Erzielt bei Geschiifisaufgaben
in kurzer Zeit Umsiitze, die um
ein Vielfaches hoher liegen,
als zuvor: Lutz Storck von der
Taronova GmbH in Werl. Der
Betriebswirt hat langjihrige
Erfahrung in der erfolgrei-
chen Schlieffung.
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Taronova: Spezialist fur Geschaftsaufgaben

,Das Mobelhaus allein
schlieBen oder mit Hilfe eines
erfahrenen Profis?”

ie Grundproblematik ist be-
Dkannt: Nach wie vor ist die
Zahl der schliefenden Mo-
belhduser grof. Die Ursachen
dafiir sind vielfiltig. Die immer
noch nicht ausreichende Kon-
junkturlage spielt ebenso eine
Rolle, wie die Fliachenexpansion
der Mobelhausgiganten, verbun-
den mit zum Teil Marge-vernich-
tenden Preisschlachten. Der Ver-
lierer ist hdufig der Mittelstand,
der aufzehrend um seine Existenz
kédmpft — leider oft ohne Erfolg.
Doch diese Einsicht kommt meist
nicht von selbst, sondern durch
das ,,Aus‘ der Banken. Ein weite-
rer Grund fiir eine Geschiftsauf-
gabe — bei vielen sich gerade so
iiber Wasser haltenden Unterneh-
men — ist die ungeklarte Nachfol-
geregelung. Die Kinder sind oft-
mals ldngst einen eigenen Weg
gegangen, weil der Unternehmer
auch jenseits des 65. oder gar des
70. Lebensjahres noch selbst das
Geschift fihrt. Hiufig sind die
Kinder auch nicht bereit den ho-
hen Arbeitseinsatz der Eltern
aufzubringen, da Ertrag und Auf-
wand oft in einem zu groBen
Missverhiltnis zueinander stehen.
,Die Fragen, die sich Inhaber
stellen, die keinen Nachfolger
gefunden haben, sind immer die-
selben®, weill Lutz Storck von
Taronova. ,,Schliee ich mein
Moébelhaus allein oder hole ich
mir Hilfe ins Haus? Die Hilfe-
stellung bei der Geschéftsaufga-
be kostet Geld — und das steht
héaufig nicht zur Verfiigung. Und
was bringt die fremde Hilfe?*
Diese Fragen gehen den be-
troffenen Unternehmern berech-
tigter Weise durch den Kopf.
Das Erstgesprach mit einem Un-
ternechmen, das R&umungsver-
kéufe wegen Geschiftsaufgabe
durchfiihrt, sollte kostenlos und
unverbindlich sein. ,,Verlangt ein
Unternehmen bereits fiir das
Erstgespriach Geld, so sollte der
Inhaber diesen Termin gar nicht

erst wahrnehmen®, warnt Storck.
Vielmehr seien Informationen
iber das Service-Unternehmen
wichtig. Quellen dafiir konnten
der Verband, die Haus- oder
Zentralregulierungsbanken  so-
wie Kollegen sein. Soll die ge-
plante Geschéftsaufgabe nicht
bekannt werden, besteht die Op-
tion, alle wichtigen Informatio-
nen lber Fachzeitschriften und
iiber das Internet einzuholen.

,Um den richten Geschafts-
partner auswéhlen zu konnen,
sollten mehrere zu einem Ge-
spriach eingeladen werden®, so
Lutz Storck, ,,nicht nur ein oder
zwei“. Auf diese Weise kann
schnell festgestellt werden, ob es
sich bei dem Gesprichspartner
um einen Mobler handelt, der
selbst langjahrige Erfahrungen
in der Branche nachweisen kann,
oder nicht. ,,Spétestens bei der
Présentation zum Raumungsver-
kauf wird dann deutlich, ob die
vorgetragenen  Informationen
und Daten realitdtsnah sind oder
nicht, und ob die betricbswirt-
schaftlichen Auswertungen, Li-
quiditdtspldne, Anzeigen- und
Prospektmuster iiberzeugen kon-
nen®, nennt Storck die entschei-
denden Kriterien zur Auswahl
eines seridsen Partners.

Der Inhaber sollte wissen,
dass ein fiinf- bis siebeneinhalb-
facher Monatsumsatz in vierein-
halb Wochen méglich ist. ,,Wer
mehr oder weniger verspricht,
redet von unrealistischen Zahlen
und will nur den Auftragszu-
schlag®, verrdt Lutz Storck. Das
gleiche trifft auf die zu erwarten-
de Kalkulation zu: Sie sollte
auf einem mittleren Sortiments-
niveau von 1,5 bis 1,75 liegen.
Werte, die darunter oder darii-
ber liegen, sprechen nicht fiir die
notwendige Kompetenz bzw. las-
sen bei zu hoher Kalkulationsbe-
rechnung vermuten, dass es
ebenfalls nur um den Erhalt des
Auftrages geht.

Spétestens jetzt sollte der Mo-
belhandler erkennen, dass er einen
richtig durchgefiihrten Rdumungs-
verkauf wegen Geschéftsaufgabe
nicht allein durchfiihren kann. Das
zu bewdltigende Volumen in rela-
tiv kurzer Zeit ist viel zu grofl und
fiir den Inhaber allein nicht abzuar-
beiten. Er braucht zusitzliche Ver-
kéufer, Montage- und Demontage-
personal, Auslieferungskapazitit
und personliche Entlastung.

Taronova offeriert hierfiir er-
fahrene, leitende Mitarbeiter, die
selbst auch Mobelhduser gefiihrt
haben. Der Dienstleister fiihrt im
Vorfeld Gespriche mit Hausbank
und ZR-Bank, um dem betroffenen
Unternehmen bis zum Beginn der
Aktion Ruhe und Zeit zu verschaf-
fen. Die Erstellung und Ausarbei-
tung der Werbung wird in Zusam-
menarbeit mit diversen Werbe-
agenturen professionell erarbeitet
und speziell auf das Unternehmen
zugeschnitten. Profiverkdufer wer-
den gestellt, die neben dem Um-
satz fiir hohe Kalkulation sorgen
und in der Lage sind, Katalog- und
Kiichenverkdufe zu realisieren.
Das Montage- und Demontageper-
sonal tauscht stindig die verkauf-
ten Mobel gegen neue Ware aus,
sodass die Ausstellung stets gut
bestiickt ist. Zusitzliche Ausliefe-
rungskapazitit sorgt flir schnellen
Abfluss der verkauften Mébel. Der
gesteuerte Warennachschub sorgt
nicht nur fiir geniigend Mdébel in
der Ausstellung, er schont auch die
Liquiditét des Unternehmens.

Ein entsprechend qualifizierter
Mitarbeiter sorgt zudem direkt vor
Ort fiir die personliche Entlastung
des Inhabers. Er lenkt und steuert
alles, was mit der Aktion zusam-
menhdngt. Lutz Storck empfiehlt:
,,Bevor sich der Mobelhéndler ent-
scheidet, sollte er auf jeden Fall
mit uns sprechen, denn Erfolg hat
einen Namen: Taronova.*

Mehr Infos:
www.taronova.de




