.Z AGV NR. 11| NOVEMBER 2024

RAT & TAT 19

KMU und Gewerbe gehen

mit ihren Geschéftszahlen in
der Regel nicht hausieren.

Das macht es fiir sie aber auch
schwierig abzuschatzen, wie
sie im Vergleich mit den Mit-
bewerbern unterwegs sind.
Treuhandprofis konnen mittels
der Gewerbestatistik aussage-
kraftige Branchendaten be-
schaffen. Zwei Fallbeispiele.

enn  Gastrounternehmerin
Monica Bachmann ihren pro-
visorischen Jahresabschluss

durchsieht, wird sie das Gefiihl nicht
los, dass die Personalkosten in ihren
drei Restaurants zu hoch sind. Auch
ihre Beschaffungskosten sind erneut
gestiegen. Gleichzeitig nimmt ihr Li-
quiditatspolster schleichend ab, wah-
rend ihre Fremdkapitalschulden un-
verandert zu verzinsen und zu amor-
tisieren sind. Ist das alles noch ge-
sund? Wo gibt es Spielraum, um die
Kosten zu senken? Und ist es ange-
sichts der aktuellen Zahlen eine gute
Idee, einen vierten Betrieb zu (ber-
nehmen, der ihr kiirzlich angeboten
wurde? Fir die Beantwortung ihrer
Fragen und die Optimierung ihrer be-
triebswirtschaftlichen Situation wére
es fiir Unternehmerin Bachmann eine
Hilfe, wenn sie wiisste, wie sie mit
ihren Zahlen und ihren Fragen im
Branchenvergleich dasteht.

Reichhaltiger Datenpool

Aussagekraftige Antworten auf viele
ihrer Fragen lassen sich aus der Ge-
werbestatistik herausfiltern. Dieser

TREUHAND|SUISSE

WO STEHEN WIR IM
BRANCHENVERGLEICH?

vom Schweizerischen Gewerbever-
band betreute Datenpool umfasst
Unternehmens- und Finanzkennzah-
len von 7000 Unternehmen aus
90 Branchen. Die Aktualitat der Zah-
len und die Erfassung (ber einen
langjahrigen Zeitraum sind gewahr-
leistet, weil hier das Prinzip «Geben
und Nehmen» gilt. Das heisst, die
Nutzer — allen voran Treuhandunter-
nehmen — aktualisieren den Daten-
bestand fortlaufend, indem sie Jah-
resabschlussdaten ihrer Mandanten
anonymisiert einspeisen. Im vorlie-
genden Fall ermdglicht es der Daten-
pool der Gewerbestatistik der Treu-
handerin von Gastrounternehmerin
Bachmann, die Kennzahlen aus dem
provisorischen Jahresabschluss den
Branchenwerten gegeniiberzustellen.
Analyse und Vergleich der Zahlen
machen sichtbar, wie die Erfolgs-
rechnung von Unternehmerin Bach-
mann im Branchenvergleich steht.
Eine Erkenntnis: Die durchschnittlichen
Lohnkosten ihrer 24 Mitarbeitenden
sind sogar leicht tiefer als der Branchen-
durchschnitt. Problematisch scheint
hingegen der erzielte Umsatz pro Mit-
arbeiter. Er liegt rund 12 Prozent un-
ter dem Branchendurchschnitt. Aus-
gehend von dieser Erkenntnis kann
sie nun priifen, ob ihr Personal-
bestand zu hoch ist oder ob sie mit
ihren Preisen zu tief liegt. Wie sich
zeigt, liegen auch die Verhaltniszah-
len zwischen Eigenkapital, Fremd-
kapital und Umsatz bei Bachmann
leicht (ber dem Branchendurch-
schnitt. Hingegen ist der Schuldzins,
den sie an ihre langjéhrige Hausbank

bezahlt, dank gut ausgehandelten
Konditionen deutlich tiefer als bei
den meisten Mitbewerbern. Das ist
eine gute Ausgangslage fir die Fi-
nanzierung des vierten Betriebs.

Trumpf fiir die Finanzierung

Wie ein Unternehmen im Branchen-
vergleich dasteht, ist schon bei der
Griindung relevant. Wer neu anfan-
gen will, ist in der Regel auf Geldge-
ber angewiesen. Hier braucht es ei-
nen aussagekraftigen Businessplan.
Dieser gewinnt an Glaubwirdigkeit,
wenn die Plausibilitdt der aufgefihr-
ten Zahlen im Branchenkontext dar-
gelegt werden kann. Nehmen wir als
Beispiel die Briider Alex und Luca
Schneider. Sie wollen sich nach eini-
gen Berufsjahren als Anbieter fir
Elektroinstallationen selbststandig
machen. lhren Schwerpunkt sehen
sie bei Photovoltaikanlagen. Die
Nachfrage auf diesem Gebiet ist
gross, und sie zielen mit ihrem Busi-
nessplan auf zligiges Wachstum ab.
Sie streben an, Uber zehn Jahre ver-
teilt ein Team von rund 20 Mitarbei-
tenden aufzubauen. Die Personal-
kosten, die sie flr die ersten drei
Jahre einsetzen, stimmen mit dem
gegenwartigen Branchendurchschnitt
fur qualifizierte Krafte dberein, wie
sich mittels Gewerbestatistik heraus-
stellt. Fiir die nachsten sieben Jahre
erhohen sie diesen Wert schrittweise.
lhre Annahme ist, dass die Personal-
kosten angesichts des Fachkrafte-
mangels markant ansteigen. Wie
stark sich das bewahrheitet, werden
sie in den Folgejahren (auch) anhand

der Gewerbestatistik kontinuierlich
beobachten kénnen. Die Kosten, wel-
che die Gebriider Schneider im Busi-
nessplan flr Investitionen in Sach-
anlagen veranschlagen, erweisen sich
beim Vergleich mit den gegenwar-
tigen Branchendaten als tberdurch-
schnittlich. Gleichzeitig werden ihre
Annahmen, dass der Branchenumsatz
und die Bruttomargen in den néchs-
ten Jahren weiter zunehmen, durch
die Branchenzahlen der Gewerbe-
statistik fur die vergangenen vier Jah-
re plausibilisiert. Das ist eine Bestti-
gung ihrer Annahmen und ein weite-
res gutes Argument, um ihre Geld-
geber zu iiberzeugen.
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