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Q cm&p fokussiert sich auf Handel & Vermietung

. v Fokussierung auf Handel und Vermietung
'i"* L in Verbindung mit Finanzierungen
\ o . 2 Geschiftsfiihrer v Kombination aus Fach- und Beratungs-

Knowhow
v 1 Partner .
v Schnelle und effiziente Konzeption von

v 1 Assistentin Lésungen

Engagierte Begleitung und Einflihrung
dieser L6sungen im Tagesgeschaft

- \_/  Sitz in Frankfurt
_  Partnerschaftliche Unternehmensberatung
von erfahrenen Fach- und
Schwerpunktbranchen: Flihrungskraften
v Freizeitfahrzeuge und PKW
Land- und Baumaschinen

Arbeitsblihnen
Flurférderzeuge
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\1) Das cm&p-Angebot fiir Kooperationen F

: Begleitung
etablierter
/ ’ Kooperationen

Ausbau von Iéllétfgrjgeﬂﬁr-en
/ Kooperationen gung
/ + Betriebsvergleiche

. \ » Steuerung von
Griindung von * Strategie- ERFA-Gruppen
Kooperationen Workshops . Prozess.
. Fmanzaktmtgten Optimierungen
\ der Kooperation

« Same-Name-
Befragungen Joint-Ventures

. ions- , * Ausbau
Kooperations » Zentralregulierung |

Bankpartner

Finanzaktivitaten
Workshops / -fakturierung Aufb
. , » Aufbau
Anbahnung « Eigene Finanz- Kooperations-
* Griindung gesellschaften

interner Schulungen

|
~ * Business-Plan / / \ /
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) Die Branchenstruktur in Handel & Vermietung
| mobiler Arbeitsmaschinen nach cm&p-Definition

Flr Kooperationsansatze bieten sich aus cm&p-Sicht bei erweiterter Betrachtung
8 Branchen-Bereiche an, bei enger Betrachtung 5 Branchen-Bereiche.
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Landmaschmen Kunststoff / Metall !
]

Baumaschinen /
Kompressoren /
Generatoren /

Krane FO

.' ......... Bed'ngte Mobilitat

é‘g Volle Mobilitit

Hoéhenzugangs-
technik /
Arbeitsbihnen

Forst /
GalLa-Bau

':O Flur-
fordertechnik /

Gabelstapler




Gemeinsamkeiten bzw. trennende Elemente von

“2) Handlern / Vermietern mobiler Arbeitsmaschinen

B-2-B

GroBe LosgroBen

Reiner Handel
GroBhandelsfunktion vorhanden
Exklusiv-Handel

Saisonalitat ja
Lieferanten-Monopol

Hohe gesetzliche Regulierung

Mega-Dealer, Niederlassungen

Kundenstruktur eher Industrie

B-2-C

Geringe LosgroBen

Hoher Dienstleistungsanteil
GroBhandelsfunktion nicht vorhanden
Mehr-Markenhandel

Saisonalitat nein

Lieferanten-Polipol

Geringe gesetzliche Regulierung

Familienbetriebe, kleinteilig

Kundenstruktur eher Gewerbe
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Die nebenstehende
Liste zeigt mégliche
Kriterien zur Definition
von einheitlichen /
trennenden Elementen
der Branchenbereiche.

Weitere Kriterien sind
zu identifizieren, sobald
konkrete Kooperations-
gesprache
aufgenommen werden
sollen.

Die Kriterien lassen
sich in einer
detaillierten Matrix
erfassen und bewerten.

Dadurch ist eine gute
rationale Basis fir die
weiteren Gesprache
gegeben.




Gemeinsame Herausforderungen von Handlern /

2) Vermietern mobiler Arbeitsmaschinen

Steigende
Vom Eigentum Anforderungen
zur Nutzun der Hersteller
< und Kunden
Rundum- Domi g
sorglos- ominanz der
Trends im
Handels- und Vermietgeschaft
Kunden- mobiler Arbeitsmaschinen
management Handelsmargen
Stf:gtkrl:‘:g'l's'm werden immer
Objektvertrieb geringer
Zusatzertrage Konsolidierung
in der

ge Handlerschaft
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i Gemeinsame Herausforderungen von Handlern /

Vermietern mobiler Arbeitsmaschinen

Ihre Betriebe sind vielleicht unter-
-~ unterschiedlich, aber die Heraus-
forderungen sind &hnlich...

und deshalb lohnt
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.3 ) Sinnvolle Ansatzpunkte flir Verbundgruppen-Leistungen

Zustimmung Ablehnung cramer miiller & partner
fihrte zusammen mit der
Universitat Frankfurt und

Kooperationen sind dem Verband bbi eine

gerade fur kleine und

mittelstandische 29% Befragung bei 600
Handelsbetriebe Baumaschinenhandlern zu
vorteilhaft. dem Thema
Kooperationen durch.

Kooperationen in der .
Branche werden in den 2807 Hierbei wurden die
nachsten 3 Jahren an Vorteile bzw. zunehmende
Bedeutung zunehmen. . . . ' , , Bedeutung von

0% 20% 40% 60% 80% 100% Kooperationen bestatigt.

1) Quelle: Unternehmensbefragung: Kooperationen im Bau- und Industriemaschinenvertrieb; cramer miller & partner; J. W. Goethe-
Universitat Frankfurt am Main; Bundesverband der Baumaschinen-, Baugerate- und Industriemaschinenfirmen e.V.; 2006
C mkﬁ
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@ Sinnvolle Ansatzpunkte fir Verbundgruppen-Leistungen F

S Aus der Befragung entstand
eine neue Kooperation.

Grindung einer
Kooperation mit folgenden Zielen

S Ein wesentlicher Fokus
dieser neuen Kooperation
ist die Erzielung von
Finanzvorteilen.

Beschaffungs- | | Finanzierungs-

_ ) Marktchancen S Derzeit werden eigene
potenziale vorteile e Finanzdienstleistungen
blindeln aufbauen aufgebaut, welche die

Besonderheiten des
Baumaschinenhandels
berucksichtigen.
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\9 Finanzierung als Wertschopfung von Verbundgruppen

Konnen die Potenziale der Finanzdienstleistungen durch Kooperationen erschlossen werden?

In einer Studie von PWC und der
Universitat Miinster wurde ermittelt,
dass Unternehmensnetzwerke die am

Anteil der TOP-25- starksten wachsende
K_OOpera_tlonen_, die Unternehmensform im Handel sind.
Finanzdienstleistungen

far ihre Mitglieder anbieten Ein GroBteil der gréBten 25

Kooperationen bietet bereits
Finanzdienstleistungen fur ihre
Mitglieder an.

Auch eine risikoorientierte
Finanzierung der Mitglieder wird als

Verbundgruppen, Erfolgsfaktor definiert.

die ithren Mitgliedern

eine risikoorientierte In der Regel werden die
Mitgliederfinanzierung Finanzdienstleistungen von der

anbieten, werden . . Kooperationszentrale und einer

erfolgreicher sein als Stimme St'm"."?‘ Spezialbank zusammen entwickelt. In

andere Kooperationen. voll zu gar nicht zu einigen Fallen werden aber auch
eigene Banktochter gegrindet.

1) Quelle: ,Unternehmenskooperation - Auslauf- oder Zukunftsmodell?*; PricewaterhouseCoopers, Disseldorf, in
& Zusammenarbeit mit dem Internationalen Centrum fiir Franchising und Cooperation der Universitat Minster; 2006
T
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Finanzierungen als Losungsbaustein fur die Herausforderungen
@ der Handlern und Vermietern mobiler Arbeitsmaschinen

Produktinnovationen
Kurzfristfinanz.

Ausbau von Finanzierung des
Handelbetriebs

Mietmodelle Absicherung
Steigende
Vom Ei Anforderungen
om N'l?tiﬂhugm 2ur der Hersteller und
Kunden Aufbau
einer

All-in-Monatsrate Alternative zum

Auslastung Hersteller-

Werkstatt Rundum- ) captive

sorglos- Dominanz der
Trends im Handels-
und Vermietgeschaft
fur mobiler
Kunden- i i Handelsmargen
management steht Arbeitsmaschinen fandelsmarger
Ausbau Kunden-  Objektvertrieb
bindung wahrend
Finanzierung Finanzdienst-
leistung als
Zusatzertrage Konsolidierung in Ertragsquelle

gesucht der Handlerschaft

Je héher die Integration mit
Finanzpartner desto hoher die Ertrage

Ausbau der Finanzdienstleistungen
wird Gberlebenswichtig

Branchen-Dialog — Kassel — 28.01.2008 12



| 4‘ Finanzierungen als Losungsbaustein fuir die Herausforderungen
Q der Handlern und Vermietern mobiler Arbeitsmaschinen

Ziele
des Aufbaus von
Finanzdienstleistungen

Attraktive Zusatzliche MaBge- rhéhung de habhangigke
Konditionen rtragsquell schneiderte undenbindu icherstellen
Losungen

Verbesserung der Die Handler MaBgeschneiderte Festigung der GroBere
Konditionen durch werden starker an Finanzierungs- Kundenbindung Unabhangigkeit
Biindelung der den Ertragen aus I6sungen. durch verbesserte gegeniiber den
Volumen. dem Finanz- Informations- Herstellern und
geschift beteiligt. . grundlage. damit erweiterter
Berticksichtigung Spielraum fiir
Ggf. Aufbau eines der spezifische unternehmerische
Risikopools. Anforderungen der Auf- und Ausbau Aktivitaten.
Branche, der des After-sales-
Handler und der Bereiches.
- - Kunden. - |
S/ '
Verbesserte Wettbewerbssituation des Handlers )
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Q Arten von Finanzdienstleistungen fur Handler

Marketingaktionen .
z.B. Cross-MarketingJ Flottenmanagement I Versicherung I

Kundenbindung .
2130 Flhere (e I FuII-Serwce-PaketeI Rest-Wert-Fond I

Einkauf von Lager- und

e e e Leasing / Kredit / Mietkauf

Einkauf von Mietobjekten Mietmodelle

Finanz-
dienstleistungen
beim Handler

Spotgeschifte

Zentralregulierung

inkl. Delcredere Asset-backed-security

Factoring I

Einkauf — I

Kontokorrent I Investitionskredit I Immobilienkredit I
. . Liquiditats- - -
Rating-Zertifikat I R I Beteiligungskapital I

-Di - - 14
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@ Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?
....Kooperation der Kooperationen

Baumaschinen-
handler

Landmaschinen-
handler

Bauma.-
Arbeits-
kreise

Landma-
Arbeits-
kreise

Kooperationszentrale

‘ Bankpartner |

S Eine Kooperation von

Baumaschinenhdndlern schloss sich mit
einer Kooperation von
Landmaschinenhandlern zusammen.

Die bestehende Infrastruktur
(Geschaftsfuhrung, Sekretariat, Jurist,
Marketing, EDV) wird gemeinsam genutzt.

Fur branchenspezifische Themen (z.B.
Einkauf) gibt es separate Arbeitskreise.

Das Finanzierungsangebot konnte mit
geringen Anpassungen ilbernommen werden.

Einige erfolgreiche Beispiele von regionalen
Zusammenarbeiten (Vermittlungsgeschaft,
Personalaustausch, Ausstellung von
Vorfuhrobjekte) zwischen Bau- und
Landmaschinenhéandlern

Die Zusammenarbeit der beiden
Kooperationen hat sich fiir beiden Seite
gelohnt.
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@ Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?
...eigenes Factoringprogramm

« Mit wenig Aufwand ein attraktives Factoring-
Modell entwickelt

« Erstellung eines Pflichtenheftes durch die
Zentrale

« Alteste und gréBte Kooperation im Holzhandel - Auswahl des am besten passenden Finanz-
* 45 Unternehmen Partners

* Zentralregulierungsumsatz knapp 500 Mio. € « Entwicklung eines Produktes, das ,,so auf der

StraBe nicht erhaltlich ist*
E - Finanzlésungen » Ausbau der Starke der Holzring-Zentrale IT- und

Prozessinnovationen

Zentral- I:li:r?r:.lzrirflrauunf? - Bessere Konditionen
regulierung vermogen Factoring * Hohe Zufriedenheit der Mitglieder
mit und
Delcredere Investitionen . gro{itelil der Mitglieder nutzt Angebote der
entrale

Branchen-Dialog — Kassel — 28.01.2008 16




@ Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?
...eigenes Factoringprogramm

Europas groBte Kooperation fir Handler von
Wohnwagen und Reisemobile

* 60 ausgewahlte Fachhandler
+ Ca. 400 Mio. € Umsatz

Fr—
INTER - Finanzlésungen
| R CARAVANING
Aufbau eines Risiko-
Zentral- Aufbau einer | | . ] ﬁ
einkaufs fur Zentral- U(Ge;rr;?‘tige
Spot- fakturierung Gemeinschaft)
geschafte

Die Kooperation entwickelt aktuell das Thema
Finanzdienstleistungen weiter.

Ziel: Bessere Einkaufskonditionen:
» Blndelung der Einkaufsmacht  GroBabnehmer-

Konditionen

+ Die Verhandlungen mit dem Hersteller finden ,auf
Augenhbhe” statt.

» Komplette Abwicklung wird durch die Zentrale
dbernommen

ErschlieBung neuer Bezugsmaoglichkeiten fir
Spotgeschafte, Sondermodelle

Durch die Risikolbernahme untereinander
verbesserte Finanzierungskonditionen

Sukzessive Erweiterung des Einkaufsvolumens
Hohe Mitgliederzufriedenheit

Lernerfolge bei der Erweiterung zentraler
Finanz-Services
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@ Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?
...Kooperations-Rating-Zertifikat

» Rating ist Grundlage der Bonitatsgesprache bei
Banken

v INTERM « Haufigere Genehmigung:

* Hohe Treffergenauigkeit des Ratings

+ Die groBte mittelstandische Verbundgruppe im - frihzeitige Beschaffung der Jahresabschliisse
deutschen und europaischen Sportfachhandel

« ZGV-Studie: Verbundunternehmen haben eine

+ 5.000 Fachgeschafte in Gber 30 Landern tiberdurchschnittliche Bonitat
* 2,3 Milliarden € Umsatz - Intersport-Rating-Zertifikat erméglicht besseren
Zugang zu Finanzierungen und ginstige

Konditionen
¥ INTERSPORT - Finanzlésungen

* Richtige Bewertung:

Zentral- . . * 90% der Befragten flihlten sich bei dieser Priifung
regulierung Flr]anZIerung Inters_port- ihrer augenblicklichen finanziellen Leistungskraft
mit fur Laden- Rating- durch das speziell auf die Bediirfnisse aller
Delcredere einrichtung Zertifikat Verbundunternehmen zugeschnittene
Testprogramm ,richtig bewertet”.

« Eine ,richtige Bewertung® bildet die
Voraussetzung fir einen ausreichenden
Zugang zu Finanzmitteln und glinstige
Konditionen

* M ; Branchen-Dialog — Kassel — 28.01.2008 18



@ Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?

EP:

ElectronicPartner

+ Fuhrende Kooperation von Fachhandler fir
Unterhaltungselektronik, Telekommunikation
und Haushaltsgeraten

* AuBenumsatz : 4,3 Milliarden Euro
+ 5.348 Mitgliedsunternehmen in 12 Landern.

EP,' - Finanzlésungen

ElectrenicPartner

Eigene
Investitionskredite
far
Ladenerweiterungen

Eigenes Rating

...Investitionskredite

Uberwindung der ,,Kreditklemme* einiger
Mitglieder

» Schlechter Ruf der Branche bzw. auf breiter Ebene
schwache Bonitatseinschatzung
durch die Banken

» EP kann die Bonitat seiner Mitglieder besser
beurteilen als die Bank

MaBgeschneidertes Finanzangebot, das auf die
Bedurfnisse der Mitglieder und die Besonderheiten
der Branche zugeschnitten ist

Im Durchschnitt 20% weniger
Finanzierungskosten: Das Finanzangebot soll die
Kosten decken und nicht den Gewinn der Zentrale
maximieren.

> 200 Mio. € Kreditvolumen

Das Risiko wird durch interne Rating-Verfahren
gesteuert.
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50 Welche Erfolgsmodelle stellen sinnvolle Ansatze dar?
...Suche nach dem optimalen Bankpartner

Pflichtenheft Anbieter 1

| Strategie & Produktgortfolio I
l ReEutation & Branchenexeertise l
| Strukturen & Knowhow I S E-n tWIC-k lung einer . gre s

Finanzierungsstrategie fur die
| Prozesse & Systeme I Verbundgruppe

Flexibilitat & Exklusivitat S Anforderungen an Finanzpartner

| Konditionen I Pflichtenheft

S Auswahlprozess & Entwicklung
Business-Plan

S Entscheidung fir einen Bankpartner

S Aufbau eines Produktportfolios,
welches die Anforderungen der
Verbundgruppe optimal abdeckt (und so
nicht auf dem Markt erhéltlich ist)

rhandlungen

| Der optimale Bankpartner |

J§ . -Di - - 20
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= Der Weg zum Ausbau des Finanzierungsangebotes
Q hat viele Ausfahrten und sollte gut geplant werden

Landkarte zum Ausbau des Angebots
an Finanzdienstleistungen
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Yo des Finanz-
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- ; Absatzfinanzierun
\ Individuelle Losungen o~
/A mit Bankpartner fiir R

ctorin Investitions -
finanzierung
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Absatzfinanzierung
ersicherung inance
—F iy

(Standard) - I \
Bonusvereinbarung \ a teal:al'ilt:ng
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\7) Zusammenfassung

Branchenubergreifende Zusammenarbeit lohnt sich:
Unterschiede kbnnen Ansatze fur Innovationen sein (regionale Partnerschaften,
gemeinsame Werkstatt, Gbergreifende Vertriebsaktionen).

Nicht immer sind die Potentiale sofort erkennbar — schauen Sie deshalb etwas
intensiver und genauer hin. Es lohnt sich.

Neben dem gemeinsamen Einkauf bieten die zentralen Themen wie z.B.
Rechnungswesen, Controlling, IT, Personalentwicklung viel Potenzial.

Erganzend: Im Personalbereich gibt es zahlreiche neue Felder fir gemeinsame
Aktivitaten (Recruiting, Employer-Branding, Traineeprogramme etc.)

Der Auf- und Ausbau von Finanzdienstleistungen stellt eine Moglichkeit dar,
zusatzliche Ertragspotenziale zu erschlieBen und Kunden an sich zu binden.

Aber auch die Blndelung eigener Finanzierungen wie z.B. Immobilien-
finanzierungen, mezzanines Kapital etc. ist fir Kooperationen interesant.

Kooperationen werden oft in Phasen konjunktureller Taler oder
branchenspezifscher Schwachen geschlossen — tun Sie es lieber dann, wenn
Sie stark sind!

,“II ; B Branchen-Dialog — Kassel — 28.01.2008 22



Unser Angebot — Ihr Nutzen F

Wir bieten Ihnen einen Y2-tagigen Workshop an, um folgende Fragen zu erortern ...

Wo liegt das gréBte Potenzial von Finanzdienstleistungen
fir Ihre Verbundgruppe?

Welche strategischen Anséatze bietet das Finanzierungsthema
far Ihre Verbundgruppe?

Was sind konkreten Schritte, um dieses Thema weiter zu entwickeln.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf und vereinbaren Sie einen Termin
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Ihre Ansprechpartner

&

@ unternehmensberatung

Cramer und Muller Unternehmensberatung GmbH
Lurgiallee 6-8 (Mertonpassage / Aufgang A)
60439 Frankfurt am Main

Telefon:  +49/69 27 290 290

Telefax:  +49/69 27 290 287

Mail: office@cramer-mueller-partner.de
Web: www.cramer-mueller-partner.de

Jochen Miiller
Mail: jm@cramer-mueller-partner.de
Mobil: +49 /163 71 88 550

Edmund Cramer
Mail: ec@cramer-mueller-partner.de
Mobil: +49/173 366 23 52



