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Einflihrung

Die Rolle als Unternehmer

Eine vage Geschaftsidee ist in der Regel das Initial fir eine Unternehmensgriindung. Vor der Griindung eines
Unternehmens muss diese Geschaftsidee oft Uber einen langeren Zeitraum Uberdacht, verandert und neuen
Erkenntnissen angepasst werden. Ein Unternehmer, der diesen Prozess auf sich nimmt, zeichnet sich dabei durch
eine hohe Geschaftskompetenz sowie ein enormes kreatives Potenzial aus. Er unterscheidet sich somit
grundlegend von klassischen Mitarbeiterrollen. Beispielsweise sind Erfinder der Forschungs- und Entwicklungs-
Abteilung meist durch eine hohe Kreativitat gekennzeichnet, verfliigen aber aufgrund ihrer hohen Spezialisierung
oft nur tUber geringe Marktkenntnisse. Genau entgegengesetzt ist die Rolle der Manager zu sehen.

Wie die Grafik zeigt, zeichnen sich Unternehmer dadurch aus, beiden Rollen gerecht zu werden.

A

Erfinder Unternehmer

Promoter Manager, Kontrolleur

Kreativitat,
innovatives Potenzial

Business-Kompetenz
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Definition
Strukturiertes niederlegen aller fir Investoren und Geldgeber relevanten Aspekte
der Geschaftsidee in einem Businessplan

Ein Businessplan (BP) ist ein schriftliches Dokument von etwa 20-50 Seiten,
das in detaillierter und strukturierter Form ein unternehmerisches
Gesamtkonzept beschreibt. Der Businessplan erfasst dabei nicht nur die
Beschreibung der Geschaftsidee, sondern gibt auch wesentliche Aspekte
des wirtschaftlichen Umfelds, der gesetzten Ziele und des notwendigen
Mittelaufwands wieder. Darliber hinaus werden auch Fragen zu Chancen
und Risiken der Unternehmensgriindung skizziert, um potenziellen
Investoren ein realistisches Bild der Erfolgsaussichten

Ihrer Unternehmensgrindung zu vermitteln.

= Bei einem Businessplan handelt es sich um die schriftliche
Dokumentation eines gesamten unternehmerischen Konzepts.

= Der BP betrachtet die Produktidee, das wirtschaftliche Umfeld,
die gesteckten Ziele sowie den notwendigen Mittelaufwand.

= Zusatzlich gibt der Businessplan Informationen tiber die/den
Unternehmensgriinder und zeigt moégliche Chancen und Risiken auf.

Betrachten Sie den Businessplan als Visitenkarte fiir lhre Unternehmung.
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Grundsitzliche Uberlegungen

Kundennutzen - Welchen Mehrwert zieht der Kunde aus Ihrem Produkt oder lhrer
Dienstleistung?

“ Kundennutzen (Customer Value) ist der aus dem Kauf ihrer Produkte/Dienstleistungen resultierende,
ﬂ tatsachlich wahrgenommene Nutzen.

Relevant ist der von den Kunden wahrgenommene, nicht der faktische Nutzen des Produkts. Also was ist
nicht der theoretische, sondern der praktische Nutzen fiir den Kunden.

m]

Kundennutzen umfasst quantifizierbare Nutzenkomponenten (messbare Kosteneinsparungen,
Beschleunigung von Ablaufen und Prozessen oder Einsparung von Ressourcen) ebenso wie emotionale
Nutzenkomponenten (Image eines Produkts, Freude bei der Anwendung, Anerkennung durch Dritte).

W

Werden Sie sich dariliber klar, welchen Kundennutzen lhre Geschéaftsidee stiftet und wie Sie diesen
Kundennutzen kommunizieren kénnen.

El

Beispiel: Ein Lederschuh von LLOYD stiftet dem Kunden prinzipiell den selben Nutzen wie ein Schuh von Deichmann. (Er befriedigt
das Beddrfnis nach Tragekomfort und Qualitat) Entscheidend ist hier allerdings die Befriedigung des Verlangens nach
emotionalen Nutzenkomponenten wie Prestige und Image.

FIRMENLOGO



Grundsitzliche Uberlegungen

Marktanalyse zur Abschatzung von MarktgroBe und Marktentwicklung

Marktanalyse

= Abstecken des relevanten Marktes: An welche Zielgruppe richtet sich
Ihr Angebot?

= Zahl der potenziellen Kunden, die Ihr Produkt kaufen konnten

= Ermitteln der Wettbewerber die mit lhrem Produkt in Konkurrenz
stehen.

= Voraussichtliche Entwicklung des Marktes in Bezug auf MarktgroRe
und Zahl der Wettbewerber.

Beispiel:
Eine neue Kosmetiklinie fiir die junge Generation soll an den Markt
gebracht werden.

Zu analysieren sind unter anderem der Zielmarkt (bspw. Madchen und
junge Damen im Alter zwischen 16 und 26 Jahren) als auch die Konkurrenz
(z.B. Hersteller wie essence, MNY usw.)
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Grundsitzliche Uberlegungen

Realisierbarkeit Ihrer Idee

Muss lhr Produkt noch bis zur Marktreife entwickelt werden oder kann es bereits jetzt als
ﬁ fertiges Produkt angeboten werden?

~ Gibt es Genehmigungen, die Sie zum Betrieb Ihres Unternehmens benotigen?
i Stehen Patente aus, die lhre Idee schiitzen sollen?

ﬁ Welches Personal und welche Personalstruktur benoétigen Sie zur Umsetzung lhrer Idee?

Beispiel: Verfligt die Region lhrer geplanten Produktionsstatte fiir Solarzellen iber genligend ausgebildete
Ingenieure und Facharbeiter ?

. A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



Grundsitzliche Uberlegungen

Ermittlung der wirtschaftlichen Tragfahigkeit mittels einer Finanzplanung

Finanzplanung

= Erstellen Sie eine realistische, zahlenbasierte Planung der wichtigsten
Finanzgroflen fir die ersten drei bis flinf Jahre nach Griindung.

= Der zu erwartende Gewinn lasst sich als Differenz zwischen zu
erwartenden Umsatzlosungen und Kosten, die im Rahmen des
Geschaftsbetriebs anfallen, berechnen.

= Erstellen Sie verschiedene Szenarien, die auf alternative Annahmen 'Yj\
beziglich der zukiinftigen Geschaftsentwicklung basieren. Also

betrachten Sie ein Worst-Case-, eine Best-Case- und eine Base-Case- =
Szenario. >
o 7 X
= Uberzeugen Sie den Leser Ihres Businessplans mit fundierten, il & §
faktenbasierten Berechnungsgrundlagen, indem Sie alle positiven und b &

negativen Einflussfaktoren bericksichtigen.

= Treffen Sie Annahmen UGber Absatzzahlen und Umsatzen auf Grund von

statistischen Erhebungen oder untermauern Sie diese mit eignen |
Umfragen. ( // /
E //ll /
. A.H.L Berufliches-Reha-Management é,



Aufgaben

Unternehmensinterne und -externe Aufgaben eines Businessplans

Unternehmensintern

Unternehmensextern

Unternehmensgriinder,
Personen 8 ’ Investoren, Partner, Kunden
Management
Ziele Evaluation, Transparenz, Kontrolle Uberzeugen und informieren
. Hilfe bei der Umsetzung der e
Funktionen . ) & Kommunikationsinstrument
Grindungsidee I
Update Kontinuierlich Je nach Einsatzzweck
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Aufbau

Grundsatzlicher Aufbau eines Businessplans

Executive
Summary

Business Plan

Was ist der = Beschreibung des Produkts / Services und des Kundennutzens

Kern des
Unternehmens?

Wie ist das = Marktumfeld und Wettbewerb

Unternehmen = Marketing- und Vertriebsstrategie
positioniert?

Wie wird die = Businessmodell, Organisation = Chancen / Risiken
Realisierung = Management und Personal = Budgetierung
umgesetzt? Road Map = Finanzierung

o A.H.L Berufliches-Reha-Management &




Ausbaustufen

Detailierungsstufen eines Businessplans

Zusammenfassender

Businessplan

Vollstandiger
Businessplan

ca. 15 Seiten

Pragnant, knapp im Stil

Beinhaltet Schliisselinformationen
Weitere Details auslassen

= 20-50 Seiten Beschreibung
= 10-30 Seiten weitere Dokumentation

= Vollstandige Beschreibung von
Schliisselthemen

Detailliert, trotzdem pragnant

Bankdarlehen wird gesucht
Bekannte Partner

Keine externe Kommunikation
beabsichtigt

Lockmittel, um Interesse der
Investoren zu wecken

Geschwindigkeit ist sehr wichtig

Durch Komplexitat des Unter-
nehmens ist eine vollstandige
Beschreibung notwendig

= Erhebliche Finanzierungsmittel
werden gesucht

= Mit groRen Firmenpartnern
arbeiten

11

Standardvariante
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Betriebsfahiger

Businessplan

100+ Seiten

Vollstandige, sehr ausfiihrliche
Beschreibung

Umfangreiche quantitative Analyse

Bestehendes Unternehmen mit
Historie, Produkten, Kunden und
Mitarbeiterstamm

Im reguldren internen
Planungsprozess benutzt




Hauptgliederungspunkte

Standardmallige Gliederung eines Businessplans

Executive Summary

Produkt und / oder Dienstleistung
Griinder oder Griinderteam
Marktiibersicht

Marketing & Vertrieb
Unternehmensorganisation / Personal
Chancen und Risiken
Finanzwirtschaftliche Planung

Anlagen

Kurze Zusammenfassung aller nachfolgenden Kapitel

Kundenvorteile des Produkts

Qualifikation der Unternehmensgriinder

Marktumfeld, Wettbewerber und Zielgruppen

Geplante Marketing- und Vertriebsmalinahmen

Personalpolitik und Flihrungsstiel

Evaluierung von Produkt- und Gefahrenpotential

Investitionskosten und Gewinnaussichten

Lebenslaufe, Patente, Vertrage

=
N
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Businessplan

Unternehmen: Muster GmbH

Exemplar: Nr.1/3

Datum: 01.01.2015

Geschaftsplan: 01/2015 - 12/2018 (1. bis 3. Geschéftsjahr)

Grinder- (Team):  Max Mustermann
Erika Mustermann

Alle Angaben in diesem Geschaftsplan sind vertraulich! Vervielféltigungen jeglicher Art diirfen
nur mit Zustimmung des Griinders / der Griinderin angefertigt werden.

J
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Inhaltsverzeichnis

Auf einen Blick

1. Executive Summary 5. Marketing & Vertrieb

. ) 5.1 Marketingstrategie
2. Produkt / Dienstleistung 52 Preisgestaltung

2.1 Sachstand 5.3 Werbung / Kundenge
2.2 Kundennutzen / Kundenvorteil 5.4 Absatz / Vertrieb

2.3 Produktentwicklung / Zeitplan A
6. Unternehmensorganisation / Personal

6.1 Rechtsform

2.4 Herstellung / Herstellungskosten

3. Griinder / Griinderteam 6.2 Organisationsform
3.1 Grindungsmitglied A 6.3 Personalstruktur / Schlisselpositionen
3.2 Grindungsmitglied B 6.4 Betriebsstatte / Standort

6.5 Unternehmensprofil
4. Marktiibersicht 6.6 Unternehmensziele

4.1 Zielgruppe
4.2 Standort 7. Chancen und Risiken

4.3 Wettbewerber
4.3 Marktpotential
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Inhaltsverzeichnis

8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.1 Lebenshaltung

8.2 Geschaftsausstattung
8.3 Investitionsplanung
8.4 Lohnkosten

8.5 Fordergelder

8.6 Kapitalbedarf

8.7 Finanzierung

8.8 Kostenvorschau

8.9 Umsatzvorschau
8.10 Rentabilitatsvorschau
8.11 Gewinn- und Verlustplanung (GuV)
8.12 Liquiditatsvorschau

9. Anlagen
9.1 Lebenslaufe
9.2 Gesellschaftervertrag (Entwurf)
9.3 Pachtvertrag (Entwurf)
9.4 Kooperationsvertrage (Entwurf)
9.5 Leasingvertrage (Entwurf)
9.6 Gutachten '
9.7 Schutzrechte, Patente
9.8 Presseberichte

Die higy unte
Vermerkte,
9.9 Prospekte optional yny

Besv?amdtei/ diesey
usinessplan Vorlage

etc.
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Auf einen Blick

Projektkenndaten
Griinder: Max Mustermann, Erika Mustermann
Griindungsvorhaben: Kurzer Satz zu Ihrer Geschaftsidee
Betriebsstitte: Adresse der Firma
Rechtsform: GbR / GmbH & CoKG / AG / etc.
Firma: Muster GmbH
Start der Geschaftstatigkeit: 01.06.2015
Finanzierung: Wie teilt sich die Finanzierung des Vorhabens auf?
Zukunftsaussichten: Kurze Beschreibung zur Perspektive lhrer Geschaftsidee.

Maximal 3 Satze.

A.H.L Berufliches-Reha-Management @



1.

Executive Summary




1. Executive Summary
lhr Geschaftsmodell im Uberblick - Seite 1/2

Geben Sie hier einen kurzen und priagnanten Uberblick (iber das Vorhaben oder Ihr
Projekt. Beschreiben Sie hierbei die wesentlichen Punkte und Vorteile, bedenken Sie
hierbei, dass bereits die ersten Zeilen dariiber entscheiden werden, ob ein
potentieller Investor weiter liest. Versuchen Sie deshalb bereits im ersten Satz
Interesse und Neugierde zu wecken.

Fassen Sie an dieser Stelle auch die wichtigsten Fakten aller einzelnen Unterpunkte
zusammen. Achten Sie drauf, dass Sie die Executive Summary auf maximal 2 Seiten
begrenzen.

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



1. Executive Summary
lhr Geschaftsmodell im Uberblick - Seite 2/2

Stellen Sie sicher, dass Sie in der Executive Summary Aussagen
zu folgenden Punkten getroffen haben:

= Wie lautet Ihre Geschaftsidee?

= Was ist das Besondere daran?

= Welche Erfahrungen und Kenntnisse qualifizieren sie fir dieses Griindungsvorhaben?
= Welche Kunden kommen fiir Ihr Angebot in Frage?

= Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?

= Welchen Gesamtkapitalbedarf bendtigen Sie fir Ihr Vorhaben?

" Welches Umsatzvolumen erwartet Sie in den nachsten Jahren?

= Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?

= Welchen Risiken ist |hr Vorhaben ausgesetzt?

= Wann wollen Sie mit lhrem Vorhaben starten?

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,
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2. Produkt / Dienstleistung

2.

23

1 Sachstand

Beschreiben Sie an dieser Stelle das
Problem , dass Sie mit lhrer
Geschaftsidee zu |6sen gedenken.

Im Idealfall kobnnen Sie dem Leser die
Problematik mit Hilfe einer

erlauternden Grafik veranschaulichen.

Denke Sie daran, dass Personen die
sich beruflich mit vielen
Businessplanen auseinandersetzen
missen, nur sehr wenig Zeit darauf
verwenden kdnnen Sachverhalte zu
verstehen.

Deshalb sollten Sie sich intensiv
Gedanken dartiber machen, wie Sie
die wichtigsten Fakten moglichst kurz
und pragnant zusammenfassen.

l Placeholder textJ -------

[ Placeholder teﬂ L [ Placeholder textJ

R  Placeholde |
‘ Placeholder |

[ Placeholder teﬂ ------------------------------------- F B l Placeholder teﬁJ

Placeholderl """""""""""""""""""""" ._..-" Placeholderl
[ Placeholder teLtJ ___________________ ..................

Placeholder I """"""""""" Placeholder I
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2. Produkt / Dienstleistung

2.2 Kundennutzen / Kundenvorteil (die Geschéaftsidee)

Geben Sie hier einen kurzen und priagnanten Uberblick iber das
Vorhaben oder |hr Projekt. Gehen Sie auf das zuvor geschilderte
Problem ein indem Sie |hre Geschaftsidee als ,,Probleml6ser”
prasentieren. Beschreiben Sie hierbei die wesentlichen Punkte und
Vorteile, bedenken Sie, dass bereits die ersten Zeilen darliber
entscheiden werden, ob ein potentieller Investor weiter liest. Versuchen
Sie deshalb bereits im ersten Satz Interesse und Neugierde zu wecken.

i/
¢
\

Grundsatzliche zu beantwortende Fragestellungen:
Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?
Was ist das Besondere an Ihrem Angebot?

Wie hebt es sich von den Losungen der Mitbewerber ab?
(Falls ein dahnliches Produkt oder eine vergleichbare die Dienstleistung
bereits am Markt existiert)

(@

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



2. Produkt / Dienstleistung
2.3 Produktentwicklung / Zeitplan 1/2

Stellen Sie in diesem Absatz kurz die bisherige Entwicklung Ihres Projektes dar, wie ist es entstanden, wie hat
sich die Idee entwickelt und welche schritte wurden bisher in Richtung einer Realisierung unternommen.

Erstellen Sie einen Zeitplan fur die nachsten Schritte im Rahmen der Projektrealisierung. Flihren Sie die
wesentlichen Schwerpunkte auf und beachten Sie mogliche Zeitverzogerungen durch Einberechnung von
Pufferzeiten. Alle Schritte missen flr einen neutralen Leser nachvollziehbar sein.

Phase] i Mool _ligio. MRS L iga
AR R ACE E —_— e

Dies ist ein Platzhalter Text. ) =

Ersetzbarer Platzhalter Text J

Diesen Text kénnen Sie ersetzen ' J

Dies ist ein Platzhalter Text. 1 Schritt —

Platzhalter Text —

y § | 4 4 H
Platzhalter fiir Inren Text _
Dies st ein Platzhalter Text. ﬁ —_—

|| farbliche Beschreibung B Platzhalter fur farbliche Beschreibung ~ Heute Marktstart
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2. Produkt / Dienstleistung
2.3 Produktentwicklung / Zeitplan 2/2

Weitere wichtige Fragen konnen hier sein:

= Start der Produktion/Dienstleistung?

= Entwicklungsstand lhres Produktes/lhrer Leistung?

= Welche Voraussetzungen missen bis zum Start noch erfiillt werden?

= Wann kann das Produkt vermarktet werden?

= Welche gesetzlichen Formalitaten (z. B. Zulassungen, Genehmigungen) sind zu erledigen?
= Welche Entwicklungsschritte sind fir lhr Produkt noch notwendig?

= Wann kann eine Null-Serie aufgelegt werden?

= Wer fuhrt das Testverfahren durch?

= Wann ist das eventuelle Patentierungsverfahren abgeschlossen?

= Welche technischen Zulassungen sind notwendig?

= Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte besitzen Sie bzw. haben Sie beantragt?

= Wie kdnnten sich die technologischen Mdoglichkeiten im Idealfall entwickeln?

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



2. Produkt / Dienstleistung

2.4 Herstellung / Herstellungskosten

27

Beschreiben Sie hier in kurzen Worten den Herstellungsprozess lhres
Produkts und wie sich die voraussichtlichen Herstellungskosten
zusammensetzten. Geben Sie auch einen Ausblick auf die geplanten
Stlickzahlen und wann sie diese produzieren konnen.

Beschreiben Sie die Produktionsfaktoren und deren Qualitat am
Standort. Hierzu gehoren die Rohstoffe, die Arbeitskrafte und Kapital.

Wie sehen die Produktionsanlagen, wie die technische Umsetzung der
Produktidee aus. Vermeiden Sie eine ausschweifende Abhandlung, die
zu sehr ins technische Detail geht.

Was sind die wesentlichen Schritte des Produktionsverfahrens. Einem
AuRenstehenden muss klar werden, dass die Umsetzung der
Produktidee technisch durchfihrbar ist.

Im Hinblick auf die geplanten Absatzzahlen stellen Sie hier dar, welche
Produktionskapazitaten die geplanten technischen Einrichtungen
besitzen und welche Moglichkeiten einer Expansion gegeben sind.

A.H.L Berufliches-Reha-Management é,
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3. Griinder / Griinderteam
3.1 Grindungsmitglied A

Nennen Sie hier die wichtigsten und Gberzeugendsten Punkte aus dem
Lebenslauf des Griinders.

Wichtige Fragestellungen sind hier:

= Welche Qualifikation/Berufserfahrungen und ggf. Zulassungen haben
Sie? Unterscheiden Sie hierbei zwischen lhren fachlichen
Qualifikationen (Ausbildung, Berufserfahrung usw.) und lhren
unternehmerischen Qualifikationen (Flihrungserfahrung,
Kommunikationsfahigkeit, kaufmannisches Know-how usw.).

= Uber welche Branchenkenntnisse verfiigen Sie?

= Welche besonderen Starken gibt es?

Ein gute . |
= Welche Defizite gibt es? Wie werden sie ausgeglichen? kefngcimim;o/j\or St sichertich

P . , . Geschifts;, °
= Welche Qualifikationen befahigen Sie dazu, ein Unternehmen laee

zu fuhren?

= A.H.L Berufliches-Reha-Management @



3. Griinder / Griinderteam

3

30

.2 Grindungsmitglied B

Dipl.-Ing. Laura Schuster

= geb. 1968 in Hamburg

= 1988 - 1992 Studium Elektrotechnik, Schwerpunkt
Softwareentwicklung, Technische Universitat-Berlin

= 1994 - 1998 Softwareentwicklerin bei der Daimler-Chrysler AG
= 1998 - 2004 Softwareentwicklerin bei der Softstudio GmbH

= 2000 - 2005 Zusatzqualifikation durch Fernstudium der
Betriebswirtschaftslehre an der Fernuniversitat Hagen

= 2005 - 2011 Leiterin Softwareentwicklung AESIS AG

Spezialisierung: PHP, Visual Basic / .NET, Java, Perl, C++

A.H.L Berufliches-Reha-Management @
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4. Marktubersicht

4.1 Zielgruppe

Wer sind lhre Kunden?
Wo sind lhre Kunden?

Wie setzen sich die einzelnen
Kundensegmente zusammen (z. B.
Alter, Geschlecht, Einkommen,
Beruf, Einkaufsverhalten, Privat-
oder Geschaftskunden)?

Haben Sie bereits Referenz-kunden?
Wenn ja, welche?

Welches kurz- und langfristige
Umsatzpotenzial ist damit
verbunden?

Sind Sie von wenigen Grollkunden
abhangig?

Welche Bedtrfnisse/Probleme
haben |hre Kunden?

Konservative
etabliert
10 %

Traditionell
15 %

Liberal
intellektuell parformer
7% 7%

Sozialokolo
gisch

7% Adaptiv
pragmatisch
Biirgerliche 9 %
Mitte
14 %

Hedonistisch
15 %

Traditionelle Werte
Pflichterfiillung
Ordnung

Modernisierung Neuorientierung
Individualisierung Multi-Optionalitat
Selbstverwirklichung Experimentierfreude

Genuss Leben in Paradoxien

A.H.L Berufliches-Reha-Management
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Untere
Mittelschicht/

Mittlere
Mittelschicht

Obere
Mittelschicht

Unterschicht



4. Marktubersicht

4.

33

2 Standort

Die Wahl des Standortes muss im Businessplan offen gelegt werden. ]
Hierflr reicht es nicht aus, eine Adresse zu nennen. Sie missen - ’
beschreiben, unter welchen Kriterien Sie lhre Entscheidung fiir den
Standort getroffen haben. Ausschlaggebende Kriterien fur Ihren Standort l
kdnnen beispielsweise Folgende sein:

= Anzahl / Anordnung und GroRe der Raumlichkeiten
= Lauflage und Sichtbarkeit

= Verkehrsanbindung

= Nahe zu anderen Lokationen oder zur Zielkundengruppe

= Technische Infrastruktur X \

= Vorhandensein von raumlichen Gegebenheiten (z.B. Sanitaranlagen, b \ —
Lagermaoglichkeiten) i \

= Moglichkeit, auch "lauten" Tatigkeiten nachzugehen \ | X

= Erfillung gesetzlicher Auflagen

= etc. v

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



4. Marktubersicht

4.3 Wettbewerber (Konkurrenzanalyse) 1/2

Mitbewerber | Mitbewerber | Mitbewerber = Mitbewerber Ihr Unter:

= Gibt es andere Entwicklungen A B C D
. ‘o . —
in ,, lhrer” Richtung? Preis I/ 4 = J 7
= Wer sind lhre Konkurrenten? _ . P . 0
Qualitat /| — | &~ 4,
= Was kosten Ihre Produkte bei arktantei
2 arkKtantel yaa
der Konkurrenz: Regional 4 V4 |, p
= Welches sind die grofiten Marktanteil 2 N . » )
. . (] i Vi £ -
Starken und Schwachen Ihrer Uberregional
Konkurrenten? Bekanntheit &~ €L €L €L =
Regional
= Welche Schwéchen hat lhr Bekanntheit / y 2 o P
Unternehmen gegeniiber Uberregional - ‘
Ihrem wichtigsten Produktpallette = € &S A d
Konkurrenten?
o L Marketi 4 / = A
= Wie kénnen Sie diesen arketing | 2 ¢ 2 /!
Schwachen begegnen? Innovationskraft — — 74 /\ —
BetriebsgroRe — q J, I/ =
Am Markt seit 2001 1999 2009 2011

Legende: 1 sehr hoch; 72 hoch; <> mittelmalig; K niedrig; | sehr niedrig

- A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



4. Marktubersicht

4.3 Wettbewerber (Konkurrenzanalyse) 2/2

Nr.

9

10

Kriterien
(Beobachtungsbereiche)

Relativer Marktanteil
Investitionsintensitat
Wertschopfung

Qualitat
Kostenstruktur/Kostenvorteil
Fachkompetenz
Marketing-Know-how
Finanzielle Potenz

Standort- und andere Vorteile

Effizienz des Managements

Gesamtbeurteilung

Anmerkungen zu den Starken und Schwachen

der zu untersuchenden Einheit

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,

Vergleich zum groften Mitbewerber

1

schlechter
2

3

gleich
5

6

7

besser
8



4. Marktubersicht

4.4 Marktpotential

Geben Sie dem Leser eine grobe
Ubersicht (iber das Marktpotenzial Marktkapazitat ~F

Ihrer Geschaftsidee. Geben Sie | J LD.‘ VIIC
Auskunft ilber mogliche Markt- '
segmente, deren Aufnahme-
fahigkeit und deren Wachstums-
chancen. Welche Stilickzahlen
planen Sie abzusetzen.

Marktpotenzial

Stutzen Sie lhre Angaben wenn
moglich auf Statistiken oder
Umfragen um lhre Annahmen zu
untermauern und glaubhafter zu
machen.

Marktvolumen

Angestrebter
Marktanteil

- A.H.L Berufliches-Reha-Management &



A.H.L Berufliches-Reha-Management @

S.

Marketing & Vertrieb




5. Marketing & Vertrieb

5.

38

1 Marketingstrategie

Eine Marketingstrategie ist ein Verhaltensplan zur
Erreichung der Unternehmens- und Marketingziele.

Im Rahmen der Marketingplanung geht es neben
der Marktsegmentierung darum, den richtigen
Marketingmix zu erstellen. Darunter versteht man
die Umsetzung einer (ibergeordneten Marketing-
strategie die aufzeigt, auf welche Art man die zuvor
ausgewahlten Markte bearbeiten mochte.

Erlautern Sie hier, wann Sie welche Werbe-
malinahmen Einsetzen werden um lhr Produkt
oder lhre Dienstleistung an die Zielgruppe zu
kommunizieren.

A.H.L Berufliches-Reha-Management é’



5. Marketing & Vertrieb

5.1 Marketingstrategie

e oo | e

Hauptnutzen Konditionen | Werbung Strategische
Nabennutzen Rabatt Verkauf Distribution/Vertrieb
Zusatznutzen Skonto | Sponsoring physische
Marke Leasing Verkaufsforderung Distribution/Logistik
Inhalt Event Standort
Qualitat PPR
Verpackung

= A.H.L Berufliches-Reha-Management &



5. Marketing & Vertrieb

5.2 Preisgestaltung

Legen Sie dar, welches Preisniveau Sie fir lhre Preisbildung

Produkte anstreben, wie dieses im Vergleich zu

Konkurrenzprodukten einzustufen ist und welche

Rabattsysteme Anwendung finden sollen. Gehen Sie }5}&

hierbei auch auf die Selbstkosten sowie den
Zusammenhang zwischen Stiickzahlen und Preisen 10%
ein. Beschreiben Sie auch die erwarteten AAR 4

Marktreaktionen hinsichtlich lhrer Preispolitik.

Erklaren Sie, welche Preisstrategie (z.B. Hochpreis-,
Niedrigpreis-, Schwellenpreisstrategie) Sie verfolgen.
Achten Sie darauf, dass der Preis in jedem Fall
sowohl lhre Kosten deckt als auch wettbewerbsfahig
ist (Marktpreis). Nennen Sie auch die Preise |hrer
Konkurrenten. Begriinden Sie dabei, wie viel Ihre
Leistung/ lhr Produkt mindestens kosten muss. Wie
setzt sich lhr Preis zusammen?

W Marketing M Arbeitszeit M Material M Gewinn

i A.H.L Berufliches-Reha-Management é,



5. Marketing & Vertrieb

5.2 Preisgestaltung (Preisvergleich mit Wettbewerb)

lhr Unternehmen

Mitbewerber 1

Mitbewerber 2

Mitbewerber 3

Mitbewerber 4

Mitbewerber 5

B Ginstigstes Angebot

41

Produkt A

199,00 €

399,00 €

350,00 €

299,00 €

569,00 €

420,00 €

B Teuerstes Angebot

Produkt B

129,00 €

152,00 €

207,00 €

129,00 €

199,00 €

177,00 €

Produkt C

99,00 €

84,00 €

112,00 €

129,00 €

119,00 €

129,00 €

Produkt D

29,00 €

55,00 €

109,00 €

42,00 €

28,00 €

33,00 €

A.H.L Berufliches-Reha-Management @



5. Marketing & Vertrieb

5.

3 Werbung / Kundengewinnung

Konkretisieren Sie hier Ihre Marketingstrategie aus Punkt 5.1. Zeigen Sie
an Beispielen, wie Ihre Werbung aussieht und was sie beim Kunden
bewirken soll. Das zeigt dem Leser, dass Sie sich auch bereits dartiber
Gedanken gemacht haben. Dies wird bei Investoren das Vertrauen in lhre
Idee und deren Umsetzung starken.

Gehen Sie des weiteren darauf ein, wie Sie die durch lhre Werbung auf
Ihr Produkt aufmerksam gewordenen, potentiellen Kunden zu zahlenden
Kunden machen mdéchten.

42

Werbebanner Beispiel:

Measuring and &
monitoring your
online activity is
the key to maximiz-
ing Return on
Investment.

A.H.L Berufliches-Reha-Management é,




5. Marketing & Vertrieb

5.4 Absatz / Vertrieb

= Welche AbsatzgrélRen steuern Sie in welchen Zeitrdumen an?
= Welche Zielgebiete méchten Sie bedienen?
= Welches Vertriebsmodell streben Sie an?

Zum Beispiel:

= Direktvertrieb

= Indirekter Vertrieb - 1-stufig

* Indirekter Vertrieb - 2- oder mehrstufig SO it o

= Direkt und Indirekter Vertrieb kombiniert Sl
= Traditioneller Verkauf + Online Vertrieb ::I
= AusschliefSlicher Online Verkauf und viele andere Variationen - - “i?] = *_‘”T‘_‘ | ]
= Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen? S —— | ]|
= Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb? ==l - g ] '”TJ
= = 7 {
R
| =[]+ +-4=- - o
o ; =L ‘ L] _l h "'iJ
Ll | : -_ i.i 1

" A.H.L Berufliches-Reha-Management é,
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6. Unternehmensorganisation / Personal

6.1 Rechtsform

Stellen Sie hier dar,
welche Rechtsform (z.B.
GmbH) Ihr Unternehmen
besitzt und weshalb
diese gewahlt wurde.

Die Wahl der Rechtsform
leitet sich u. a. aus der
Zusammensetzung der
Fliihrungsmannschaft ab.

Wie viele Personen sollen
z.B. Einfluss auf die
Unternehmensfiihrung
nehmen?

Allgemeines
Merkmal

Firma

Anzahl der
Griinder

Mindestkapital

Haftung

Geschifts-
befugnis

Organe

Einzelunter-
nehmen

Kaufmann

Eingetragene(r)
Kauffrau/-mann

1 Person

Keine
Vorschriften

Betriebs und
Privatvermogen
unbeschrankt

Inhaber
berechtigt und
verpflichtet

keine

Offene Handels-
gesellschaft

Betrieb eines
Handelsgewerbes

OHG

mind. 2 Personen

Keine Vorschriften

Jeder
Gesellschafter:
Einlage und Privat
unbeschrankt

Jeder
Gesellschafter,
Widerspruchsrecht

keine

Kommandit-
gesellschaft

Betrieb eines
Handelsgewerbes

KG

mind. 2 Personen

Keine Vorschriften

Komplementar:
wie OHG
Kommanditist:
Einlage

Komplementar:
wie OHG
Kommanditist:
Kontrollrecht

keine

Gesellsch. mit

beschr. Haftung

Fiir beliebigen
Zweck

GmbH

mind. 1 Personen

25.000 €
Stammbkapital

Beschrankt auf
Stammbkapital

Die
Geschaftsfiihrer
gemeinsam

Geschaftsfuhrer,
Gesellschafter-
versammlung

Aktien-
gesellschaft

Flr beliebigen
Zweck

AG

mind. 1 Personen

50.000 €
Grundkapital

Beschrankt auf
Grundkapital

Alle Vorst. -
mitglieder
gemeinsam

Vorstand,
Aufsichtsrat,
Hauptversamml.

A.H.L Berufliches-Reha-Management @,



6.2 Organisationsform

Erlautern Sie in diesem Textfeld
welche Organisationsform sie
Ihrem Unternehmen zugrunde
legen mochten und begriinden Assistenz uc.
Sie dies. In dem nebenstehende Szdiciislaieig
Organigramm haben Sie die
Moglichkeit Ihre Beschreibung zu I
visualisieren. Mogliche Orga- _

nisationsformen sind:

Y e P

= Einliniensystem i — h = h N — ﬁ F—

= Mebhrliniensystem -—J
= Stablinienorganisation g ' R ' R ' _LJ
= Matrixorganisation —  MA | - MA | —  MA I —  MA

= Funktionale Organisation

—  MA —  MA —  MA
= Netzwerkorganisation —' —I
= Usw. g . = MA

Beispiel: Einliniensystem

ie A.H.L Berufliches-Reha-Management &



6. Unternehmensorganisation / Personal

6.3 Personalstruktur / Schliisselpositionen

Geplante Personalentwicklung

Treffen Sie an dieser Stelle Aussagen zur 3 Jahres Vorschau

notwendigen Qualifikation Ihrer Mitarbeiter

insbesondere zu den zu besetzenden
Haben Sie vor, (hoch-)qualifizierte Mitarbeiter zu 5 3

beschaftigen, sollten Sie auch Aussagen Uber
geplante Qualifizierungs- und Bindungsstrategien

Marketing 1

machen. Denn verlasst ein Mitarbeiter in einer Verkauf 2 3 4
sogenannten Schlisselposition Ihr Unternehmen,
ist er meist nur schwer zu ersetzen. Das kann zu Entwicklung 1 2 2
Turbulenzen und sogar zum Scheitern des ganzen
Projekts fiihren. Produktion 3 5 7
Administration 1 1 1
B
.uchhaltung und 1 5 3
Finanzen
Gesamt 9 15 20

A.H.L Berufliches-Reha-Management @
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6. Unternehmensorganisation / Personal

6.

48

4 Betriebsstatte / Standort

In diesem Abschnitt wird die Infrastruktur, also der
Standort des Projektes naher analysiert.
Beschreiben Sie die Lage des Standortes, seine
geographische und verkehrsmaRige Lage.

Beschreiben Sie die allgemeinen infrastrukturellen
Voraussetzungen am Standort und arbeiten Sie die
Vorteile heraus. Gehen sie auch auf geplante
Verbesserungen ein. Legen Sie den Schwerpunkt
auf die Standortfaktoren, die fiir Ihr Vorhaben die
héchste Prioritat haben.

Zu guter Letzt sollten Sie den ausgewadhlten
Standort bewerten. Hierbei missen Sie lhre
Standortentscheidung fiir auBenstehende
nachvollziehbar begriinden.

939]|es8iuoy

A.H.L Berufliches-Reha-Management @



6. Unternehmensorganisation / Personal

6.

49

5 Unternehmensprofil

Hier haben Sie Gelegenheit Giber den Sinn und Zeck lhres Unternehmens,
Ihre Firmenphilosophie sowie Gber weitere Aspekte lhres geplanten
Unternehmens zu sprechen. Kernpunkte der Aussage kdnnen hier sein:

= Fur was soll Thr Unternehmen stehen?
= Was soll ihr Unternehmen verkorpern?
= In welcher Disziplin wollen Sie besonders gut sein?

= Welche Unternehmenskultur méchten Sie pflegen,
intern sowie extern?

= Was schreiben Sie sich auf die sprichwortlichen Fahnen?

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



6. Unternehmensorganisation / Personal

6.6 Unternehmensziele

Bitte achten Sie bei der Formulierung Ihrer Unternehmensziele darauf, dass Sie realistisch sind. Mogliche
Kapitalgeber schatzen eine gewisse Zuriickhaltung sehr, weil Sie so Marktkenntnis beweisen und ein Gespur flr
das ,Machbare” demonstrieren. Auf der anderen Seite sollten lhre Ziele aber auch nicht zu vorsichtig formuliert
werden, sonst kdnnten Sie noch in den Verdacht kommen, selbst nicht an lhre Idee zu glauben und kein , Feuer”
zu haben.

Bei der Formulierung von mehreren Unternehmenszielen bzw. Ober- und Unterzielen ist es wichtig, das Prinzip
der Zielharmonie zu wahren, d.h. sie sollten sich gegenseitig unterstiitzen und nicht behindern oder gar
widersprechen.

= Was wollen Sie mit der Unternehmensgrindung erreichen?

= Wo wollen Sie in einem Jahr, in drei und in finf Jahren stehen?

= Welche konkreten Umsatz-, Gewinn- und Wachstumsziele haben Sie?

= Welche Mallnahmen miissen umgesetzt werden?

= Welche Anforderungen miussen erflllt sein, um die Ziele zu erreichen?

A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,
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7. Chancen und Risiken

Welchen Perspektiven ist Ihr Geschaftsmodell ausgesetzt

Um zu zeigen, dass Sie Ihr Vorhaben realistisch

sehen, beschreiben Sie an dieser Stelle, welche

Risiken und welche Chancen auf Sie zukommen " Welches sind die drei groRten Chancen, die die
kénnten. Wie wollen Sie auf mégliche Verinder- weitere Entwicklung Ihres Unternehmens positiv
ungen am Markt reagieren? Wie konnten sich beeinflussen konnten.

positive und negative Ereignisse auf |hr
Unternehmen auswirken? Wer beweist, dass er auch
das Risiko mit einplant, zeigt seinen Geschafts-
partnern, dass er verantwortungsbewusst griinden
will.

4 Investore,, = Welches sind die drei wichtigsten Probleme, die
tken lebey, wenn eine positive Entwicklung lhres Unternehmens
¢k haben, 4, behindern kénnten.

Viele Banke
k

N un,

= Wie wollen Sie eventuellen Risiken/Problemen
begegnen?

= A.H.L Berufliches-Reha-Management é,
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8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.1 Lebenshaltung

Zeigen Sie an dieser Stelle dem Leser lhres
Businessplans, dass Sie auch den Aspekt ihrer
eigenen Lebenshaltungskosten mit in lhrer
Kalkulation einbezogen haben. Legen Sie dar, wie sie
Ihren Lebensunterhalt bestreiten wollen und ob Sie
weitere Einnahmequellen haben, mit dem Sie diesen
finanzieren. Kalkulieren Sie mindestens lber sechs
Monate.

Berlicksichtigen Sie auch die Frage, wie hoch lhre
Reserve fiir unvorhgegasehene Ereignisse (Krankheit,
Unfall) sein muss.

Die Tabe(/,,, n diesep
Rapite! siny

und enthalte
Automatise s,

In Exce( angelege
& FOVW‘@/VI ZUr

n Berechnumg,

Per Doppelk(;,

g Gelangen s, in

54

Miete inkl. Nebenkosten
Versicherungen

KFZ inkl. Treibstoff

Lebensmittel

Haushaltswaren

Bekleidung

Ricklagen fur unvorhergesehenes

Sonstiges wie Urlaube, Mobel etc.

Kosten der Lebenshaltung / Monat

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

0,00 €

A.H.L Berufliches-Reha-Management é,




8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.2 Geschaftsausstattung

Lebenshaltungskosten sind auch

. . N Blroeinrichtung fur xx Mitarbeiter XX, XX € XX, XX €
hier die Kosten fur die
E.|'nr|chtung der GGSChaf_ts' Einrichtung von Geschaften, Hotels, Lokalen XX, XX € XX, XX €
raume, den Fuhrpark, die
Dinge, die fiir den Betrieb des
Geschaftes notwendig sind, zu Maschinen und Anlagen XX, XX € XX, XX €
kalkulieren.
Hierbei kann es sich um Hard- und Software XX, XX € XX, XX €
einmalige Anschaffungen sowie o
. Telekommunikation XX, XX € XX, XX €
um fortlaufende Kosten wie
Miete, Telekommunikations-
.. . Warenlager XX, XX € XX, XX €
geblhren oder Leasingkosten
handeln. Teile davon flieBen in :
) o ~ Leasing XX, XX € XX, XX €
die Investitionsplanung ein.
XX, XX € XX, XX €

Kosten fiir Geschaftsausstattung

. . . 0,00 € 0,00 €
Einmalig / Monatlich

o A.H.L Berufliches-Reha-Management é,



8. Finanzwirtschaftliche Planung Hinweis

Die /mvestit/ohs\

8.3 Investitionsplanung Planung sto s in d
er

1. Geschaftsjahr

Langfristige Investitionen

Geb3ude / Grundsttick XX, XX € €
Renovierungen / Umbauten XX, XX € XXE €
Computer und Software XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Werkzeuge und Gerate XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Bliro- und Geschaftsausstattung (BGA) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Fahrzeuge XX, XX € XX, XX € XX, XX €
GWG (Kosten <150 EUR) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Pool (Kosten 2150 EUR & <1.000 EUR) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Kurdfristige Investitionen |
Warenersteinkauf / Materiallager XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Einkauf XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €

- A.H.L Berufliches-Reha-Management &



8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.4 Lohnkosten

Flhren Sie auf, welches Personal

angestellt werden soll und

welche Kosten dies verursacht.

Kalkulieren Sie hierzu die

geplanten Bruttol6hne sowie die

arbeitgeberseitigen Neben-
kosten. Setzen Sie die Lohne

lieber zu hoch als zu niedrig an,

da jeder Investor Kosten-
einsparungen positiver als
Kostensteigerungen auffasst.

Die Lohnkosten (Arbeitskosten,

Personalkosten) umfassen die
Gesamtheit aller den Arbeit-

gebern im Zusammenhang mit
der Beschaftigung von Arbeits-

kraften entstehenden Auf-
wendungen.

. . AG Anteil Lohn- Lohnkosten

Name, Vorname A

Name, Vorname B

Name, Vorname C

Name, Vorname D

Name, Vorname E

Name, Vorname F

Name, Vorname G

Name, Vorname H

Name, Vorname |

Summe Lohnkosten

57

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

- XX, XX €

Wers
Die Lohﬂkoste

n .
ZUsammen gy, - 2EN Sich

us:
= deW\ d['rekte
aufwang (=
LO/"“kOSten)

" Persong|-
divelte
und

- dem I'Vld/'rekten
liersoma/a“,cWam d
(= Lohnnebemk

osten ode

Peys
kOSfem .

onalzysat,

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX €

XX €

X, XX €

0,00 €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

XX, XX €

0,00 €

A.H.L Berufliches-Reha-Management
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8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.5 Fordergelder

In Deutschland steht flir Existenzgrinder eine grolRe Anzahl an
Fordermitteln zur Verfligung. Insbesondere die Kreditanstalt fir O
Wiederaufbau besser bekannt als KfW Bankengruppe bietet eine Vielzahl

an unterschiedlichen Férdermdglichkeiten an.

Informieren Sie sich rechtzeitig Giber Fordermoglichkeiten. Je nach @
Branche, in der Sie aktiv werden mochten, bieten die EU, der Bund sowie
die Lander und Kommunen unterschiedliche Férderprogramme an. Auf
der Website www.foerderdatenbank.de konnen Sie sich einen schnellen
und unkomplizierten Uberblick tGiber die diversen Méglichkeiten der
finanziellen Unterstitzung verschaffen.

Erlautern Sie an dieser Stelle, welche Fordermaoglichkeiten es fiir Ihre
Geschaftsidee gibt und an welche Bedingungen diese geknipft sind.
Geben Sie Auskunft Gber Ihre Chancen, an eine solche Forderung zu
kommen. Im Idealfall kbnnen Sie bereits Uber laufende Antragsverfahren
oder gar bereits zugesagte Forderungen berichten. Beziffern Sie
Forderhohe und Laufzeiten.

= A.H.L Berufliches-Reha-Management 7§,



8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.6 Kapitalbedarf 1/2

1. Geschaftsjahr 2. Geschaftsjahr 3. Geschaftsjahr ‘

1. Langfritige Investitionen /|

Geb3ude / Grundsttick XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Renovierungen / Umbauten XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Computer und Software XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Werkzeuge und Gerate XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Bliro- und Geschaftsausstattung (BGA) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Fahrzeuge XX, XX € XX, XX € XX, XX €
GWG (Kosten <150 EUR) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Pool (Kosten 2150 EUR & <1.000 EUR) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €
2 Kurdfristige Investitionen | | | |
Warenersteinkauf / Materiallager XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Einkauf XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Summe Kapitalbedarf 1/2 | ooe|  000€|  000¢

= A.H.L Berufliches-Reha-Management &




8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.6 Kapitalbedarf 2/2

.. . Ubertrag von
Ubertrag Kapitalbedarf 1/2 TR aN

3. Betriebsmittel

Personalkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Sonstige Kosten XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Miete / Pacht XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Zinsen / Tilgung XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €
4 Grindmgskosten |
Anmeldungen / Genehmig. XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Eintragung ins Handelsregister XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Notar XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Beratungen XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €
s prvatentnabme ]
Privatentnahme XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Summe 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Gesamter Kapitalbedarf

. A.H.L Berufliches-Reha-Management



8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.7 Finanzierung

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

1.-4. Quartal 1.-4. Quartal 1.-4. Quartal

Ubertrag von

Finanzierungsbedarf gesamt vorheriger Folie

25.000,00 € XX, XX € XX, XX € |

1. Eigenmittel (zinsfrei)
Barvermogen 2.500,00 € XX, XX € XX, XX €
Eigenleistungen 5.000,00 € XX, XX € XX, XX €
Privatdarlehen 1.000,00 € XX, XX € XX, XX €
Unternehmensgewinn aus dem Vorjahr Hl.nwel:s XX, XX € XX, XX €

Summe

.

Sin .
: d per bedmgter
) VWlat,em“ So XX, XX € XX, XX €
Cingestellt, dpcc

negative Weyt, _—
angezeigt wey, o

D, .
'€ Ergebnisze((e,
2. Fremdmittel (zinsgebunden)

Bankdarlehen

Forderkredit

Summe

3. Einnahmen aus Betriebsertrag

Einnahmen aus Betriebsertrag

0000 € |
./. Unterdeckung + Uberdeckung -1.500,00 € H#WERT! #WERT!

A.H.L Berufliches-Reha-Management
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.8 Kostenvorschau

Miete / Pacht incl. Nebenkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Laufende Fahrzeugkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Werbekosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reisekosten und Spesen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Kommunikationskosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Versicherungen/Beitrage/Geblihren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX,XX €
Beratungskosten / Buchhaltung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reparaturen und Wartung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Leasing / Lizenzgeblhren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Grundungskosten / Fortbildungen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Zinsen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Tilgung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Investitionen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Personalkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
~ sonstiger Aufwand Aufwand
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.8 Kostenvorschau

Miete / Pacht incl. Nebenkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Laufende Fahrzeugkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Werbekosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reisekosten und Spesen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Kommunikationskosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Versicherungen/Beitrage/Geblihren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX,XX €
Beratungskosten / Buchhaltung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reparaturen und Wartung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Leasing / Lizenzgeblhren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Grundungskosten / Fortbildungen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Zinsen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Tilgung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Investitionen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Personalkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
~ sonstiger Aufwand Aufwand
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.8 Kostenvorschau

Miete / Pacht incl. Nebenkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Laufende Fahrzeugkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Werbekosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reisekosten und Spesen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Kommunikationskosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Versicherungen/Beitrage/Geblihren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX,XX €
Beratungskosten / Buchhaltung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Reparaturen und Wartung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Leasing / Lizenzgeblhren XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Grundungskosten / Fortbildungen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Zinsen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Tilgung XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Investitionen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Personalkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
~ sonstiger Aufwand Aufwand
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.9 Umsatzvorschau

Umsatz p.a.
Preis/Einheit

Produkt oder Dienstleistung

1. Quartal 4. Quartal

Umsatzanteil pro Quartal

25,00% 25,00% 25,00% 25,00%

Produkt / Dienstleistung A XX, XX € XXXX 10,00 € 10,00 € 10,00 € 10,00 € 40,00 €
Produkt / Dienstleistung B XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung C XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung D XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.9 Umsatzvorschau

Umsatz p.a.

Preis/Einheit 1. Quartal 4. Quartal

Produkt oder Dienstleistung

: | Ubert
Vorjahr 1. G:Src:,zgft‘;?anhr / 40,00 € 999 Umsatzanteil pro Quartal

25% 10% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%

Steigerung

Produkt / Dienstleistung A 10,00 € 100 10,00 € 10,00 € 10,00 € 10,00 € 50,00 €
Produkt / Dienstleistung B XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung C XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung D XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.9 Umsatzvorschau

Umsatz p.a.

Preis/Einheit 1. Quartal 4. Quartal

Produkt oder Dienstleistung

: | Ubert
Vorjahr 2. G::cL:igft‘;?anhr / 40,00 € 999 Umsatzanteil pro Quartal

25% 10% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%

Steigerung

Produkt / Dienstleistung A 10,00 € 100 10,00 € 10,00 € 10,00 € 10,00 € 50,00 €
Produkt / Dienstleistung B XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung C XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
Produkt / Dienstleistung D XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
XX, XX € XXXX XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € 0,00 €
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8. Finanzwirtschaftliche Planung

8.10 Rentabilitatsvorschau

o e e e e e e

Nettoumsatz XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Wareneinsatz XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Rohgewinn | XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Personalkosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Rohgewinn Il XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
sonstige Kosten XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
erweiterter Cash-Flow XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Zinsen XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €
Cash-Flow XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €

XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX € XX, XX €

Carevme g ome | ome | siné| ome| ume| ume| umc]
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8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.11 Gewinn- und Verlustplanung (GuV)

1. Geschaftsjahr 2. Geschaftsjahr 3. Geschaftsjahr

Umsatzerlose (brutto) XX, XX € XX, XX € XX, XX €
- Umsatzsteuer XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Umsatzerlose (netto) XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Sonstige betriebliche Ertrage XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Betriebsertrag XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Wareneinkauf / Materialaufwand XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Personalaufwand XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Normalabschreibung (AfA) XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Zinsaufwand XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Sonstiger betrieblicher Aufwand XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Betriebsaufwand XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Betriebsergebnis XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Offentliche Zuschiisse/ Zulagen XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
Sonstige neutrale Ertrage XX, XX € XX XX, XX € XX XX, XX € XX
- Neutrale Aufwendungen XX, XX € XX, XX € XX, XX €
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8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.12 Liquiditatsvorschau 1/2

1. Geschaftsjahr 2. Geschaftsjahr 3. Geschaftsjahr

Werte in €

Saldo des Vorquartals XXXXXX | XXXXXX | XXXXKXXK | XXXKXX | XXXXKXX | XXXKXX | XXXXXX | XXXKXX | XXXKXX | XXXXXX | X XXXXX X XXX, XX I
1. Zufliisse / Einnahmen I
1.1 Umsatz XXXKXX | XXXKXX | XXXXXX | XXXGXX | XXXKXX | XXX XXX XXOGXKX  XXXGXX | XX0XX | XXXKXX | X XXX, XX
1.2 Eigenmittel XXXXXX | XXXKXX | XXXHKXX | XXXXXX | XXXKXX | XXXGXX | XXX XXXOGXX T XXXKXX | XXXKXX | XXXKXX X XXX, XX
1.3 Fremdmittel XXXXXX | XXXXKXX | XXXXKXXK | XXXKXX | XXXXXX | XXXKXX | XXXXXX | XXXKXX | XXXKXX | X XXXXX | X XXXXX | X.XXX,XX
1.4 Sonstige Zuflusse XXXXX | XXXKXX | XXXKXX | XXX XXXKXX | XXX XXXGXK | XXX XXXGXX | XXK0XX | XXXKXX | X XXX, XX
Summe Liquiditétszugang 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

2. Auszahlungen I
2.1 Investitionen XXXXXX | XXXXKXX | XXXXKXXK | XXXKXX | XXXKXK | XXXKXX | XXXXKXX | XXXKXX  XXXKXX | XXXKXX | X XXXXX | X.XXX,XX
2.2 Personalkosten XXXXX | XXXKXX | XXXXXX | XXXGOXX | XXXKXX | XXX XXXGXX | XXX XXXGXX | XXXXX | XXXKXX | X XXX, XX
2.3 Material- & Wareneinkauf XXXHKXX | XXXXXX | XXXXXX | XXXXXX XXXKXX XXXOXX T XXXXKXX XXXX,XX | XXXXXX XXX XX XXX XX X.XXX,XX
2.4 Betriebl. Ausgaben XXXXXX | XXXKXX | XXXXKXX | XXXKXX | XXXKXX | XXXKXX | XXXXXK | XXXKXX  XXXKXX | X XXKXX | X XXXXX X XXX, XX
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8. Finanzwirtschaftliche Planung
8.12 Liquiditatsvorschau 2/2

1. Geschaftsjahr 2. Geschaftsjahr 3. Geschaftsjahr

Werte in €

Ubertrag Liquiditatszugang XXXX,XX XXXX XX XXXX XX XOXXXXX XOXXXXX XOXXXXX XXXXXX XXX, XX XXXX,XX XXXX XX XLXXX, XX X.XXX,XX I
Ube rtrag Ausza hlu ngen 2.1-2.4 XXXXKXX XXXX,XX XXX XX XGXXXXX XOXXXKOXX XGXXXXX XXX XX XXX XXX XX XGXXX XX XXX XX XLXXX, XX I
2.5Zinsen XXXXXX XXXXXX XXX XX XXX XX XXX XX XUXXXO XX XXX XX XXX XX XXX XX XXX XX XXX XX XWXXX, XX
26 TI IgU ng XXXX, XX X XXXXX XXX, XX XXX XX XXX XX XUOXXX XX XXX XX XXX XX XXX XX XXX XX XXX XX XWXXX, XX
2.7 Privatentnahmen XXXXXX | XXXXXX  XXXKXX XGXXKXX T XXXKXX T XOXXKXX XXX XUXXXXX  XGXXXXX XGXXXXX  XOXXX XX XLXXX, XX
2.8 Sonstige Auszahlungen XXXXXX | XXXXXX XXXKXX XXXKXX T XXXKXX T XXXKXX XXX XXXXXX  XXXXXX XGXXXXX  XXXX XX XWXXX, XX
Summe Liquiditatsabgang

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TS ey e e o ey pre e prey e e e
TP e e e e pee ey e pre e ey
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9. Anlagen

9.1 Lebenslauf Max Mustermann

Am Ende des lhres Businessplans haben Sie die Méglichkeit, wichtige Dokumente, die an anderer Stelle keinen
Platz gefunden haben oder die formell nicht in die Ausgestaltung des Plans gepasst haben, beizufligen. Dies
kdnnen z.B. folgende Unterlagen sein:

" Lebenslaufe

® Berechnungen zur Finanzplanung
" Gesellschaftervertrag (Entwurf)
® Pachtvertrag (Entwurf)

" Kooperationsvertrage (Entwurf)
" Leasingvertrage (Entwurf)

® Gutachten

® Schutzrechte, Patente

" Presseberichte

" Prospekte

" etc.
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