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21. November 2023 / Leipzig
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Stetig steigender Zu viele Fachthemen Finanz- und
Wettbewerbs- und und eine breite Versicherungsprodukte,
Zeitdruck, auch durch den Produktpalette, die sich die nicht lhren Bedarf
Onlinehandel. regelmaBig @andern. decken.
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Unsere Vorteile fiir Sie, die Mehrwert bieten!

Entstammt aus einer und ist Speziell auf lhre Bediirfnisse zugeschnittene
spezialisiert auf Verbundgruppen Produkte zu attraktiven Konditionen!

Zusammenarbeit mit lhrer Wir sprechen lhre Sprache!
Kooperationszentrale

Sie konnen sich auf lhr
Branchenspezifische Losungen Kerngeschift konzentrieren!

Personliche Ansprechpartner und Schnelle und unkomplizierte Bearbeitung
kurze Entscheidungswege lhres Anliegens!
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Herkunft

Was macht uns zur Bank vom Fach




Herkunft verbindet
Die CRONBANK als Teil der MHK Group

MHKN

STIFTUNG
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Dienstleistungen unter dem Dach der MHK

CARAT .
Planungssoftware

info-text
Werbeagentur

macrocom
Online-
Kommunikation

CRONBANK

Bank vom Fach

Dienstleistungen
unter dem Dach der

MHKYN

GROUP
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IHT
Zentralregulierung

mit Delkredere

. Internationales
Rating Centrum

. DATAX
Steuerberatung



Qualitat statt Quantitat

Erfolgreich im Mittelstand

1B

1997 Griindung

durch Herrn
Hans Strothoff

I_:_E.I

Aktionar 100 %
Hans Strothoff MHK Group
Unternehmensstiftung, Dreieich

0:

40 Mio. €
Grundkapital

(S

Vollmitglied
Einlagensicherung BdB

80 Mio. €
Eigenmittel

1,3 Mrd. €
Geschaftsvolumen

™\
M1

Bank der

Kooperationen
Spezialbank
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130
Mitarbeiter

Deutschlandweite
Beratung



Erfolg liegt uns im Blut

Werte

Vertrauen
Optimismus
Verlasslichkeit

Leidenschaftlich
Verantwortungsvoll
Empathisch

Personlichkeit

Eigenschaften

Agil
Praxisorientiert
Entscheidungsfreudig

Erfolg ist unser
gemeinsamer
Antrieb

Nutzenversprechen

Entstanden aus der MHK
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Erfolg liegt uns im Blut

Werte Eigenschaften
Vertrauen Agil
Optimismus Praxisorientiert
Verlasslichkeit Entscheidungsfreudig

Der Macher

Leidenschaftlich E‘rfolg ist unser
Verantwortungsvoll gemeinsamer
Empathisch Antrieb
Personlichkeit Nutzenversprechen

Entstanden aus der MHK
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UNSERE PHILOSOPHIE l

Wir sind die Bank der ,,Macher”

Agil, praxisorientiert, entscheidungsfreudig.
Wir wollen etwas bewegen und zielstrebig umsetzen.




UNSERE PHILOSOPHIE l

Wir sind die Bank der , Macher”

Agil, praxisorientiert, entscheidungsfreudig.
Wir wollen etwas bewegen und zielstrebig umsetzen.




EINFACH MACHEN




UNSERE BERATER l

Bei uns ist Augenhohe
keine Floskel

Jeder Einzelne setzt sich mit ganzer Leidenschaft
und Empathie ein, um unsere Leitidee ,Einfach machen”
verantwortungsvoll mit Leben zu fillen.

Unsere Mitarbeiterlnnen verstehen sich als Macher,
die sich eigenstandig und mit Durchsetzungskraft
fur den gemeinsamen Erfolg tatkraftig einsetzen.
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Die Bank der Kooperationen




Wie wir denken.
Was wir sind.



Einfach machen.



Machen.ist wie wollen
— nur krasser.”

Hans-Uwe Kdhler



Leistungsportfolio

Finanzierung

Investitionsfinanzierungen und dynamische
Betriebsmittelfinanzierungen mit langfristig niedrigen Zinsen
und Schonung der Liquiditat

Loyalitatsprogramme

Kundenkreditkarten
& Kapitalvorsorge

Geldanlage / Zahlungsverkehr

Kundenfreundliche und sichere Zahlungsabwicklung
und wertstabile Geldanlagen auf Festgeld

Finanzkauf

Zur Umsatzsteigerung und fur
einen hoherwertigen Verkauf

elolelp]

Bankbiirgschaften

Mietkautions-, Anzahlungs- und
Gewahrleistungsbirgschaften

Absicherung

Branchenspezifische Versicherungsldsungen

Schutzbriefkonzepte und
Garantieverlangerungen

fur diverse Branchen

Zentralregulierung
Effizienzsteigerung durch digitalisierte Prozesse
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Im Verbund noch starker

Je nach Herausforderung
die passenden Komponenten

Finanzierung | Loyalitéts- Geldanlage /
programme Zahlungs-
verkehr

Finanzkauf Schutzbrief-
konzepte

CRONBANK | ynd

Garantiever-
langerung

Bankbiirg- Absicherung Zentral-
schaften regulierung




INDIVIDUELLE LOSUNGEN

Erfolgsgeschichten, ‘_
passgenau und einfach



Wir verstehen lhr Geschaft
Unsere Zielgruppen

Mittelstandische, kooperierende und inhabergefiihrte
Unternehmen sowie Handwerksbetriebe in folgenden Branchen:

]




Wir verstehen lhr Geschaft

Unsere Zielgruppen

Mittelstandische, kooperierende und inhabergefiihrte
Unternehmen sowie Handwerksbetriebe in folgenden Branchen:

Kiiche
Handel Getrinke-
fachhandel
Handwerk
Gesundheits- GroBkiichen

branche

SHK /
Installation

Mobel

Bildungs- Hotel-
wesen gewerbe
Fahrrad-
handel
Telekom- Baumarkte /

munikation Werkzeuge

Schuhhandel

Brillen und
Horakustik
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System-
gastronomie

Maler und Immobilien-
Stuckateure gewerbe
Alternative
Energie-
technik
Sport



Wir verstehen lhr Geschaft
Unsere Zielgruppen

Mittelstandische, kooperierende und inhabergefiihrte
Unternehmen sowie Handwerksbetriebe in folgenden Branchen:
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Verband
BIKE&CO

HERAUSFORDERUNG
? » Fahrradfachgeschafte miissen Ware friihzeitig einkaufen und vorfinanzieren

= Bei Neugriindungen und Geschéaftsiibernahmen spielen die Hausbanken oft nicht mit
= Expansion gestaltet sich schwierig

LEISTUNGEN DER CRONBANK

Branchenspezifische Komponenten, die die Warenbeschaffung,
die Unternehmensgriindung und Absatzfinanzierung abdecken.

-t

OO

BIKE
&CO

It

DER VERBAND BIKE&CO
» Verbundgruppe des Fahrradfachhandels

= Unterstlitzung der Handelspartner bei
Optimierung des Geschaftsmodells und
im operativen Tagesgeschaft

EINFACH MACHEN |
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Fahrrad- und Skifachgeschaft
Sport & More

HERAUSFORDERUNG
= Fur Verbundgruppen reicht es nicht mehr aus, sich gegentber ihren Mitgliedern nur Gber
Ware und Konditionen zu definieren.
o = Dienstleistungspartner mit Mehrwert fir die Mitglieder sind gefragt.

* |In den kommenden Jahren stehen viele Unternehmensnachfolgen an und es muss gelingen,
auch die jungen Unternehmer von den Verbandsleistungen zu tUberzeugen.

.Der Hausbank muss man einfach viele
Zusammenhdnge erkldren und oft fehlt das
Verstindnis. Anders bei der CRONBANK, die

LOSUNG DER CRONBANK aus einer Verbundgruppe kommt und die
Unternehmensfinanzierung und BIKE&CO-Partner in den unterschiedlichsten
Finanzkauf erganzend zur Hausbank Finanz- und Versicherungsfragen unterstiitzt”

Jens Koch, Inhaber Sport & More
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BT Unternehmensfinanzierung

FUr mehr Spielraum im Geschaft




Unternehmensfinanzierung
Unser Serviceangebot

= Personliche Betreuung
mit hoher Branchenexpertise

» Passgenaue Produkte
zu fairen Konditionen

= Unternehmensfinanzierung

= Konto- und Zahlungsverkehr

= Schnelle und klare Entscheidungen
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Unternehmensfinanzierung
Absicherungsmaglichkeiten

Kreditausfall- Kreditausfall-
biirgschaft biirgschaft
KTV-E der KTV-Geno der

R+V-Versicherung R+V- Versicherung

Biirgschaftsbank
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= Patrick Steiner
Leiter Digital Bancassurance
Kooperationen

\ = Oliver Knorr
Firmenkundenbetreuer
\ ﬁ .

Betriebswirtschaftliche Zahlen und lhre
Bedeutung fiir Banken



Do’s und Don’ts
beim Bankgesprach




Fehler Nr. 1

e
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Erwartungen deiner Bank ignorieren

Du fragst vor dem Kreditgesprach nicht bei
deinem Bankberater nach, was er von dir
erwartet, und ignorierst die Hinweise deiner
Bank, welche Unterlagen zu Geschéftsidee,
Finanzplan, Finanzierung, Eigenkapital etc. fur

die Kreditvergabe unbedingt erforderlich sind.

So machst du es richtig: Erkundige dich
schon im Vorfeld (telefonisch) nach den
Erwartungen deines Gegenubers. Viele
Banken halten auBerdem online
Informationen Uber die Unterlagen bereit,
die man fir eine Finanzierung einreichen
muss. Sprich deine Unsicherheiten bei
deinem Bankberater an und erfrage (und
verstehe!) den Prozess der Kreditprifung im
und nach dem Bankgesprach.



Fehler Nr. 2 e

Stress und Zeitnot

l’ Du brauchst deinen Kredit am besten gestern, Richtig ware: Genligend Puffer einplanen -

da du viele Vertrage schon unterschrieben oder l nicht nur, um dich griindlich auf dein
Ware bestellt hast. Entsprechend ungeduldig Bankgesprach vorbereiten zu kénnen,
gehst du zum ersten Bankgesprach. sondern auch fur die Zeit zwischen dem

ersten Gesprach und der tatsachlichen
Auszahlung der Mittel. Das kann namlich
durchaus dauern — gerade wenn mehrere
Entscheidungsebenen involviert sind oder
neben deiner Hausbank auch noch
offentliche Férderbanken und
Burgschaftsbanken ihre Zustimmung geben
mussen. Mit Zeitdruck geht bei diesen
Kapitalgebern leider gar nichts.



Fehler Nr. 3 e

Schlecht vorbereitet ins Bankgesprach

l’ Wahrend des Gesprachs verlierst du dich in Richtig ware: Ein souveraner und

Details und bringst wichtige Informationen l selbstbewusster Auftritt, bei dem du den
nicht an. Fragen zu deiner Geschaftsidee und Anmerkungen deiner Bankberater
deinem Businessplan kannst du nur vage ausreichend Raum gibst und ihre Fragen klar
beantworten. beantwortest. Uberlege dir bei der

Vorbereitung einen Gesprachsleitfaden und
erkundige dich zu Beginn, welche Winsche
der Banker an das Gesprach hat. Halte alle
deine Unterlagen griffbereit. Ideal ist es, wenn
du deine Geschaftsidee anhand einer
Ubersichtlichen Grafik oder einer Canvas
erklarst, die du fur das Gesprach ausgedruckt
hast. Vergiss nicht, den Kapitalbedarf konkret
anzugeben bzw. genau zu sagen, was du von

deinem Gegenuber mdchtest.



Fehler Nr. 4 s

I'm perfect

l’ Du haltst deinen Businessplan nach der ganzen So machst du es richtig: Erklare deinem

Arbeit, die du in ihn investiert hast, fur i Gesprachspartner, wie viel Muhe du bereits in
unangreifbar und knallst ihn deinem deinen Businessplan gesteckt hast, ohne
Bankberater entsprechend selbstbewusst — diesen jedoch als unverriickbares Ergebnis zu
moglichst noch gebunden — auf den Tisch. prasentieren. Daflir eignen sich

Formulierungen wie ,Dies ist eine Skizze" oder
,Dies ist die dritte Uberarbeitungsversion”. Du
darfst ruhig deutlich machen, wie stolz du auf
deinen Businessplan bist. Zeige dich
gleichwohl offen fur Feedback und das Know-
how deines Gegenubers.



Fehler Nr. 5 e

Kein Verstandnis und kein Vertrauen

l’ Du willst deinen Bankberater eigentlich nur So lauft's besser: Sieh deinen Berater von der

bequatschen, stempelst ihn insgeheim als i Bank als deinen Partner, der dich nicht
Zahlenfuzzi ab oder denkst wahrend des schikanieren, sondern dir helfen will. Im
Bankgesprachs nur an die aktuellen Gesprach solltest du ihm gezielt ein paar
Stammtischthemen Gber Banken. kluge Fragen zu deiner Branche oder deiner

Geschaftsidee stellen. So kannst du seine
Kompetenz und Erfahrungen nutzen, um
Schwachstellen in deinem Businessplan zu
entdecken und zu beheben. Und bring
Verstandnis fur seine Situation auf. Vergiss
nicht: Er hat ein berechtigtes Interesse daran
zu erfahren, wie es um dein Unternehmen
steht — schlieBlich muss er spater daflir gerade
stehen, falls du den Kredit schuldig bleibst.



Fehler Nr. 6 e

Mein Name ist Hase

l’ Du verweist beim Thema Zahlen stur auf i Das ware besser: Natirlich kannst (besser
deinen (Steuer-)Berater. Der kennt sich damit gesagt solltest) du im Bankgesprach darauf
schlieBlich aus und wird dafir bezahlt. hinweisen, dass du Teile deines Businessplans

ggf. mit einem Berater erarbeitet hast. Aber
das bewahrt dich als Unternehmer nicht
davor, zumindest die wichtigsten Zahlen aus
deinem Businessplan zu kennen — und zu
verstehen.



Fehler Nr. 7 s

GrofBer Redeanteil

l’ Du quatschst zu viel und lasst keinen Raum fur i Besser: Bleibe beim Bankgesprach mit deinem
Reaktionen und Fragen deines Bankberaters. Redeanteil unter 60 Prozent. Mach bewusst
Pausen und frage nach, ob du dich

verstandlich ausgedruckt hast. Achtung: Ein
kleiner Redeanteil bedeutet nicht, dass du die
Gesprachsfihrung komplett abgibst. Unser
Tipp: Wer fragt, fihrt das Gesprach! All das
kann man gut vorbereiten.



Fehler Nr. 8 e

GrofBer Redeanteil

l’ Einwande und Kritik deines Beraters siehst du Richtig ware: Gemeinsam mit deinem Berater
vertrieblich und quatschst ihn zu — frei nach i zu prifen, ob Geschaftsidee und Businessplan
dem Motto ,Ruhe ist Zustimmung” und Zweifel wirklich solide sind — und wo es
sind nur dazu da, aus der Welt geschafft zu Verbesserungsmaglichkeiten gibt. Freu dich
werden. uber Einwande und auch Kritik deines

Beraters. Sie bringen dich weiter! Im besten
Fall kannst du sogar das Know-how deiner
Hausbank anzapfen und relevante
Brancheninformationen sichten. Im
Bankgesprach musst du nicht auf alles eine
erschopfende Antwort haben, aber du musst
zumindest versprechen, dass du deinen
Businessplan Uberarbeiten willst.



Fehler Nr. 9 e

Schlaumeierei

l’ Du bist der Experte, alle anderen haben doch i Besser ware: Sicher gibt es Themen, bei denen
keine Ahnung. du nach der intensiven Vorarbeit jetzt der

Experte bist. Aber unterschatze nicht, dass
Bankberater in der Regel Gber hundert
Firmenkunden und zahllose Grinder
betreuen, bei denen sie immer wieder
gesehen haben, was alles schief gehen kann.
Vielleicht haben sie sogar fundiertes Wissen
Uber deine Branche. Nur weil sie bei einer
Bank angestellt sind, heiBt das noch lange
nicht, dass sie keine Ahnung haben. Bringe die
Wertschatzung ins Bankgesprach mit, die du
fur dich als Unternehmer auch erwartest.



Rating + Kennzahlen




Rating Einstufung naanky

—m Ausfallrate | VR-Ratingschliissel

Rating 0,50 %
Abschlage
Override le 0,35 %

Ergebnis 1e 0,35 % 210611e
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Kennzahlen aus dem Rating

Eigenkapitalquote 13,89 %
Kreditorenziel (Tage: ohne Wechselverb.) 37,26 Tage
Liquiditat 1. Grades 46,54 %
EBTDA-Marge (auf Basis Umsatz) 6,52 %
Umschlagshaufigkeit 1,68
Fremdkapitalstruktur Finanzschulden 0,0824%
Zinsdeckungsgrad (auf Basis EBITDA) 10,10

EBT (Betriebsergebnis vor Steuern) 322,60 TEUR



Ratingskala Volksbanken / Raiffeisenbanken

Ratingskala Volksbanken / Raiffeisenbanken

Ratingnote | Ausfallwahrscheinlichkeit im 1. Jahr
Oa 0,01 %
0Ob 0,02 %
Oc 0,03 %
0d 0,04 %
Oe 0,05 %
1a 0,07 %
1b 0,10 %
1c 0,15 %
1d 0,23 %
1e 0,35 %
2a 0,50 %
2b 0,75 %
2c 1,10 %
2d 1,70 %
2e 2,60 %
3a 4,00 %
3b 6,00 %
3¢ 9,00 %
3d 13,50 %
3e 20,00 %
4a Ausfallstufen
4b Ausfallstufen
4c Ausfallstufen
4d Ausfallstufen
de Ausfallstufen

Je nach Ratingnote ergibt sich die
Ausfallwahrscheinlichkeit

m) Eigenes Interesse an einem guten Rating sollte
vorhanden sein

EINFACH MACHEN |
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Beispiel Bilanz

Aktiva Bilanz vom 31.12.20.. Passiva
I. Anlagevermdogen
1 Grundst. und Bauten 10.092.000,00 |l Eigenkapital 16.800.000,00
2 TA und Maschinen 3.243.600,00
3 Fuhrpark 512.400,00 |ll. Fremdkapital
4 BGA 552.000,00 1 Hypothekenschulden 4.927.200,00
2 Darlehn 1.444.800,00
Il. Umlaufvermdogen 3 Verbindlichkeiten a. LL 828.000,00
1 Rohstoffe 2.886.000,00
2 Hilfsstoffe 988.800,00
3 Betriebsstoffe 184.800,00
4 Unfertige Erzeugnisse 753.600,00
5 Fertige Erzeugnisse 2.462.400,00
6 Forderungen a. LL. 1.192.800,00
7 Bankguthaben 1.099.200,00
8 Kassenbestand 32.400,00
24.000.000,00 24.000.000,00




PRASENTATION BIKE & CO
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Eigenkapitalquote
____ Begeichnung | Wert
Eigenkapitalquote 13,89 %
Kreditorenziel (Tage: ohne Wechselverb.) 37,26 Tage
Liquiditat 1. Grades 46,54 %
EBTDA-Marge (auf Basis Umsatz) 6,52 %
Umschlagshaufigkeit 1,68
Fremdkapitalstruktur Finanzschulden 0,0824%
Zinsdeckungsgrad (auf Basis EBITDA) 10,10
EBT (Betriebsergebnis vor Steuern) 322,60 TEUR
Eigenkapital
Eigenkapitalquote = 00

X
Gesamtkapital
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Umsatzrentabilitat

Bezeichnung _ Wert

Eigenkapitalquote 13,89 %
Kreditorenziel (Tage: ohne Wechselverb.) 37,26 Tage
Liquiditat 1. Grades 46.54 %
EBTDA-Marge (auf Basis Umsatz) 6,52 %
Umschlagshaufigkeit 1,68
Fremdkapitalstruktur Finanzschulden 0,0824%
Zinsdeckungsgrad (auf Basis EBITDA) 10,10
EBT (Betriebsergebnis vor Steuern) 322,60 TEUR
Jahresuberschuss
Umsatzrentabilitat = x 100

Gesamtumsatz



Lagerdauer (Tage) nmanih

Bezeichnung _ Wert

Eigenkapitalquote 13,89 %
Kreditorenziel (Tage: ohne Wechselverb.) 37,26 Tage
Liquiditat 1. Grades 46,54 %
EBTDA-Marge (auf Basis Umsatz) 6,52 %
Umschlagshaufigkeit 1,68
Fremdkapitalstruktur Finanzschulden 0,0824%
Zinsdeckungsgrad (auf Basis EBITDA) 10,10
EBT (Betriebsergebnis vor Steuern) 322,60 TEUR

(360 Tage x durchschnittlicher

Lagerbestand)
Durchschnittliche =

Lagerdauer Materialverbrauch pro Jahr
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Kreditorenlaufzeit

S egeichnung | Wert
Eigenkapitalquote 13,89 %
Kreditorenziel (Tage: ohne Wechselverb.) 37,26 Tage
Liquiditat 1. Grades 406,54 %
EBTDA-Marge (auf Basis Umsatz) 6,52 %
Umschlagshaufigkeit 1,68
Fremdkapitalstruktur Finanzschulden 0,0824%
Zinsdeckungsgrad (auf Basis EBITDA) 10,10
EBT (Betriebsergebnis vor Steuern) 322,60 TEUR

Verbindlichkeiten ans Lieferungen und Leistungen
Kreditorenlanfzeit (in Tagen) = ------ e x 360
Materialaufiand*

Man findet als Nennergrofie anch hier regelmafsig den Unisatz,.
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Anlagendeckung

Anlagendeckung _ _ Eigenkapital
(Deckungsgrad [) Anlagevermogen

x100= x %

| Eigenkapital |

| Anlagevermogen|

kurzfristiges Fremdkapital

Uml aufvermc‘igen langfristiges Fremdkapital

PRASENTATION BIKE & CO



Aktuelle Situation




Aktuelle Situation nmanih

Eigenkapitalquote
Umsatzrentabilitat

Bilanzsumme
Lagerdauer

Kreditorenlaufzeit




Wir sind fur Sie da! CROE!:‘FEAE..!(N CRONBANK

EINFACH MACHEN
Unternehmensfinanzierung

Marius Fachinger

Leiter Markt Kooperationen
Telefon: +49 6103 391416
Mobil: +49 1520 9306507
EMail: m.fachinger@cronbank.de

Oliver Knérr
Firmenkundenbetrever Ost
Telefon: +49 6103 391723
Mobil: +49 173 3482241
Stefan Kreke ler
Frmeclaindenbstroier Nodd E-Mail: o.knoemr@cronbank.de

Telefon: +49 6103 391853
Mobil: +49 1522 2666932
EMail: skrekeler@cronbank.de

Patrick Vetter
Firmenkundenbetreuer West
Telefon: +49 6103 391254
Mobil: +49 173 6612431
EMail: p.vetter@cronbank.de

Andreas Brendel
Firmenkundenbetre uer Std

p  lelefon: +49 6103 391 408
Mcbil: +49 1520 1575175
E-Mail: a.brendel@cronbank.de

PRASENTATION BIKE & CO
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VSF-Jahrestagung
und Academy Days
Patrick Steiner, Leipzig, 21.11.2023




Kundenerwartungen und Realitat , klaffen”
oftmals beim Versicherungsservice auseinander

EINFACH MACHEN |

Kundenerwartungen

Digitale / Hybride Beratung

,Gefiihlte” Realitat
Einfache Selfservices

Paplerhafte Vertrage

Unverstandliche Produkte

ﬁ%

P—'
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Die digitale Versicherungsplattform fir
Fahrradhandler

Entwicklung von relevanten Services mit unseren Kunden 1;; |° |c:|
1 « | —vom Mittelstand fur mittelstandische Fahrradhandler
I/
2 Versicherungen einfach in der Sprache des Kunden erklart QE

_2Q
§0

Versicherungsangebote digital und personlich gestalten

3.




Die Digitale
Versicherungs-
Plattform fur

Fahrradhandler
by CRONBANK

Einfach sicher - als U ternihher im Fahrradhandel

Ohne viel Aufwand mglich: Mit uns den eigeneflFahrriidiader jabs [t allem, wi ehtg ]
¢ and mogl ns den eigenedlFal n d?bjfchem i 3 qehd ,/l
Kontakt aufnetimen ’ /

Die acht groBten Risiken f Fahiradhandler [} Hobe Lagerbestinde, hahes Risiko © Versicherungen als Mitarbeiterbenefits

Im Tandem stark

Kontakt aufnehmen

EINFACH MACHEN



Unsere Angebote fiir Sie als Handler

Kontakt aufnehmen

Sicherhail dung v Wissen o Faluradbranche in Ungewisse o t ez o
Die acht groBten Risiken fiir Fahrradhiindler Hohe Lagerbestinde, hohes Risiko Versicherungen als Mitarbeiterbenefits

isikoanalyse

Im Tandem stark

Als Bank der Kooperationen und des Fachhandels wissen wir genau, wie wir
Unternehmer aus dem Fahrradhandel bei der Existenzabsicherung nachhaltig
unterstiitzen kénnen: Mit einer kompetenten, aber unverbindiichen Beratung. Mit
individuelien, ganzheitlichen Versicherungskonzepten. Mit Transparenz, Klarheit und

der notigen Einfachheit. Aber ebenso durch unsere Kooperationen, die gebiindelte J I re te
Versicherungen ermaglichen und dadurch mit einer Police alle Risiken abdecken. Und
im Schadensfall stehen wir zuverlassig an der Seite des Versicherungsnen

]

8rs.




Wissenswerte Artikel rund um das Thema

Versicherungen im Fahrradhandel

Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen

Lesen Sie weiter

Von der erfolgreichen Mitarbeitersuche bis zum Wasserschaden - wer einen Fahrradladen fiihrt, erfahrt hier mehr (iber Risiken und Chancen im
Alhagsgeschaft,

Fi im Wie hohe L: E o
ungedecktem Risiko fiihren

achartikel I!_El

Einbriiche in Verkaufs- und Lagerrdume: Verringern Sie ihr
Risiko,




Unser individuelles Risikoanalysetool fiir Sie

l Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen
EINFACH MACHEN

lhre individuellen Risiken 1/6 Fragen

Mit unserer digitalen und unverbindlichen Risikoanalyse identifizieren Sie lhre
individuellen Risikopotentiale und wissen, wie Sie |hr Unternehmen absichern kénnen.

Welche Services bietet Ihr Fahrradhandel bevorzugt an?

Geben Sie an, in welchen Bereichen Ihr Unternehmen tétig ist. So ldsst sich umfanglich lhr
Risikopotential bewerten. Sie kénnen mehrere Bereiche auswahlen.

[J Lager und Verkauf

[ onlineshop

[ Reparatur und Service

[J Messeauftritt

[] Fahrradverleih




Welcher Service wird angeboten?

l Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen
EINFACH MACHEN

lhre individuellen Risiken 1/6 Fragen

Mn_u.nserer dlg'lt_alen und .unverblndlvlchen R|l5|ko.analyse identifizieren S.le lhre ) Welche Services bietet Ihr Fahrradhandel bevorzugt an?
individuellen Risikopotentiale und wissen, wie Sie |hr Unternehmen absichern kdnnen.
Geben Sie an, in welchen Bereichen Ihr Unternehmen tétig ist. So ldsst sich umfanglich Ihr

Risikopotential bewerten. Sie kénnen mehrere Bereiche auswahlen.

Lager und Verkauf

] onlineshop

Reparatur und Service

Messeauftritt

[] Fahrradverleih




Wie viele Fahrrader sind im Bestand?

l Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen
EINFACH MACHEN

2/6 Fragen

Wie viele Fahrrader sind im Bestand?

Diese Angabe ist relevant fir Ihre individuelle Deckungssumme, also den abgesicherten
Versicherungsbetrag.

O weniger als 100 Fahrrader

° zwischen 100 und 300 Fahrrader

O uber 300 Fahrrider

Vorherige Frage Néchste Frage




Welche Sicherheitsvorkehrungen bestehen?

EINFACH MACHEN Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen

3/6 Fragen

Wie werden die Fahrrader gelagert?

I ‘ Diese Angabe ist relevant, um zu verstehen, welche bestehenden Sicherheitsvorkehrungen schon
vorliegen, bzw. noch noétig sein kénnten.

O keine Sicherung

o Einfache Alarmanlage und/oder Zugangsbeschrankung

O Professionelles Alarmsystem

Vorherige Frage Nachste Frage




Wie viele E-Bikes haben Sie im Bestand?

<0 bewertel
EINFACH MACHEN Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen
ff‘
|

4/6 Fragen

Wie hoch ist der Anteil an E-Bikes?

E-Bikes erfreuen sich groBer Beliebheit und sind im Handel kaum noch wegzudenken. Schitzen Sie
bitte, wie groB der Anteil von E-Bikes an Ihrem Gesamtangebot ist.

#

30%

Ich habe auch zulassungspflichtige S-Pedelec oder E-Bikes.

Vorherige Frage Néchste Frage




Werden zulassungspflichtige Fahrrader repariert?

EINFACH MACHEN Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen

5/6 Fragen

Werden zulassungspflichtige Fahrrader repariert?

Zulassungspflichtige S-Pedelecs werden in Versicherungen gesondert bertcksichtigt. Geben Sie
bitte an, ab Sie auch S-Pedelecs reparieren.

O Ja

O nNein

Vorherige Frage Néchste Frage




Wie werden die E-Bike Akkus gelagert?

Ihr Risiko bewerten Wissen Kontakt aufnehmen

6/6 Fragen

EINFACH MACHEN

Wie werden E-Bike Akkus gelagert?

E-Bikes erfreuen sich groBer Beliebheit und sind im Handel kaum noch wegzudenken. Wie lagern Sie
die Akkus von E-Bikes?

© In einem brandschutzsicheren Akkuschrank

O Keine gesonderte Lagerung

Vorherige Frage Zum Ergebnis




Ermittlung lhres personlichen Risikoscores

@ Reparatur und Service
\ -

70 % J. 0 Lager und Verkau((z'?iq.‘ (
| e

i

9.
1 é;"
&

Ihr persanlicher Risikoscore: Erhahtes Risiko 5 o

W
“‘

~
o Onlineshop

Was bedeutet mein Risikoscore? ' @

Basierend auf den Angaben, die Sie getatigt haben, berechnen wir Ihren individuellen

Risikoscore. Anhand unserer Erfahrungen als langjahriger Versicherungspartner der

Fahrradbranche bewerten wir Ihre individuellen Risiken und geben Ihnen individuelle

Handlungsempfehlungen

®
o
A

X

Individuelle

P Risikoanalyse
nl. Messeauftritt

'W’

Einfache Handhabung

Personliche Handlungsempfehlungen

Sichern Sie Ihre Existenz ab, indem Sie sich gegen lhre individuellen Risiken schiitzen. Pe rsa n I i c h zu g esc h n itte n e
@ Lagerund Verkauf | Sofortiger Handlungsbedarf i Handlu ngsem pfehlu ngen

Sofortiger Handlungsbedarf! Uberprifen Sie die folgenden Hinweise.
@ prifte
@ Priifen, ob Ihre Ir

he Anforderungen an Sicherheit

versicherung S-Pedele

@ Reparatur und Service | Optimierungsbedarf -

Optimieren Sie Ihren Schutz fur lickenlose Sicherheit.

o Messeauftritt | Optimierungsbedarf d

Optimieren Sie lhren Schutz fir lickenlose Sicherheit.



Unser Expertenwissen flir Sie als Fahrradhandler

— ~
D :
\\_— 4
,Bank vom Fach” mit Beratung zu

hoher Expertise im ganzheitlichen
Fahrradhandel Versicherungslosungen

An lhrer Seite -
auch im Schadensfall



Jetzt selbst ausprobieren!

fahrrad.cronbank.de

Kontakt

Patrick Steiner
Leiter Digital Bancassurance

Tel.: +49 (6103) 391-646
Mail: p.steiner@cronbank.de




