont Gernod Kraft. Der
RKW-Finanzexperte mahnt eine abso-
lut offene und ehrliche Kommunikation
mit den Banken an. SchlieBlich geht es
um Glaubwurdigkeit — und damit auch
um  Kreditwirdigkeit. Neben einem
guten Finanzplan gehdrt insbesondere
dazu, dass negative Entwicklungen
frihzeitig mit der Bank besprochen
werden. ,Keine Tricks und Ausreden!”,
mahnt Gernod Kraft eindringlich. Im
Prinzip verlangt die Bank ja nichts
Unmdgliches. SchlieBlich ist eine solide
Finanzplanung die ureigenste Aufgabe
des Unternehmers.

Weitere Informationen bei
Gernod Kraft

Tel.: 07 11/229 98 - 39
E-Mail: kraft@rkw-bw.de

Controlling nichts!” Das Vertriebscon-
trolling kann anhand von Kennzahlen
gegebenenfalls zeitnah Fehlentwicklun-
gen korrigieren. Ist dies in der Ver-
triebsplanung von vornherein einkalku-
liert, kann auf Abweichungen gezielter
und schneller reagiert werden.
,Vertriebsplanung ist ein wichtiges Fiih-
rungsinstrument”, betont Christian Her-
lan. Bei seinen Vertriebsseminaren
macht er immer wieder die Erfahrung,
dass ,zu viele Entscheidungen aus
dem Bauch heraus getroffen werden.”
Eine systematische Vertriebsplanung
bringt Planungssicherheit und gewéhr-
leistet, dass die angepeilten Ziele stan-
dig geprift werden, damit kurzfristig
und flexibel reagiert werden kann.
Christian Herlan: ,Es ist kein Hexen-
werk, einen Vertriebsplan zu erstellen.
Die meisten Zutaten sind in den Unter-
nehmen schon vorhanden.”

Weitere Informationen bei
Christian Herlan

Tel.: 07 11/229 98 - 31
E-Mail: herlan@rkw-bw.de



Best Practice

Sigmar E. Hofner: Professionell und visionar

Vom Einzelkdmpfer zum Arbeit-
geber — Sigmar E. Héfner hat sich
mit ,SEH Unternehmen Dienstleis-
tung” selbststiandig gemacht und
beschiftigt heute sieben Mitarbei-
ter. SEH bietet Hausmeisterservi-
ce, Gebdaudemanagement, Pflege
und Betreuung von Immobilien.
Schon als kleiner Junge hatte er
die Idee, sich einmal selbststandig
zu machen. Nun hat jedes Kind so
seine Vorstellungen, doch der
heute 44-Jahrige verfolgte dieses
Ziel konsequent. Und der Visionar
hat schon sein nachstes Vorhaben
im Auge: Eine Stiftung griinden.

,Der Wirtschaftsteil in der Zeitung hat
mich schon als Kind fasziniert”, erin-
nert sich Sigmar E. Hofner. Zahlen, Da-
ten, Fakten, eine eigene Firma fuhren —
das wollte er schon als Junge. Zu-
nachst machte er eine Ausbildung als
Dreher und Fraser, Ubte den Beruf
auch jahrelang aus, und absolvierte
spéter eine Ausbildung zum Burokauf-
mann. Gerlstet mit dem handwerkli-
chen Hintergrund, dem betriebswirt-
schaftlichen Wissen und der Erfahrung
in den Berufen, wagte Sigmar E. Hof-
ner im Oktober 2003 den Schritt in die

Besonders im Herbst
sind die Gebdudereiniger
sténdlig im Einsatz.

RKW Baden-Wiirttemberg - der Lotse fiir Ihr Unternehmen

= GrUnden. Aufbauen. Wachsen.
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Sigmar E. Héfner mit einem seiner Firmenfahrzeuge (links):
Rechts: Ein SEH-Mitarbeiter.im Einsatz.

Selbststandigkeit. Als Einzelkampfer in
Sachen Hausmeisterservice verschick-
te er Angebote und bekam schon An-
fang 2004 das erste Objekt mit Uber
90 Wohneinheiten. Ein Objekt, das er
Ubrigens bis heute betreut.

Zu dieser Zeit kam er auch mit dem
RKW Baden-Wirttemberg in Kontakt.
,Das war mein Gllck damals”, erinnert
er sich. ,Das RKW Baden Wirttem-
berg half mir dabei, Marktpreise zu ana-
lysieren und Wettbewerbsprofile zu er-
stellen.” Das RKW BW stand dem Exis-
tenzgrinder mit Rat und Tat zur Seite —
und die Partnerschaft bewahrt sich bis
heute: Preise kalkulieren, Kunden wer-
ben, Konzepte flir Prasentationsmap-
pen entwerfen, mit diesen und ande-
ren Themen begleitet das RKW ,SEH
Unternehmen Dienstleistung” regelma-
Big.

Mit den Jahren wuchs das Unterneh-
men stetig. Ein wesentlicher Erfolgs-
faktor ist die hohe Qualitét der Arbeit
und der engagierte Service, den Sig-
mar E. Hofner zuerst alleine bot, jetzt
mit seinen Mitarbeitern bietet. Das
sprach sich schnell rum in der Nach-
barschaft des ersten Objekts, und so
kamen bald weitere Kunden hinzu.
Im Jahr 2006 stellte Sigmar E. Hofner

= Rationalisieren. Reserven mobilisieren. Den Erfolg planen.
= Berater, die passen — Beratung, die passt

Nehmen Sie Kontakt mit uns auf!

seinen ersten Mitarbeiter ein. Heute be-
treuen sieben Mitarbeiter rund 40 Ob-
jekte im GroBraum Stuttgart.

Das Erfolgsrezept: Perfektionismus in
der Leistung und, das ist ihm ganz
wichtig, motivierte Mitarbeiter, die
SpaB an der Arbeit haben. ,lch be-
zieche meine Mitarbeiter auch in Ent-
scheidungen mit ein”, erklart Sigmar E.
Hofner. Das Arbeitsklima muss stim-
men, Mobbing gibt es bei SEH nicht,
Sigmar E. Hofner hat ein Qualitdtsma-
nagement mit regelméBigen Mitarbei-
tergespréchen zur Verbesserung der
Arbeit eingeflihrt.

Die Unternehmen sollten weniger aufs
Kapital schauen und mehr auf ihre Mit-
arbeiter achten, ist Sigmar E. Hofner
Uberzeugt. Denn: ,Mitarbeiter sind der
Motor des Unternehmens.” Mensch-
lichkeit, gepaart mit Professionalitat
und dem konsequenten, schrittweisen
Umsetzen einer Idee — das schafft
Nachhaltigkeit firs Unternehmen, wie
sein Weg beweist.

Und das zeigt sich einmal mehr in dem
nachsten groBen Ziel, das der Visionar
verfolgt: Er mdchte in den kommmenden
Jahren eine Stiftung griinden, ,damit
auch andere etwas vom Unterneh-
menserfolg haben.” Dieses Projekt will
er, wie all seine Vorhaben, langsam
und grtndlich, aber beharrlich und kon-
sequent planen. Den Zweck der Stif-
tung wird er noch naher bestimmen.
Sein Wunsch ist es, dass die Stiftung
sich fUr Kinder, Behinderte oder Altere
einsetzt — fir mehr Menschlichkeit.

Haben Sie noch Fragen?
Brauchen auch Sie Unterstiitzung?
Dann wenden Sie sich an:

Josef Schuler

Tel.: 07 11/229 98 - 27

E-Mail: schuler@rkw-bw.de

RKW
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www.RKW-BW.de
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Das RKW Baden-Wurttemberg ist
der Partner mittelstandischer Un-
ternehmen im Land, wenn es um
Beratung, Weiterbildung und Infor-
mation geht. Seit nunmehr 50 Jah-
ren steht das RKW BW baden-
wirttembergischen Unternehmen
zur Seite — zielfihrend, umset-
zungsorientiert und effizient. Rund
1.700 Unternehmen werden pro
Jahr vom RKW BW beraten.

RKW Baden-Wiirttemberg
Rationalisierungs- und Innovations-
zentrum der Deutschen Wirtschaft
KonigstraBe 49

70173 Stuttgart

Telefon +49-(0)7 11-2 29 98-0
Telefax +49-(0)7 11-2 29 98-10
E-Mail info@rkw-bw.de

Internet www.rkw-bw.de
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