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Die Angst des Kauf-
manns vorm Ertrag

BWL im Fokus

Die Kennzahlen-
Analyse:
Die betriebswirt
schaftlichen notwen
digen Entscheidungen
sollten analytisch
getroffen werden.
Leider passiert das
immer noch zu oft aus
demBauch heraus.

Ehrliche Bilanz:
Eswird davon abge
raten, eigene Kosten
vorteile (wie Privat
immobilie, niedrige
Löhne) an Kunden
weiterzugeben. Das
schmälert den Ge
winn.

Bestands- versus
Neukundenpflege:
Nicht nur an die
Stammkunden
denken, sondern auch
an die Neukunden
gewinnung.

Ideen für
mehr Gewinn:
Mit Flatrates, Garan
tieverlängerungen,
Wintereinlagerung,
leistungsgerechter
Entlohnung, korrek
temAn und Abstem
peln, sofortiger
Kontrolle der Zahlen
und Zeiten, optimalen
Abläufen und kompe
tenter Ausbildung
läuft der Betrieb rund.

Martin Berning von der BBEAutomotive fordert dieMotorradhändler auf,
sichmehrmit Betriebswirtschaft und Renditerechnung auseinanderzu
setzen. Eine Chance liefert der »bike und business«BenchmarkClub.

BIRGIT RÜDEL

„Der Zweiradmechanikermeister sollte
auch einMeister der Zahlen sein“, weiß
Martin Berning von der BBEAutomotive.

Der »bike und business«-
Benchmark-Clubwird unter-
stützt von Sponsoren und

Teilnehmern aus demMotorradhan-
del. Ziel ist es, unternehmerische
Kennzahlen auszuwerten und somit
transparente Werte für die Branche
zu erarbeiten. Teilnehmende Betriebe
profitieren von den gewonnenen Er-
kenntnissenund vomAustauschmit
Kollegen. Mittendrin im Club der

fortschrittlichen Motorradhändler:
Berater Martin Berning von der BBE
Automotive.
Sowird zumBeispiel ermittelt, wie

viel Gewinn ein Einzelunternehmen
oder eine GmbH erwirtschaften
muss, um am Markt zu bestehen.
Demnach sollten Einzelunterneh-
mendoppelt so viel Gewinnmachen,
da sie mit einem Unternehmerlohn
sowie dessen Krankheit und Über-
stunden zu kalkulieren haben. Auch
eine zehnprozentige Eigenkapitalver-
zinsung istwichtig für den stark kon-
junkturabhängigenMotorradhandel.
Berning rät außerdemdavon ab, eige-
ne Kostenvorteile (Privatimmobilie,
niedrige Löhne) anKundenweiterzu-
geben. Das schmälert den Gewinn
und der Kunde hat letztendlich kein
Problem mit den höheren Preisen,
weiß er aus Erfahrung.
Bestandskundenpflege ist wichtig

– aber wie sieht es aus mit Neukun-
den? Bei einemBestand von vierMil-
lionen Zweirädern und nur 140.000
Neuzulassungen 2014 sei hier ordent-
lich Potenzial vorhanden. Permanen-
te Maßnahmen wie Flatrates, Garan-
tieverlängerung und Wintereinlage-
rung, aber auch leistungsgerechte
Entlohnung, korrektes An- und Ab-
stempeln,Motivationssteigerung der
Mitarbeiter, sofortige Kontrolle der
Zahlen und Zeiten, optimale Abläufe
und kompetente Ausbildung schaf-
fen die Basis für einen rund laufen-
denBetrieb. „Was nicht innerhalb von
48 Stunden begonnen wird, wird zu
99 Prozent nicht umgesetzt“, fügt Ber-
ning nochhinzu. Die Rezepte sind da,
es gilt diese umzusetzen!
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KONTAKT
Martin Berning
49 221/936550 1
mberning@bbeautomotive.de
www.bbe-automotive.de
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