Die Kernprobleme im SHK-
Handwerk sind bekannt: zu
wenig Kunden, zu hohe Kos-
ten, ungleichmaBige Ausla-
stung, fehlendes Control-
ling. Hinzu kommt, dass der
Branchendurchschnitt Ren-
tabilitatswerte erzielt, die
sich im unteren einstelligen
Prozentbereich  bewegen.
Erklartes Ziel des , T0PLUS-
Konzept" ist es, dass die be-
teiligten SHK-Handwerks-
betriebe nach drei Jahren
zehn Prozent Umsatzrendi-
te erreicht haben.

ei zehn Prozent Rendite im Zeit-

raum von drei Jahren zu sein, ist

das gemeinsame Ziel von der-
zeit 65 kundenorientierten SHK-Hand-
werksunternehmern, die bei der Um-
setzung des ,,10PLUS-Konzeptes® von
der Unternehmensberatung System to
win Beratungs-GmbH betreut werden.
Innerhalb dieser drei Jahre treffen sich
die Unternehmer zweimal zum Erfah-
rungsaustausch. Die Teilnehmer schop-
fen daraus neue Impulse fiir die Unter-
nehmensfiihrung und arbeiten in Work-
shops Losungen fiir brennende Proble-
me aus. Im Friithjahr 2004 versammelte
sich ein Teil davon zu einem Erfah-
rungsaustauschtreffen in einem Land-
hotel bei Kempten im Allgéu. Die Tages-
ordnung bot ein straffes Programm: In-
fos zum Entwicklungsstand der 10PLUS-
Gruppe, ein betriebswirtschaftlicher
Themenblock, drei Workshops und zum
Schluss ein Vortrag iiber Mitarbeiter-
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. 10PLUS-Konzept" fiir kundenorientierte SHK-Betriebe

/ehn Prozent Rendite

fiihrung und Merkmale der Unver-
wechselbarkeit eines SHK-Betriebes.

Die Betriebe nutzen mit dem ,,10PLUS-
Konzept* Mittel und Werkzeuge, um
sich als kompetente Problemloser fiir
Privatkunden zu positionieren. In allen
Unternehmensbereichen gilt es, dafiir
die Aufgaben richtig zu 16sen: von der
Aufbau- und Ablauforganisation iiber
Werbung und Vertrieb, Einkauf und
Sachbearbeitung bis Personalmarke-
ting und Finanzmanagement. ,Dazu
braucht es im Grunde nicht mehr als
den 100 %-Unternehmer”, lehren die
System to win-Geschéftsfithrer Ewald
Hartmann und Wolfgang Drexler an-
hand eines Schaubilds, das ein Dutzend
Kern-Aufgabenbereiche des Handwerks-
betriebes darstellt. Sollen diese funk-
tionieren und ineinander greifen, wird
dies ohne einen externen Partner kaum
iiber den Status guter Vorsidtze hin-
ausgehen. Denn sobald es ein wenig
besser liefe, kehre in vielen Firmen er-
fahrungsgemiB wieder der alte Schlen-
drian ein.

Die Strategie des ,, 10PLUS-Konzeptes*
ist, dass die System to win Beratungs
GmbH, die sich ausschlieflich dem

Betriebswirt-
schafts-Ex-
perte Drexler:
Werden
Kosten- und
Umsatzent-
wicklung
nicht laufend
verfolgt, kann
innerhalb von
zwei Monaten
das Ergebnis
von drei
Jahren zu-
nichte sein
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SHK-Fachhandwerk widmet, im Hin-
tergrund als Sparringspartner des
Handwerksbetriebes agiert. ,Wir kom-
men zu lhnen und gehen mit Thnen
die Zahlen durch®: Diese Ankiindigung
von Wolfgang Drexler mag fiir man-
che beinahe bedrohlich klingen, gehort
aber im Sinne des Erfolgsziels zur
Dienstleistung. Bei den Teilnehmern
des ERFA-Treffens halten sich deshalb
zunichst die Begeisterungsstiirme in
Grenzen. Denn spitestens an diesem
Punkt greift die Erkenntnis, dass fiir
den Unternehmenserfolg wirklich ak-
tiv etwas getan werden muss.

Vor Beginn eines neuen Geschiftsjah-
res legen die Berater von System to
win mit ihren 10PLUS-Kunden Um-
satzziele und Budgets fest. Damit der
geplante Jahresumsatz auch erreicht
wird, muss fiir eine kontinuierliche
Auslastung gesorgt werden. Dafiir be-
darf es wiederum eines entsprechen-
den Auftragsvolumens. Eine laufende
Liquiditatskontrolle gehort konse-
quenterweise dazu. Wolfgang Drexler
rat als Betriebswirtschafts-Experte da-
zu, die Bedeutung des Controllings
nicht zu unterschitzen: ,Wenn die Ko-
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Umsatzrentabilitat

Die Umsatzrentabilitdt (auch Umsatzrendite) ist eine der wichtigsten Kenn-
zahlen, um den wirtschaftlichen Erfolg eines Unternehmens beurteilen zu

koénnen.

Die Umsatzrendite errechnet sich aus dem Gewinn vor Steuer abziiglich kal-
kulatorischer Kosten, zuziiglich jahrlicher Fremdkapitalzinsen, im Verhalt-
nis zum Umsatz nach folgender Formel:

Gewinn vor Steuer - kalkulatorische Kosten + Fremdkapitalzinsen [Euro/Jahr]

X 100 [%]

Umsatz [Euro/Jahr]

sten- und Umsatzentwicklung nicht
laufend verfolgt wird, kann innerhalb
von zwei Monaten das Ergebnis von
drei Jahren zunichte sein.“ Auf Drex-
lers Frage, wer sich monatlich mehr
als zwei Stunden mit seiner betriebs-
wirtschaftlichen Auswertung (BWA)
befasst, reagierten die Teilnehmer er-
wartungsgemaif eher zuriickhaltend.
Unternehmenssteuerung hiefe, wie
Drexler erklart, regelméBig die Ent-
wicklung von Umsatz, Wareneinsatz
und Personalkosten zu kontrollieren.
Vehement spricht er sich auch gegen
das weit verbreitete ,Management by
Kontostand“ aus, das von strategi-
schem Denken weit entfernt sei. Wolf-
gang Drexler veranschaulicht, wie eine
BWA gegliedert sein soll und aus wel-
chen Werten sich Handlungsbedarf ab-
lesen lésst: ,Ist der Wareneinsatz zu
hoch, heit das, dass man entweder
schlecht einkauft oder schlecht ver-
kauft.“ Im Detail beginne eine wirksa-
me Unternehmenssteuerung damit, dass
die Buchfiihrung entsprechend orga-
nisiert ist. Dann lieBe sich aus der BWA
auch ablesen, welche Geschéftsberei-
che die besten Ergebnisse bringen.

Zum Thema Unternehmenssteuerung
betont System to win-Griinder Heinz
Witt die iberlebenswichtige Liquiditat:
,FlieBt das Geld nicht so wie es be-
nétigt wird, ist der Betrieb fremdge-
steuert.” Um die Finanzen im Griff zu
behalten, arbeiten die System to win-
Kunden mit der eigens entwickelten
Software ,KGS-Finanzmanager®. Da-
mit verfligt die 10PLUS-Gruppe iiber
ein einheitliches Controlling-System.
Die Unternehmensberatung ist mit allen
Kunden EDV-technisch vernetzt und
hilt damit fiir die angeschlossenen Be-
triebe ein Frithwarnsystem vor. Drohen
die Kosten aus dem Ruder zu laufen, wird
die Beratungs-GmbH aktiv, wie Ewald
Hartmann erldutert: ,Wir setzen den
Schwerpunkt auf die Situation vor Ort.
Zeigt das Controlling negative Ten-
denzen, erdrtern wir gemeinsam mit
den Unternehmern die Problempunkte
und entwickeln MaBnahmen, die auch
innerhalb von vier Wochen umgesetzt
werden.“ Auch MaBnahmen zur Kun-
dengewinnung sind ein wesentlicher
Bestandteil des 10PLUS-Konzeptes.
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Voraussetzung fiir erfolgreiche Betriebsfiihrung ist, dass in allen Unternehmens-
bereichen die Aufgaben richtig gelost werden
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Einer der Teilnehmer prédsentiert die Er-
gebnisse seiner Workshop-Arbeitsgruppe
zum Thema Betriebsorganisation

4Erkldrtes Ziel des 10PLUS-Systems
ist, dass jeder Betrieb nach drei Jah-
ren zehn Prozent Umsatzrendite er-
reicht hat“, erklart Unternehmensbera-
ter Heinz Witt. Die 65 Mitglieder der
10PLUS-Gruppe erzielen derzeit einen
AuBenumsatz von 40 Millionen Euro.
Die Zahl der Mitglieder soll bis Ende
des Jahres auf 80 gestiegen sein. Ziel
ist, im Jahr 2006 mit allen Betrieben
die Umsatzmarke von 120 Millionen
Euro zu erreichen. Die Zahlen schei-
nen realisierbar. Konnte die Umsatz-
rendite der Betriebe 2002 auf 1,5 % ge-
steigert werden, lag die Quote im Jahr
2003 trotz schwieriger wirtschaftlicher
Randbedingungen bereits bei 5,5 9.
Fiir 2004 peilen die von System to win
unterstiitzten Unternehmen einen Ren-
tabilitdtswert von 7 % an.

Die Unternehmensberatung rechnet ih-
re Leistungen iibrigens rein auf Er-
folgsbasis ab. Die Honorierung wird
somit nicht nach pauschalen Sétzen,
sondern abhingig von der zusitzlich
erwirtschafteten Rendite veranschlagt.

Unser Autor Wolfgang Heinl ist Sanitartech-
niker und Betriebswirt des Handwerks. Als
freier Fach- und PR-Journalist befasst er
sich mit Sanitér-, Heizungs- und Gebaude-
technik sowie Betriebsorganisation, EDV und
Marketing im SHK-Handwerk.

Telefon (0 75 22) 90 94 31

E-Mail: wolfgang.heinl@t-online.de
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