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; . k In jeder Branche gibt es auch die
BUSINESS e\ \ v : betriebswirtschaftliche Auswertung. In
NAVIGATOR \

der Fahrradwelt unterscheiden sich die
Zahlen deutlich von anderen Branchen.
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Die Stunde der Wahrheit

Jeden Monat kommt vom Steu-
erberater die BWA (betriebs-
wirtschaftliche Auswertung)
und fiir die meisten Handelsbe-
triebe ist das der Zeitpunkt,
sich fiir einen Moment mit den
aktuellsten Geschaftszahlen
auseinanderzusetzen. Doch das
ware nicht die Fahrradbranche,
wenn es nicht einige Besonder-
heiten zu beachten giabe.

Text: Daniel Hrkac

er Steuerberater schickt
die Zahlen, man wirft
einen (mehr oder weniger)
zufriedenen Blick auf den
Umsatz, nickt kurz und geht wieder
zum Tagesgeschéaft iber. So ungefahr
konnte man mit diesem monatlichen
Zahlentiberblick verfahren — und
wirde einige Einsichten verpassen,
die in den Zahlen enthalten sind. Fur
diese Einsichten gilt es aber zunédchst
die Voraussetzungen zu schaffen.
»Die ersten Probleme lauten: Wel-
che BWA-Zahlen sind die richtigen
und wo kommen sie her’, fragt
Thorsten Larschow, der seine BWA
vom Steuerberater direkt in den Busi-
ness Navigator einspielen lésst. »Da

muss man mit den Steuerberatern
schon viel Abstimmungsarbeit vor-
nehmen. Das ist nicht ganz selbstver-
stdndlich, wo etwas dazugehort und
wie das passt.«

Doch was haben selbst erfahrene
Steuerberater nicht sofort im Blick,
wenn es um den Fahrradhandel geht?
»Also der ganz entscheidende Punkt,
den ich immer wieder erlebe, ist, dass
der Steuerberater nicht die Warenbe-
standsveranderungen mit pflegt,
erkldart Unternehmensberater und
Business-Navigator-Schopfer Andreas
Libeck. »Das muss man denen immer
wieder sagen. Das ist gerade in der
Fahrradbranche extrem wichtig.«
Wahrend beispielsweise der Lebens-
mittelhandel iber das Jahr nur mini-
male Verdnderungen im Warenbe-
stand hat, und viele andere Branchen
dhnlich strukturiert sind, ist das in

Foto: stock.adobe.com — Gerhard Seybert

einem Fahrradgeschéaft anders. »Im
Fahrradhandel, insbesondere in den
letzten zwei Jahren, kénnen die
Warenbestande von Monat zu Monat
extrem schwankenc, verdeutlicht
Liibeck.

Bestandsverdnderungen
machen den Unterschied
»Die BWA ist ja die Stunde der Wahr-
heit. Ganz unten sollte irgendwo ste-
hen, wie viel Geld ich in diesem
Monat oder in diesem Jahr bis zu die-
sem Monat verdient habe. Wenn die
Bestandsverdnderung nicht drin ist,
wenn also ganz viel Geld in die
Bestandserhchung hineingeflossen
ist, was ja durchaus nicht unwahr-
scheinlich ist zu bestimmten Zeiten,
dann sagt diese Zahl unten Uber-
haupt nichts aus. Gar nichts.« Man
konne dann zwar noch die Kosten

erkennen, sofern sie richtig erfasst
wurden, aber »die eigentliche Aus-
sage: Habe ich in diesem Jahr oder in
diesem einen Monat Geld verdient?
Diese Aussage habe ich nicht.«

Uwe Woll, VSF-Geschaftsfihrer
und selbst erfahrener Fahrradhédnd-
ler, weist darauf hin, wie wichtig die-
ser Punkt ist. »Wenn man Unterneh-
mer ist oder einen Betrieb hat, dann
weifd man ja, wie der Umsatz in
einem Monat gewesen ist. Das ver-
folgt man ja eigentlich permanent. Es
gibt keine Uberraschung.« Ob Perso-
nalplanung, Kosten, Marketingausga-
ben oder Versicherungen, all diese
Faktoren sind eigentlich relativ stabil
oder vorhersehbar. »Der Faktor, der
wirklich danach erzahlt, was passiert
denn da eigentlich in meinem Betrieb,
ist mit dem Wareneinsatz. Und dazu
braucht man die Warenbestandsver-
dnderung.« Das sei der Punkt, der den
Ausschlag gibt, wie es im néchsten
Monat im Betrieb aussieht.

Spannend sind an dieser Stelle am
ehesten noch die genaue prozentuale
Verteilung der Kosten und die Veran-
derung der Werte zum Vorjahr,
erklart Larschow. »Das rechne ich mir
nicht im laufenden Geschéaft aus.«

»Der Vergleich zu den Vorjahres-
zahlen ist immer wieder interessant,
bestatigt Woll, denn das eine ist die
aktuelle Lage, die man natiirlich
sieht, das andere die Verdnderung,
die sich innerhalb eines Jahres erge-
ben hat.

»Das ist ein wichtiger Punkt, der
auch die Briicke zum Business Navi-
gator baut«, macht Liibeck klar, »im
Grunde tibernehmen wir die BWA-
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Richtig aussagekraftig werden die
Kennzahlen des eigenen Betriebs,
wenn man sie mit Betrieben ver-
gleichen kann, die in einer ahnli-
chen Situation sind wie das eigene
Unternehmen. Der Business Navi-
gator, eine noch junge Plattform
unter der Federfiihrung des VSF,
die aber allen Fahrradfachhandlern
unabhangig von ihrer Verbandszu-
gehorigkeit offensteht, ermoglicht
genau das: Was machen die Kolle-
gen eigentlich, denen es so ahnlich
geht wie mir? Genau das ist die
besondere Leistung des Business
Navigators: Es werden nur die Be-
triebe miteinander verglichen, die
auch tatsachlich in einer vergleich-
baren Situation sind. Je mehr
Handler diesen Dienst nutzen,
umso besser werden die Ver-
gleichsmoglichkeiten. Die dort hin-
terlegten Werte und Kennzahlen
konnen wie eine Online-Erfa ge-
nutzt werden, sind aber auch unab-
héngig vonTreffen zugéanglich.
Jeder teilnehmende Handler ent-
scheidet selbst, welche Daten wem
zuganglich sind. Alle Informationen
zum Business Navigator finden
sich hier: https://www.vsf.de/
services/business-navigator
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Zahlen in den Business Navigator.
Aber warum machen wir das? Es geht
um den Vergleich mit den Kollegen.
Das eine ist der Vergleich zum Vor-
jahr, das andere, ob 4 Prozent Raum-
kosten eigentlich gut oder schlecht
sind«. Erst diese Vergleichbarkeit zu
haben mit Kolleginnen und Kollegen,
die in einer dhnlichen Situation sind,
liefert diese Einschétzung.

Im Ubrigen kénne die BWA durch-
aus auch spater noch zu Uberra-
schungen fithren. Das geschieht regel-
mafdig dann, wenn der Steuerberater
nachtréaglich noch Korrekturen vor-
nimmt. So kénne es durchaus gesche-
hen, dass in der Bilanz »plétzlich«
doch etwas anderes steht als noch in
der BWA 12. Grofsere Veranderungen
ergeben sich etwa durch den Punkt
Lagerabwertungen, »die dieses Jahr
ein Riesenthema sind«, wie Libeck
weild. Der zweite Punkt, der hier oft
fir Verdnderungen sorgt, sind
Abschreibungen. »Die meisten Steuer-
berater berechnen die Abschreibung
immer nur einmal im Jahr«, beobach-
tet Libeck. Und auch die Kosten des
Steuerberaters selbst mit seinen
Abschlusskosten sind Faktoren, die
durchaus deutliche Verdnderungen
hervorrufen kénnen. Allerdings muss
man den Jahresabschluss auch von
der monatlichen BWA unterscheiden.

Die BWA ist in ihrer grundsatzli-
chen Bedeutung nicht zu unterschit-
zen, wie Larschow hervorhebt: »Die
BWA ist die Zahlenquelle fiir unsere
Kosten im Navigator. Wir haben ja
sonst gar keine Quelle fur Kosten.«
Doch das ist erst der Einstieg.

»In der BWA bekommt man seine
Zahlen ausgespuckt, mit prozentua-
len Anteilen und Kosten, aber es ist
nicht bewertet«, verdeutlicht Wall,
»der Steuerberater kann es ja gar
nicht bewerten, weil er gar nicht in
der Branche zu Hause ist.« Erst im
Vergleich mit der Branche, ihren
Benchmarks und Kennzahlen
gewinnt man die Orientierung, wo
man steht. »Der Business Navigator
ist nicht gleich Kennzahlen, aber es

ist das Uben oder das Training, das
man Uber den Betriebsvergleich
macht. Das ist der Mehrwert und
eigentlich das Aufregende an dieser
Sache«, verdeutlicht Woll.

»Dieser Kollegenvergleich ist schon
das Entscheidende«, stimmt Libeck
zu. »Auch gute Handler, die schon
viele Jahre in der Branche sind und
jetzt neu dazukommen, haben diese
Benchmarks nicht wirklich im Kopf,
beobachtet Libeck. Dazu komme der
Umstand, dass ohne die akkurate
Erfassung und Einordnung der Zahlen
gerne Apfel mit Birnen verglichen
werden. Auch hier sorgt der Navigator
fir Klarheit. »Die saubere Erfassung
von Zahlen ist der entscheidende
Benefit beim Business Navigatorx,
wird Woll nicht miide zu betonen. Wie
wichtig es ist, nicht nur ein Gefiihl fir
den Betrieb zu entwickeln, sondern
exakte Aussagen treffen zu konnen,
merke man vor allem bei der Werk-
stattbewertung.

Vergleiche werden erst auf
sauberer Grundlage maéglich
Mit sauber erfassten Zahlen lassen
sich auch die Ausnahmen in der Bran-
che erst richtig erfassen. Libeck: »Ich
denke an den Handler, der extrem
hohe Personalkosten hat, weil er Uber-
zeugt ist, dass das die Zukunft ist und
er in diese investiert. Oder den Hand-
ler, der ins digitale Marketing inves-
tiert, weil er Uberzeugt ist, dass dieser
Bereich noch viel wichtiger werden
wird. Erst im Kollegenvergleich kann
man das richtig einschitzen.«

»Das kann ja sein, dass der Juni
total schlecht ausgefallen ist«, bringt
Larschow ein anderes Beispiel, »aber
wenn das uberall so war, dann muss
ich vielleicht nicht unbedingt bei mir
etwas andern, sondern sehe vielleicht,
dass ich am schlechten Wetter nichts
dndern konnte.« Fiir solche Einblicke
nehme er den Business Navigator und
nicht die BWA.

Wie erwahnt sind sauber erfasste
Zahlen in der BWA die Grundvoraus-
setzung fUr eine saubere Analyse des

Betriebs. Ein aktuell relevantes Pro-
blem ist einmal mehr das Leasing
und insbesondere das Buchen der
gezahlten Leasing-Gebiihren. Sind
das sonstige Kosten oder Provisionen?
Das eine ist einfach eine weitere Kos-
tenart, das andere verandert den
Rohertrag. »Es muss Kosten seing,
stellt Lubeck klar, sonst verschiebe
sich das komplett. »Der Rohertrag
sagt ja aus, wie gut ein Handler seine
Ware eingekauft und verkauft hat.
Habe ich einen guten Einkauf und
gleichzeitig einen guten Verkauf, im
Sinne von wenig gegebenen Rabatten?
Das ist die eine Kennziffer, die ich
nicht verwdassert haben will durch
Leasing-Firmen, die sich einen hohen
Anteil da herausziehen. Ich moéchte

separat sehen, wie viel mich das Lea-
sing eigentlich kostet.« Diese Einord-
nung der Leasing-Kosten ist eine

recht neue Entwicklung, Gber die bis-
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her schon viel diskutiert wurde. »Es
gibt innerhalb der Kostenarten noch
verschiedene Konten, wo man das
hinbuchen kann. Wir werden in
Kirze dazu Ubergehen, diese separat
auszuweisenc, erklart Lubeck. Dann
werden diese Kosten nicht mehr im
allgemeinen Punkt »sonstige Kosten«

subsumiert und man weifs genau, wie

hoch der Anteil durch das Leasing ist.

»Das ist ja etwas, was die Handler
interessiert, wenn sie zusammen-
kommen: Wie viel Prozent vom Fahr-
radumsatz habe ich als Kosten fiir
das Leasing?«, sieht Liibeck. Klarheit
in den Kennzahlen ist hier elementar.

Die BWA mag ihre Ticken haben,
sie ist die Grundlage fir eine sinn-
volle Betriebsanalyse und tiber den
Business Navigator auch fiir den Ver-
gleich mit anderen Handlern. Die
Auseinandersetzung mit diesem Zah-
lenwerk lohnt sich. //
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