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Wachstum ja, aber ...
Ja, ms / Unternehmens

Wachstum als mittelstandischer Betrieb — Vision oder lllusion?

Wachstum ja - aber zielgerichtet!
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Hohere Umsatzrendite durch Wachstum ms )fmn:;%m

Wachstum als mittelstandischer Betrieb — Vision oder Illusion?

<0% 0-3% 3-6% 6-9% 9-12% >12 %

Umsatzwachstum 1994 - 2003

Quelle: Unternehmertum Deutschland, 2005 Seite 3



Wie stark kann mein Unternehmen wachsen, wie stark muss es wachsen?

Wachstum als mittelstandischer Betrieb — Vision oder Illusion?

Obere Grenze Unternehmenswachstum

Interne
Faktoren

lhr Unternehmen

Externe
Faktoren

Notwendiges Unternehmenswachstum

™ms)
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Wachstumsziele setzen — wohin soll sich mein Unternehmen
entwickeln? —

TMs ] Unternehmens
Wachstum als mittelstandischer Betrieb — Vision oder lllusion?

... zum Beispiel:

... groRter Pappnasenanbieter
(Umsatzziele)

... keine Geschafte unter 25 % Marge
(Ertragsziele)

... bei gleichzeitiger ErschlieBung des
Karnevalsmaskenmarktes in Bitterfeld-
Mitte (Marktziele)

... mit Fokus auf Kunden mit einer
Nasenlange von uber 25 cm
(Kundenziele)

... kein Pappnasenverkauf an Karnevalshasser
(ethische Ziele)
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Sicherheits-Check — aber wie?
™ms / Untermehmens
Unternehmens-Check - Potenziale und Risiken aufdecken!

YV VYV VYV V VYV V V
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Sicherheits-Check fiir das junge Unternehmen Tm5) W——
beratung AG
Unternehmens-Check — Potenziale und Risiken aufdecken!

1. Bestandsaufnahme 2. Zielsetzung 3. MaBnahmen

?;; Produkt

€

é Kunden
Markt
Der Unternehmer

e

S

=
Das Team
Organisation

la;

'§ Controlling
Finanzierung
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Markt -Check

™ms ) Unternenmens
Unternehmens-Check - Potenziale und Risiken aufdecken!

Neue
Ersatzprodukte

Konkurrenzkampf
zwischen etablierten
Firmen

Lieferanten Kunden

Gefahr durch
neue Markteintritte
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Die Ergebnisse in der Ubersicht Tms}mﬁmns
Unternehmens-Check — Potenziale und Risiken aufdecken!

Starken Schwachen
Chancen Risiken
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Konsequenzen und MalBnahmen

Unternehmens-Check - Potenziale und Risiken aufdecken!

™ms /

MalBnahme

Verantwortlich

Termin

erledigt
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Wie stark kann mein Unternehmen wachsen, wie stark muss es wachsen?

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Obere Grenze Unternehmenswachstum

Interne
Faktoren

lhr Unternehmen

Externe
Faktoren

Notwendiges Unternehmenswachstum

™ms)
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Vier erfolgreiche Wachstumsstrategien O
Tm5} beratung AG

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

1. Kostenfiihrer

2. Spezialisierer

3. Kompetenzfiihrer

4. Innovations-Champion

Quelle: Unternehmertum Deutschland, 2005
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Kostenfuhrer o
TMs ] Unternehmens

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Schlanke Prozesse als Erfolgsfaktor

Innovation Kostenoptimierte Wertschopfung
Prozessinnovation Optimierung d. Wertschopfungskette mit Kostenfokus
Horizontale oder vertikale Kooperationen Effiziente Nutzung der Ressourcen

l

Kosten- und Volumenfiihrerschaft kombiniert mit guter Qualitat

Standardisierung der Produkte
Nutzung von GroéRRenvorteilen und Skaleneffekten

Kenntnis und Beherrschung des Produktionsprozesses

Beispiel aus der Praxis: Kooperation im Automobilhandel mit dem Ziel Vorteile im
auf zu erzielen und Skaleneffekte zu schaffen
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Spezialisierun —
P & TmS) i

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Erfolgsfaktor Kundenkenntnis

Innovation Kostenoptimierte Wertschopfung
Produktinnovation Aufbau eigener Kernkompetenzen
Synergienutzung durch Kooperationen Eigene Forschung und Entwicklung (nicht outsourcen)

'

Nischen- und Individualisierungsstrategie

Fundierte Kenntnis der Kunden und ihrer Bedurfnisse
Unschlagbares Preis-Leistungs-Verhaltnis
Kompetente und auf den Kunden ausgerichtete Mitarbeiter

Beispiel au der Praxis: Hersteller von Rohren und Formteilen ftir den Transport
von Lebensmitteln (Getreide, Kaffee, Relis....)
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Kompetenzfiuhrer .
P TMs ) Unternehmens

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Erfolgsstrategie fiir Alleskonner

Innovation Kostenoptimierte Wertschopfung
Prozessinnovation Outsourcing
Kooperation mit Forschungsinstituten Optimierte Wertschopfung

'

GroRer Volumenfokus mit starkem Innovationsfokus

Starken im Innovation, Produktion und Wertschopfung
Immer am Ball durch ein breites Kooperationsnetzwerk
Exzellente Mitarbeiter mit vielfaltigen Fahigkeiten
Starker Vertriebsfokus

Beispiel au der Praxis: Handwerksunternehmen mit einem lokalen qut
funktionierenden Netzwerk uns hohem Innovationspotential.
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Innovations-Champion P
P TMs ] Unternehmens

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Erfolgsfaktor Kundenkenntnis

Innovation Kostenoptimierte Wertschopfung
Fokus auf Produktinnovation und First Mover Unterstutzung von FuE durch externe Dienstleister
Hohe FuE- Investitionen und zahlreiche Entwicklung eigener Kernkompetenzen
Patentanmeldungen im Unternehmen
Prozesse zum Wissensausbau und
vertrauensbasierte Kooperationen

v

Nischen- und Individualisierungsstrategie mit starkem Innovationsfokus

Neue, innovative Produkte mit Uberlegener Technologie
Kooperationen sind vor allem auf den Erwerb von Know-how ausgerichtet
Erfahrene Mitarbeiter
Vertriebsfokus

Beispiel au der Praxis: Hersteller von Messgerdten (Keramikmessungen in Nano-GréfSen)
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Franchising als Kombination verschiedener Wachstumsstrategien Tmsj

beratung AG

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Das Netzwerk als Erfolgsfaktor

Kosteneffekte durch Kooperation Multiplikation von Kompetenz und Innovation
» Eine Geschaftsidee wird multipliziert und es » Das aufgebaute Know-how bzw. das
entstehen iiber die Kooperation Skaleneffekte Alleinstellungsmerkmal |3sst sich multiplizieren

» Die Kosten lasten nicht nur auf einem Unternehmen LU U EElis L) gesali Gl Sy ol wor arelisin

sondern werden auf eine viele eigenstandige > Starker Wertschépfungsfokus
Unternehmen verteilt

Beispiel aus der Praxis: Treppenbau, ratioform
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Was erfolgreiche von erfolglosen Unternehmen unterscheidet

Konsequenzen ableiten — Strategien zur Zukunftssicherung

Tms)

Unternehmens
beratung AG

Erfolgreiche Unternehmen Erfolglose Unternehmen
Strategie > Konzentration auf Kernkompetenzen > Verzetteln in Breite und Tiefe
> Klar definierte Unternehmensstrategie » Unstetigkeit und Fluktuation
» Starke Partner > lsolierte Unternehmensposition
Infomanagement > Klare Informations-Strategie und > Information nach Zufallsprinzip
Umsetzung > Perfektionismus
» Konzentration auf relevante Informationen > Nur Kenntnisnahme statt Reaktion
> Aktive Informationsverarbeitung
Mitarbeiter > Mitarbeiter haben Kompetenzen > Austauschbares ,Radchen”
> Hoher Identifikationsgrad > Arbeit als ,Job“
> Grol3er Verantwortungs- und Gestaltungs- > Durchschnitt als Verpflichtung
spielraum
Kundenservice > Kunde steht im Mittelpunkt > Kunde als Storfaktor
> Flexibilitat bei BedUrfnisverénderung > Ignoranz gegen[jber Bedurfnissen
> (Kunden)Zufriedenheit als Ziel > Umsatzmaximierung als Ziel
Management > Transparenz der Entscheidungen > Fihrung durch Intuition
> Teamfahigkeit » Unverstandene Alleinentscheidungen
> Flexible Fiihrung » Fuhrung nach Vorschrift ohne
Anpassung
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Themenubersicht o
ms ) Unternehmens

Fit fur die Zukunft — den eigenen Betrieb sichern und ausbauen!
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Wachstum strukturiert planen
um strukturiert p TMS )i

Strukturierte Planung und Umsetzung

1. Bestandsaufnahme 2. Ziele 3. Strategie 3. MaBnahmen

?;; Produkt

€

é Kunden
Markt
Der Unternehmer

e

S

=
Das Team
Organisation

la;

'§ Controlling
Finanzierung
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Was braucht das Unternehmen fir einen Chef?
ms ) nternehmens
Strukturierte Planung und Umsetzung

Fiihrer

Stratege
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Unternehmensleitbild — als Wachstumsbasis !

Strukturierte Planung und Umsetzung

Aufgabe:

» Basis fir die Zielausrichtung bei
samtlichen Aktivitaten

» Transparente Kommunikation im
Team

» Klarheit gegenliber Kunden

Tms)

Beispiel:

aufSergewdbhnliche Leuchten, innovative Lichtkonzepte
exzellente Planung, Beratung und Service

ftir den anspruchsvollen Kunden mit hohem Komfort-

Elektro Uberall steht fiir

und

und Sicherheitsbedtirfnis
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Die Einbeziehung der Bank in den gesamten Wachstumsprozess

Strukturierte Planung und Umsetzung

>

Vorbereitung Finanzierung Umsetzung u
und Planung Wachstum
Einbeziehung des Bankers Prazise und strukturierte RegelmaRige

bereits in der Planungsphase

Nutzung der Kontakte und
Informationen (Branchen,
Technologien,...) der Bank

Der Firmenkundenbetreuer
als Berater und Begleiter

Abstimmung des
Informationsbeduirfnisses
der Bank bereits im Vorfeld

Informationsunterlagen

Einbeziehung und
Uberzeugung des
Firmenkundenbetreuers als
Externen Partner des
Unternehmens

Informationsbereitstellung
Soll-Ist Abgleiche

Frihzeitige Information des
Finanzierungspartners bei
Abweichungen vom Plan.

™ms)
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Wie kann der Businessplan - Planungsinstrument fur
Wachstum und Erfolg sein?

Strukturierte Planung und Umsetzung

VV VV VVV VVV VY

Zusammenfassung

Allgemeine Angaben zum Unternehmen
Unternehmensform/Standort
Vorhabens-/Projektbeschreibung

Beschreibung des Produkt- bzw. Dienstleistungsprogrammes
Beschreibung von Branche und Markt
Marketing und Vertrieb

Organisation des Unternehmens/Unternehmensleitung (inkl. Lebenslaufe)
Bestehendes Rechnungswesen/Controlling-Instrumente im Unternehmen

Bilanzielle Situation/3-Jahresplanung
Kapitalbedarfsplanung

ms)
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Quantitative und qualitative Elemente der Planung

Strukturierte Planung und Umsetzung

Unternehmensplanung

Finanzplanung

Informationsbedarf der
Kreditinstitute

Quantitative Ratingkriterien

Liquiditatsplanung

Finanzlage

Ertragsplanung

Ertragslage

Kapitalbedarfsplanung

Vermogenslage

Business Plan

Qualitative Ratingkriterien

Markt und Produkt

Unternehmensfuhrung

Planung und Controlling

Wertschopfungskette

™ms)
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Ubersicht der Finanzierungsmoglichkeiten

Strukturierte Planung und Umsetzung

Tms Unternehmens
beratung AG

Forder-
Venture Business mittel Private- Mezzanine- |Asset-Backed- Leasin
Capital Angels | UnterneBmerkapita| Equity Kapital Securities &
Zuschisse
. » Start-ups » Start-ups » Griinder » etablierte » Wachstums- | » groRere » Unternehmen
Fur P P &
% schnell > junge Wachstums unternehmen Wachstums-
junge men men
Unterneh-  [» Griinder » Unternehm
men mit beste- en mit an-
hendem stehender
Manage- Nachfolge
ment-Team
. » Einreichen |> regionale » Antrag bei der |» Firmen mit » Unternehmen | > Firmen (selbst | > Uber
Wie?/ & & , e men 13t o
von Business-|  Business- EU, beim Bund,| einem Umsatz mit soliden mit niedriger Kreditinstitute
Voraus-| pjsnen Angel-Treffen| beiden ab 20 Mio. EUR |  finanz- und Bonitit) mit
setzun- |» Referenzen Landern oder |5 Nachweis eines betriebswirt- hohen
gen > iliberzeu- Gemeinden stetigen schaftlichen regelmaRigen
gendes An- % liber die Wachstums Perspektiven Forderungen
schreiben Hausbank > marktfiihrende |~ ber » einzelne
mit Nennung Produkte Kreditinstitute Fo.rdderung von
von Griinden » qualifiziertes rsn;\;\]ioesEtSES
Management )

Quelle: Impulse 02/04
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Nutzung klassischer und alternativer Finanzierungsformen TmS/ T—
beratung AG

Strukturierte Planung und Umsetzung

Nutzung klassischer und alternativer Finanzierungsformen in unserer Befragung

Klassische Innovative
Finanzierungsformen Finanzierungsformen
98,3 % 67,5 %
N
Klassische Investoren -
Eizenkapital- Kombination madelle
instrumente
Strukturierte
65!8 % Konzepte
Klassische Kombination Mezzanine-
Fremdkapital- Finanzierung
instrumente

Klassische Differenzierte Innovative
Finanzierer Finanzierer Finanzierer

Quelle: Wege zum Wachstum, E&Y, 2005
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Und zum Schluss ...

Wachstum will geplant und organisiert sein

&

C

"Ein Unternehmen ist kein Zustand,

sondern ein Prozess."
(Ludwig Bolkow)

Tms)
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Ille‘IIEIllJbeISICIlt T Internehmens
m5) b.en:tung ."16’

Wachstum als mittelstandischer Betrieb — Vision oder Illlusion?
Unternehmens-Check - Potenziale und Risiken aufdecken!

Konsequenzen ableiten - Strategien zur Zukunftssicherung

SUNEEN

Strukturierte Planung und Umsetzung
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Die TMS Unternehmensberatung AG Unsere Unterstiitzung fiir
lhre Unternehmensplanung:

be.treut mlttelstan.dlsche Unternehmen in Wachstums- und > TMS Quick Check:
Krisenphasen sowie bei der Unternehmensnachfolge und der das Software-Tool. das Unternehmer
Vorbereitung auf Finanzierungsgesprache. sicher iiber die Hiirden einer

professionellen Unternehmens-

Als lhre zuverlassigen Partner unterstutzen wir Sie in Fragen der .
steuerung und -planung fuhrt

Unternehmensfiihrung und mit innovativen Ideen fiir noch mehr

Erfolg bundesweit, branchenubergreifend und bankenunabhangig. > Literatur-Tipp:
. . . . . . Wachsen wie die Sieger (Kroger, Fritz
Gern informieren wir Sie naher uber unsere Angebote, die wir Vandenbosch), Dr. Th. Gabler Verlag
mafigeschneidert fur jede unternehmerische Herausforderung _ _
anbieten: > theratur—Tlpp: ‘ o
Business Guide, Ein Service fir
Unternehmensgriinder und
> Unternehmersprechstunden fiir einzelne Fragestellungen Selbstéandige (BMWA)
und konzentrierte Losungen nach Stunden abgerechnet > Web-Tipp fir die Finanzierung:
> Beratungsbausteine zu speziellen Themen - die Kompaktberatung www.kfw.de

in kurzer Zeit zum Festpreis

> Individuelle Beratung bei Managementaufgaben vom innovativen
Lésungskonzept bis zur Umsetzungsbegleitung - Klare
Honorargestaltung nach unverbindlichem Vorgesprach.

Tms ) beratung AG

Kéin - Hamburg - Miinchen

Stolberger Str. 313 - 50933 Koln - Tel.: 0221 /28 30 2-0 - Fax: 0221/ 28 30 2-33 - Internet: www.tms.de - E-Mail: info@tms.de




