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Machen Sie mit!

Wollten Sie schon immer
wissen, welche Starken,
welche Schwachen lhr Unter-
nehmen hat und wie hoch
sein Wert ist?

Dann lesen Sie den Teil 4
unserer Serie und machen Sie
mit bei der Fragebogen-
Aktion der VerkehrsRund-
schau in Zusammenarbeit mit
der SVG-Unternehmensbera-
tung in Frankfurt/Main.

Wer wissen will, wie wertvoll
seine Firma ist, bekommt jetzt
Unterstltzung
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Fragebogen-Aktion

GROSSE VR-AKTION

Bis 15. Mai alle Vorteile nutzen!
Zusammen mit der Unternehmensberatung der
SVG Bundes-Zentralgenossenschaft Stralenver-
kehr eG in Frankfurt/Main hat sich die Verkehrs-
Rundschau einen besonderen Service fiir die
Leser der VR einfallen lassen. Wer wissen will, wo
er mit seinem Unternehmen steht, wie werthaltig
es ist, bekommt jetzt wertvolle Hilfe.
Beantworten Sie dafiir einfach den umseitigen
Fragebogen (auf S. 32 ff. sowie im Internet unter
www.verkehrsrundschau.de) und senden Sie
ihn, ausgefillt, bis 15. Mai 2007 an die SVG
Unternehmensberatung. Sie wertet dann fiir Sie
Ihre Angaben aus. Anschrift: Klaus Peter Niehof,
Unternehmensberatung der SVG Bundes-Zen-
tralgenossenschaft StraBenverkehr eG, Breiten-
bachstr. 1 - 3, 60487 Frankfurt/Main.

Sind Sie an der Auswertung interessiert, legen
Sie lhrem Fragebogen bitte einen Verrechnungs-
scheck von 50 Euro (zzgl. gesetzl. MwsSt.) bei.
Wichtig: Selbstverstandlich werden alle Ihre
Angaben streng vertraulich behandelt.

scheitern meist daran, weil sich

Kéaufer und Verkdufer nicht auf
einen gemeinsamen Kauf- beziehungs-
weise Verkaufspreis einigen kdnnen®,
weill Klaus-Peter Niehof, Prokurist der
SVG-Zentrale in Frankfurt/Main.
Haufigster Grund dafiir: Insbesondere
langjahrigen Firmeninhabern, die das Un-
ternehmen gegriindet und grof3 gemacht
haben, fillt es oft schwer, den Wert ihres
Unternehmens objektiv einzuschitzen.
Mit der Folge, dass manche den Verkaufs-
preis zu hoch ansetzen, wihrend poten-
zielle Kdufer etwaige Schwachstellen der
Firma recht schnell erkennen und den
Preis deutlich niedriger ansetzen.
Um potenziellen Firmenverkdufern oder
-aufkdufern eine neutrale Orientierungs-
hilfe zu geben, hat die Unternehmensbe-
ratung der SVG Bundes-Zentralgenos-
senschaft Stralenverkehr eG in Frankfurt/
Main einen Fragebogen entwickelt, den
die VerkehrsRundschau exklusiv in dieser
Ausgabe auf den Seiten 32 ff. veroffent-
licht. Parallel kann der Fragebogen unter
www.verkehrsrundschau.de im Internet
heruntergeladen werden.

F irmenverkdufe oder -aufkédufe

Wertvolle Orientierungshilfe

Ziel des Fragebogens ist es, Firmenchefs
erste Anhaltspunkte fiir die Bewertung
ihres Unternehmens zu liefern. Gegen
einen Unkostenbeitrag wertet die SVG
Unternehmensberatung auf Wunsch seinen
anonymisierten Fragebogen aus und sen-
det ihm darauf aufbauend eine Auswertung
Zu.

Zwei Dinge sind dafiir notwendig: Ers-
tens, Sie miissen den Fragebogen zuver-
lassig beantworten und zweitens, ausge-
fiillt bis 15. Mai der SVG-Unterneh-
mensberatung an Klaus-Peter Niehof
senden (s. nebenst. Kasten). Sind Sie an
der Auswertung interessiert, legen Sie
Threm Fragebogen bitte einen Verrech-
nungsscheck von 50 Euro (zzgl. gesetzl.
MwSt.) bei.

Wichtig: Selbstverstandlich werden Thre
Angaben streng vertraulich behandelt. Thre
Adresse wird vor Auswertung vom Frage-
bogen getrennt. Sie wird aber benétigt,
damit Thnen die Unternehmensberatung
der SVG Bundes-Zentralgenossenschaft
Stralenverkehr eG die gewiinschte Aus-
wertung zukommen lassen kann. 1] ]

Eva Hassa



Der Full Service von UTA passt immer

UTA Card, der Tank- und Servicekarte filr Europa. Gut versorgt — Gut gespart.
Mehr Infos: Kostenlose UTA Hottine 0800-8822273 und www.uthde HALLES KLAR!
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Fragebogen-Aktion: GroBer Firmen-Check

Angaben zu lhrem Unternehmen

Ansprechpartner:

StraBe/Postfach:

PLZ, Ort:

Fax:

© In welcher Rechtsform wird Ihr Unternehmen gefiihrt?

[l | Personengesellschaft (Einzelfirma, KG, GmbH & Co. KG)
[ Kapitalgesellschaft (GmbH, AG)

© Welche Geschiftsfelder bearbeiten Sie?

(1 Logistik %
() Lager %
g Spedition % 100,0
() Transport %
() Handel %
() Weiteres %

© Angaben in Prozent

GROSSE-VR-AKTION

Check-up: Bis 15. Mai alle Vorteile nutzen!
Wer wissen will, wo er mit seinem Unternehmen steht, wie werthaltig es ist, muss nur
den umseitigen Fraghebogen (s. Seite 32 ff.) ausfiillen und bis 15. Mai an folgende
Anschrift senden: Klaus Peter Niehof, Unternehmensberatung der SVG Bundes-Zen-
tralgenossenschaft StraBenverkehr eG, Breitenbachstr. 1 - 3, in 60487 Frankfurt/Main.
Sind Sie an der Auswertung interessiert, legen Sie lhrem Fragebogen bitte einen Ver-
rechnungsscheck von 50 Euro (zzgl. gesetzl. MwsSt.) bei.

Bilanz 2004 2005 2006
Anlagevermdgen Eigenkapital
Umlaufvermégen Fremdkapital
Minuskapital Fremdkapital
Summe Summe
O Angaben in Prozent
G+V 2004 2005 2006
Bruttoumsatz
.I. Fremdleistung
Nettoumsatz

.I. Personalkosten

.I. Einsatzkosten

.. technische Kosten

. Leasing

.. Gemeinkosten

EBITDA

.. Zinsaufwand

/. EE-Steuern

Cashflow

.I. Abschreibungen

Betriebsergebnis

+ /. neutrales Ergebnis

GESAMTERGEBNIS

© Wieviele Fahrzeuge setzen Sie ein?

(L Innerdeutsch Nahbereich (bis 150 km)
(1 Innerdeutsch Fernverkehr (iiber 250 km) [ International

@ Welche Transportrelationen bedienen Sie iiberwiegend? (Mehrfachnennungen)

(L) Innerdeutsch Regionalbereich (250 km)

@ Welche Transportarten fiihren Sie durch? (Mehrfachnennungen)

() Komplettladung (1 Teilladung

(1 Sammelgut

(1 Verteilerverkehr

© sind Sie in einem speziellen Logistikmarkt, zum Beispiel KEP-Markt, Tank-/Silotransporte tétig?

(] Ja: Welcher?
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© Sind Sie Mitglied einer Unternehmenskooperation?

(1 Ja: Welcher? (U Nein

@ Wie viele Mitarbeiter beschéftigt Ihr Unternehmen?

Kaufmannische Mitarbeiter Gewerbliche Mitarbeiter

@ Welche der folgenden Kennzahlen ermitteln Sie regelmiBig im Unternehmen?

Geldeingangsdauer Deckungsbeitrag/Fzg. Arbeitszeiten der Fahrer /Fzg.
(L monatlich [ jahrlich [ nie () taglich (L wachentlich (L] monatlich () taglich [ wochentlich [ monatlich
U jahrlich O nie U jahrlich O nie
Cashflow
(L monatlich [ jahrlich [ nie km-Leistung/Fzg. Umsatz Logistik
(1 taglich [ wochentlich (] monatlich 1 taglich [ wochentlich [ monatlich
Umsatz/Mitarbeiter U jahrlich O nie U jahrlich O nie
(L monatlich [ jahrlich [ nie
Einsatzstunden /Fzg. Umsatz Lager
Umsatz/Fzg. (1 taglich [ wéchentlich (L] monatlich U taglich [ wochentlich (] monatlich
(1 taglich (L wéchentlich [ monatlich U jahrlich U nie U jahrlich [ nie
U jahrlich O nie
Lenk- und Ruhezeiten /Fzg. Ergebnis der Geschaftsfelder
Ergebnis/Fzg. () taglich (L wochentlich (L] monatlich (1 taglich [ wochentlich [ monatlich
(1 taglich [ wochentlich [ monatlich U jahrlich O nie U jahrlich O nie

U jahrlich O nie

@ Wie hoch liegt Ihr derzeitiger Kontokorrentzinssatz bei lhrer Haushank?

(] unter 8 % 810% U 10-12% ] iber 12 %

@® Zu welchem Zinssatz haben Sie Ihr neuestes Fahrzeug finanziert?

] unter5% U56% Q67% (] iiber 7 %

@ Fiir welche Betriebsmittel holen Sie sich grundsétzlich mehrere Angebote ein?

(1 Diesel [ Reifen [ Fahrzeuge a Wartungsvertrage () Hardware a Versicherungen Q zins
@ Wie viele regionale Wettbewerber, die im gleichen Marktsegment tétig sind, fallen Ihnen spontan ein?

R 25 610 O 1115 U 15-20 ] iber 21
@ Wie informieren Sie sich iiber die Dienstleistungen lhrer Wetthewerber?

() Offentliches Leben/Vereine (L] Bankgesprache (U Kundengespréche (L) Fahrer als Marktinformant
a Fachpresse a Verbands-/SVG-Tagungen 4 HK (] Direktes Gesprach mit Wetthewerbern

@ ..Der Kundenwunsch steht im Mittelpunkt unseres Handelns"
Wie viel % lhrer Mitarbeiter schatzen Sie, wiirden diesen Satz uneingeschrankt bejahen?

(L) weniger als 30 % U 31-50 % U 51-70% 0 71-100 %

@ Was sind lhrer Meinung nach die Griinde, warum lhre Kunden Ihre Dienstleistung in Anspruch nehmen?
(1 = fiir Kunden wichtig, 4 = fiir Kunden unwichtig). Bitte kreuzen Sie entsprechend die Antwort an.

Preis

Termintreue

Kurze Lieferzeit

Schadensquote

Fehlerquote

Freundliche Bedienung
Produktkenntnis Ihrer Mitarbeiter
Auf Kunden abgestimmtes Equipment
Effektive Sendungsverfolgung
Gewohnheit

,alles aus einer Hand"
Flexibilitat bei Sonderfahrten

JEREN [N [N [N | N |JUEN ERN [EEN) SIN [FEIN [HN
RO RO NI NI NI NI NI NI NI N N[ N
W W W W W W] W] W Wl w|w|w
BRI I I I S I I e I e

@ Wann haben Sie Ihre Hauptkunden das letzte Mal gezielt nach deren Anforderungen oder Verbesserungswiinschen gefragt?

(L vor maximal 6 Monaten () Bankgesprache (L) wir machen jedes Jahr eine detaillierte Kundenzufriedenheitshefragung
(L) kurz nach Beginn der Kundenbeziehung, d. h. vor einigen Jahren (L noch nie
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@ Haben Sie wichtigen Kunden im letzten Jahr zusétzliche logistische Dienstleistungen durch lhr Unternehmen angeboten?

U Ja 1x (1 Ja, mehrfach 4 Nein

@ Wie viel Zeit lhrer Arbeitszeit verbringen Sie als Chef mit Kundenbesuchen und der gedanklichen Ausarbeitung neuer Dienstleistungen?
L 1-10% L 1020% 1 2050 % (] iiber 50 %

@ Wie oft sprechen Sie personlich mit Ihren A-Kunden?

(L) Einmal pro Jahr (L] Zweimal pro Jahr [ Viermal pro Jahr (L] Jeden Monat

@ Wie viele schriftliche Angebote fiir lingerfristige Auftrége erstellen Sie pro Monat?

do Q1 Q2s 0 ibers

@ Wie viele Ihrer Kunden haben einen Anteil von mehr als 10 % Ihres Gesamtumsatzes?

@ Wie viel % am Gesamtumsatz Ihres Unternehmens hat lhr gréBter Kunde?

@ Wir verfolgen in unserem Unternehmen folgende strategische Ausrichtung:

() Qualitat statt Quantitat (L) Kostenfiihrerschaft durch schlanke Organisation und definierte Dienstleistung
(1) Spezialisierung auf individuelle Kundenanforderungen (1) Spezialisierung auf bestimmte Verladerbranchen

(L) Einbindung in Systeme von Logistikdienstleistern, Kooperationen

@ Bezogen auf unsere heutige UnternehmensgréBe mochten wir in 5 Jahren ......

(L) Genauso groB sein (L) Deutlich gewachsen sein [ Kleiner sein

@ Wie informieren Sie sich iiber die Dienstleistungen lhrer Wetthewerber?

(1 Offentliches Leben/Vereine 4 Bankgesprache 4 Kundengesprache [ Fahrer als Marktinformant
(L) Fachpresse (L) Verbands-/SVG-Tagungen U HK (L) Direktes Gespréch mit Wettbewerbern

@ Welche Planung fiihren Sie fiir Ihr Unternehmen durch? (Zutreffendes ankreuzen)

bis 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Bilanzvorausschau

Ergebnisvorausschau

Finanzplan

O Liquiditatsplan

O Kapitalbeschaffungsplan

O Kapitalverwendungsplan

Vertriebsplan

O Umsatzplan

O Preispolitik

O Produkt/Sortimentpolitik

O Werbung/PR

O Absatzwege

O Vertriebsorganisation

O Kundendienst

Produktionsplan

O Produktionsmenge

O Produktionsablauf

O Investitionen

Beschaffungsplan

O Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe

O Investitionen

O Lagerbestand

Personalwesen

O Personalstand

O Weiterbildung

Organisation

O Organisationsablauf

€@ Wie alt sind/ist die/der Inhaber/Gesellschafter/Geschéftsfiihrer?
Q <501l 0 50-60) Q) 60-70) Q >0y

€ Ist die Fiihrungsnachfolge umfassend geregelt? (1 Ja, durch wen L Nein
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