Kein Risiko bei neuen Standorten - ,Seminar fir Wachstumswillige” vom VME

In Zeiten der Krise einen Workshop fiir Wachstumswillige zu organisieren ist beachtlich. Wahrend andere
jammern, konzentrieren sich knapp 50 interessierte Unternehmer an zwei Tagen auf 15 Vortrage rund um
das Thema Expansion. Wie sehr das Thema die Handler beschaftigt, zeigte die angeregte Diskussion und die
vielen detaillierten Fragen der Teilnehmer. Die ,mobel kultur” war dabei und hat die sieben wichtigsten
Checklisten fiir die Expansion zusammengestellt.

-

hne Konzept geht nichts”™,

so Robert Schmandt, Kauf-

mannischer Geschafisfiih-
rer des VME. Der hatte fur dic
Anschlusshauser des Bielefelder
Verbandes ¢inen ,Workshop fur
Wachstumswillige™ in Bielefeld
orgamisiert.  Mit enormer Reso-
nanz: knapp 350 Unternchmer
folgten am 17. und IS. Jum
den Vortrdgen der Experten rund
um das Thema Expansion.
Ganz  schdn  selbstbewusst in
Zeiten der Knse, Aber die Gro-
Ben machen ¢s vor: Porta, Poco,
das Dimsche Bettenlager und
Co, croffnen immer neue Filia-
len. Nicht nur Konzerne mit
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viclen Niederlassungen stehen
vor dem Problem, dass in einer
Region das Marktpotenzial aus-
geschopft ist. Genauso sicht der
Mittelstand die  Filialisierung
als Wachstumsperspektive. Aber
auch in diesen Zeiten? Gerade
jetzt ist Wachstum mdaglich!”, so
Frank Stratmann, Geschaftsfiih-
rer des VME. Denn in der Knise
ist die Ubernahme von Unterneh-
men leichter und der Kauf von
Immobilien billiger™ Aber: ,.Ex-
pansionswillige Hindler miissen
zurzeit ganz besonders gut auf-

passen und genau priifen, worauf

sti¢c sich c¢inlassen™, so Robert

Schmandt,

Links: k= Leasing st far Mobelhdndel
deutlich mehr dnn: Eitel Kirchbach von der
VR-Leasing AG erkiane, wie Immobiken-
Leasing die Liquiditat deetlich verbessert
Rechts: YWE Aufsichtsratsvorsitzendes
Helmut Stawde (1.) im Gesprach mit dem
Fmanzexperten Ralf Siemenng (RS Finanz-
management). Oben: Unternshmensbe-
rater Holger Withg (L) 12 Gasprach mit
Finanzexperte Eite! Kirchbach. Darunter
M1t viel Engagement organisierte Robert
Schmandt, kavfmannischer Geschafts
fihrer des YME, die rundum gelungens
Veranstaltung im Bielefelder Zentrum

Checklist:

Warum Filialen
Sinn machen
M Filialen erganzen das Stammgeschaft,

M sichern den bestehenden Standort,
B verbessern die Wettbewerbsposition,

B ermoglichen eine Expansion durch neue Vertrichswege,
W ermoglichen eine Expansion durch neue Standorte,

M bedeuten einen Mehrwert durch Vermogenszuwachs,

B werten die Position im Verband auf.



Checklist:
Wie viel Flache welche Vertriebsschiene braucht

Vertriebsschiene/ Vk-Flache in gqm

Fachmarkt Einstieg Mittel GroB

Kiiche 1.000 1.500 - 2.500 3.000 - 4.000
Standalone Swandalens

Polster 2.000 2.500 - 3.500 4.000

SB 2.000 3.500 - 4.000 8.000 - 10.000

Mitnahme 2.000 3.500 - 4.000 8.000 - 10.000

Vollsortiment 10.000 13.000 - 16.000 ab 20.000 bis 40.000

Massivholz 500 1.000 1.500

. Checklist:
Expansmn Wie viel Markt man braucht

i n d e r K r i S e ? B Um Geschaftsaussichten einschitzen zu konnen, muss das

Marktvolumen bekannt sein. Hier der Rechenweg:

J a ’ a b e r n u r » ;‘r;'}(m-l:\mu:;a; s:‘nwohner x Kaufkraftniveau x
mit Konzept! = Koufkraftniveou (in ) st unterschiedlich e Postetzahigebiet
-4 5

® Pro-Kopf-Ausgaben: fir Mébel im Durchschnitt 270 € p.a.,
98 € fiir Kiichen.

M Achtung: Marktvolumen # Umsatzvolumen!

Checklist: So wird der
Zielumsatz geschatzt

¥ Um den Zielumsatz zu schatzen, bendtigt man realistische
Marktanteile. Experten rechnen mit ca. 10-15% vom Markt-
volumen (je nach Konkurrenz und Region)

M 40% dieses Marktanteils kommen maximal aus dem
Nahbereich (bis 10 Min. Fahrzeit bzw. 0-10 km)

M Bei der Sd\itzungeges Zielumsatzes hilft zusatzlich:
die Beurteilung Einkaufsverbandes/Vorbetreibers/
Flachenleistungskennziffern der Branche

¥ Ehrgeiziger Richtwert fiir Umsatz: 1.400 € pro gm VKF

¥ GroBte Sorgfalt bei der Ermittlung des Marktanteils, denn:
Schon Unterschiede von 2% konnen den Zielumsatz um
Millionenbetrdge beeinflussen!

Trotz Knise klares Bekenntnis zam Wachstum
Aufsichtsratsvorsitzender Helmut Staude (1) mit
Geschaftsflhrer Goather Boéhme
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Checklist:
Wann die Baubehorde nein sagt

W Achtung: Laut §11 Abs. 3 Baunutzungsverordnung diirfen groBflachige
Einzelhandelsbetriebe nicht ohne Weiteres erdffnet werden.

B Wann ist ein Mébelhaus ein groBflachiger Einzelhandelsbetrieb?
2 8.000 gm VKF
2 1.200 qm Bruttogeschossfliche

W Es ist ge_nau 2u priifen, welche Sortimente in welchem Umfang genehmigt
sind (bei Kauf und Miete), bzw. genehmigt werden (beim Baug

M Mdbel zihlen nicht zu den zentrumsrelevanten Sortimenten, dirfen also
angeboten werden. Knackpunkt sind Rand- und Fachsortimente wie
Heimtextilien, GPK, u.3. Hier wurden zum Schutz von Kaufhausern in den
Innenstadten Sortimente festgelegt, die nicht auBerhalb von Stadtzen-
tren angeboten werden sollen und deshalb genehmigungspflichtig sind.

¥ Achtung: Bei Ubernahme bestehender Hauser kann nicht davon ausge-

gangen werden, dass alles behordlich genehmigt ist.

Themen wie Markt- und
Standortanalyse, Investition und
Finanzierung, Analyse von Ver-
tncbstypen und  Vertragsrecht
waren besonders gefragt. Und
auch ganz konkret an Beispielen
diskutiert: Wie kann das Markt-
volumen ermittelt werden? Wie
werden geplante Umsiitze und
Kosten moglichst genau berech-
net? Welche Mictpreise sind an
welchen Standorten akzeptabel?
Was ist bei der Baunutzungs-
verordnung zu beachten? Welche
Vertriebsschienen sind besonders
geeignet und welchen Fliichen-
bedarf gibt ¢s?

Fiir diese und andere Fragen,
hat die ,,mobel kultur” aus der
Vielzahl der Experten-Vortrige
sicben Checklisten destilliert, die
die Entscheidung fur oder gegen
cine Expansion auf den Punkt
bringen. Karen Galweit

Mehr Inlos L
www.vme-einrichten.de
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Freuten sich Gber die hohe
Teilnehmerzahbl und das
rege Interesse an der
Expansion: YME-Haupt-
peschafistahrer Giinther
Bdhme () und Geschafts-
fahrer Frank Stratmann

Checklist: So muss eine
Standortanalyse aussehen

B Um einen bestehenden Betrieb oder ein unbebautes Grundstiick zu
bewerten, muss eine Standortanalyse durchgefiihrt werden.

® Ob Neubau oder Ubernahme, es muss ge werden:
- Mbalitho Objektnutzung (Gewerbeordnung & Baurecht)
- VerkehrsmiBige Anbindung (Sicherheit & Erreichbarkeit)
- GréBe und Struktur des Einzugsgebietes
- Wettbewerbsanalyse
- Wirtschaftsforderung der Region

® Ubernahme eines bestehenden Objektes (Bauen oder Mieten):
- Beratung durch einsdnlé&ige Mobel-Makler
- Analyse bestehender Mébelhduser der Region

B Neues Objekt bauen:
- Einzelhandelsumfeld
- Parkflachenangebot
- Flachenverhaltnis: VK- und Nebenflachen
~ GroBe des Betriebes in Verbindung mit der

Vertriebsschiene
Checklist: " "““'1‘;2.?: \}:iket:e(c Jo.m VIO 12¢€
W| e V|e| ein > ﬂzf?:l}?:f.:;fﬂ:n oder hochwertigen i
0 bj e kt Kiichenmarkten =7¢
- exklusiven Hochwert-Lagen

B Neu bauen (€ je qm):
Neuplanung (im VKF, Lager, Biiro)

ohne Innenausbau 300 €
22gl. Kosten Innenausbau 100-140 €
davon Beleuchtung 15-20 €

™ Kaufen:

Preise sehr unterschiedlich, je nach Bedingungen,
haufig ca. 60 % vom erreichten Umsatz. .



