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EDV-unterstiitzte Unternehmenspréasentation

Visitenkarte fiir die Hausbank

Auf Seiten der Banken
will man aussagekraftige
Zahlen und Fakten Uber
ein Handwerksunter-
nehmen sehen, bevor
Entscheidungen Gber
Kreditrahmen gefallt
werden. Mit einer neuen
ZVSHK-Software ldsst
sich hierzu ein auf-
schlussreiches Unterneh-
mensprofil erstellen.

as strengere Firmenkun-
D den-Rating zur Bonitéts-

bewertung  bekommt
offiziell erst 2006 Gultigkeit,
doch seit geraumer Zeit haben
Banken und andere Geldinstitu-
te ihre Kreditvergabe verscharft.
Man will zeitnahe und auf-
schlussreiche Informationen tiber
die finanzielle Lage eines Hand-
werksbetriebes zur Verfugung
haben, bevor man dariiber ent-
scheidet, ob und wieweit der
Geldhahn aufgedreht wird.

Bankengerechte Unter-
nehmensprasentation

Grinde fir das Scheitern von
Kreditverhandlungen — so leh-
ren die Erfahrungen — kénnen
darin begriindet sein, dass aus
Sicht der Bank wichtige Unter-
lagen nicht beigebracht werden
oder dass die Art und Weise der
Prasentation nicht den Erwar-
tungen entspricht. Um dies zu
vermeiden, hat die SHK-Ver-
bandsorganisation unter Feder-
fuhrung des ZVSHK die Soft-
ware ,Bankengerechte Unter-
nehmensprésentation” ent-
wickelt. Das EDV-Programm
versetzt den SHK-Unternehmer
in die Lage, seiner Hausbank ein
professionelles Firmenprofil zu
erstellen.

Als Einstieg gilt es, die Software
mit Unternehmensdaten zu fut-
tern. Zur Hilfestellung bietet die
intuitiv steuerbare Nutzerober-
flache zahlreiche Erlauterungen
zu den jeweiligen Themen an.
Nach Eingabe der erforderlichen
Daten hat der Unternehmer die
Moglichkeit, das Firmenprofil
auszudrucken oder als PDF-
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Eine neue Branchen-Software erleichtert SHK-Mitgliedsbetrieben die

Verhandlungen mit der Hausbank

Datei abzuspeichern. Das voll-
standige bankengerechte Un-
ternehmensprofil besteht aus
den folgenden Kapiteln:

* Allg. Unternehmensdaten

* Unternehmensfihrung

* Unternehmenstberblick

* Unternehmensstrategie

* Ertrags-, Vermogens- und
Finanzlage

* Controlling/Rechnungswesen
* Risikovorsorge.

Der Entscheidung des Betriebs-
inhabers bzw. Geschéftsfuhrers
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Zunichst gilt es die Unternehmensdaten zu erfassen
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Ein aufschlussreiches Nebenprodukt der EDV ist der Insolvenz-Check
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bleibt es Gberlassen, ob er alle
genannten Punkte oder nur ein-
zelne Kapitel prasentiert, denn
das Programm lasst diese Mog-
lichkeiten zu.

Die Software kann auch Aussa-
gen Uber die potenzielle Insol-
venzgefidhrdung des Unterneh-

mens machen. Dies ldsst sich
anhand einer Skala ablesen.
Passend dazu werden weitere
Hinweise und Tipps gegeben.
Zusédtzlich stehen dem SHK-
Unternehmer weitere wichtige
Arbeitshilfen wie Checklisten
und Vorlagen fur Bankenge-
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sprache und zum Liquiditats-
management zur Verfligung.

Die Software , Bankengerechte
Unternehmensprasentation” wird
erstmals auf der ISH im Forum
fur Gebdude- und Energietech-
nik in Halle 5.0, Stand B 98, pra-
sentiert. Ab Ende Marz 2005

kénnen Mitgliedsbetriebe der
SHK-Organisation das Pro-
gramm Uber den jeweiligen
Landesverband oder beim ZV-
SHK fir 59 Euro beziehen. Un-
ter www.bankengerechteprae
sentation.de findet man auch
Infos im Web.

Einigkeit tiber ForderungsmaBnahmen im dreistufigen Absatzweg (v. l.): ZVSHK-Hauptgeschiftsfiihrer Michael von Bock und Polach, SHK-Unter-
nehmer Erich Schulz, Carsten Miiller-Oehring (ZVSHK-Referat Grundsatzfragen), Jiirgen Speer (GroBhéndler Neugart), Benedikt Mahr (Richter &
Frenzel) sowie DGH-Geschiftsfiihrer Dr. Uwe Schwarting

Eine von ZVSHK und
GroBhandelsverband
Haustechnik (DGH) ge-
bildete Kommission ei-
nigte sich am 16. Fe-
bruar auf einen Katalog
von Empfehlungen, um
die Wettbewerbsfadhig-
keit und Verkaufsforde-
rung Uber die Ausstel-
lungen des FachgroR-
handels und des Hand-
werks im dreistufigen
Absatzweg zu starken.
Nachstehend Einzel-
heiten Uber die nun
gemeinsam ange-
strebten Ziele.
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Direktverkauf in GroBhandelsausstellungen nicht zielfiihrend

Starkung fiir
dreistufigen Absatz

VSHK und DGH sind sich
Zeinig, dass es im dreistu-

figen Vertriebsweg in der
Vergangenheit zu Fehlentwick-
lungen gekommen ist, beson-
ders in den Marktsegmenten
Duschabtrennungen und Bad-
mobel mit der Folge von Markt-
anteilsverlusten. Diese Fehlent-
wicklungen sind erkannt und es
werden  die erforderlichen
Schritte zur Wiederherstellung
der Wettbewerbsfahigkeit ein-
geleitet.

Auch die Hersteller sind
in der Pflicht

Eine Offnung der Fachhandels-
ausstellungen fur den Endver-
braucher mit direkter Kaufmog-
lichkeit ist nicht Bestandteil ei-
ner moglichen Losung. Ziel al-
ler auch in der Offentlichkeit
diskutierten Vorschldge war
und ist hingegen die Verkaufs-
férderung und die Optimierung
der Geschéftsprozesse auf allen
Ebenen des dreistufigen Ver-

triebsweges. Hierzu werden die
beiden Verbinde eine ,Ver-
kaufsforderungsinitiative  tber
die  Fachausstellungen  des
GroBhandels und des SHK-
Fachhanderks" begriinden.

Fehlentwicklungen sind nicht
allein in den Beziehungen
GroBhandel/Handwerker zu su-
chen, sondern auch in der Pro-
duktentwicklung, der Logistik
und den damit verbundenen
Leistungen. Es wird daher von
den Herstellern erwartet, durch
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