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Tatigkeit Abnehmer Konkurrenz  Eintritt

«Take Off!»: Heben Sie ab - mit der Businessplan Anleitung von STARTUPS.CH

STARTUPS.CH AG
Lagerhausstrasse 18
CH-8400 Winterthur

Tel.: +41 (0) 52 269 30 80
Fax: +41 (0) 52 269 30 89
E-Mail: info@startups.ch
www.startups.ch
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Start: Der Businessplan

Viele Unternehmensgrinder haben eine mehr oder weniger klare «Inhaltsverzeichnis gemass TAKE OFF!»
Vorstellung von ihrem zukunftigen Geschéft.

Haufig yvird jedoch ein schriftlic"hest Dokument bendtigt, we_lches eine Management Summary @ 1
strukturierte Planung der Geschéftsidee beinhaltet: Der Businessplan! s
1. Tatigkeit 0

Ein Businessplan beinhaltet die Umsetzungsplanung eines Geschéfts.

1.1. [Tl - 11 (1o [ TSP PPRS
1.2. Geschaftsmodell ..
1.8 Unternehmen.......
Wozu einen Businessplan verfassen? e
+ Als Planungsinstrument fir den Grinder: Die vorgegebene 2. Abnehmer €@
Struktur des Dokuments fordert das strukturierte Planen 2.1l DYIETILE) compenceocersmoooeccrmonmeoscenoskeceeesieemces e eeCceoResCE PRSP PRCECEERecs
22, AL (e V] F91EN aococoo00ma00000008a00000000000009300000000A0000000MIACGIUA0003A0COAICRRAUAC00IAEOATI00UIBEIIE00C00CGIA00IICOUI0

» Als Entscheidungsgrundlage: Viele Grinder Uberprifen mit dem

- i : i 3. Konkurrenz
Businessplan und den resultierenden Finanzzahlen, ob sie ihre

N " 3.1. D G e e
Idee auch wirklich umsetzen méchten B2 KOMKUIBNMN .oroeeeeeeeseeses e
+ Suche nach Investoren: Kapitalgeber verlangen vorab fast 4'4 1E'“t:'tf_¢
. . . . bllo (017110 L= 0
Immer éinen prOfeSS|one"en BUSIneSSp'an 4.2. L T4 =TT PPN
+ Suche nach Partnern: Der Businessplan ist ideales Kommuni- s. Organisation @
kationsinstrument be| der Suche nach Geschaﬁspar‘tnern 5.1. P Lo ] e N P O Dy O e O IO IS o sy e
5.2. Aufbauorganisation ......
T. 5.3. Standort & Infrastruktur.
IPPS . i . ) 6. Fernsicht 0
» Erstellen Sie den Plan gem.asﬁ dlesgr Anleitung entlang dem 8.2, ChanCeN & RISKEN......cvuevuuererrerrisesesssesseseesssesssesssessesssesssess st sss s sssssesssesssesssessessssnee
Merkwort TAKE - OFF! Schritt fiir Schritt € 6.3.  Starken & Schwéchen ..
. . . 6.4. VD) S I e e e et —————
» Verfassen Sie die Zusammenfassung als Letztes, auch wenn sie .
im ferti Dok h Inhal iohnis k 7. Fmanzeno
im fertigen Dokument noch vor das Inhaltsverzeichnis ommt@ 7.2, UMSALZ & AUWANGE ....vveveeiencernieressensesseeseessesssensse s sssesssesssessesses s s sssssssssssesssenssssssnee
» Keine Fachbegriffe, prazise Sprache, saubere Darstellung, L EZ‘;‘:;';T“”&F'”a"z‘er“"g'
Annahmen und Zahlen immer begrinden 1 UGJUBIPEDcrocremonconeencoonoeoemmees e300
Anhang 9

» Maximal 20-30 Seiten Umfang, Anhang flir Lebenslaufe,
Prospekte und weitere Informationen @ %
1
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Tatigkeit: 1. Geschaftsidee

Ihre Geschéftsidee ist der Einstieg zum Businessplan. Der Leser mdchte wissen, mit welcher Idee Sie Geld verdienen werden. In diesem Kapitel sollten
Sie deshalb beschreiben, in welcher Branche Sie mit welchem Vorhaben tatig werden méchten. Falls relevant kénnen Sie hier auch die Entstehung der
Idee oder Persdnliches umreissen.

Leitfragen «Beispiel»

+  Was ist Ihr Vorhaben? €

» In welcher Branche méchten Sie tatig werden?

. _— . 1. Geschiftsidee
+ Bieten Sie Dienstleistungen oder Produkte an? @

+ Werden Sie Personen oder andere Geschafte als Kunden Das Unternehmen Elektrofix befasst sich mit der @
bedienen? @ Ausfiihrung von @ Elektroarbeiten und mit dem @

. Wie sind Sie auf diese Idee gekommen? @ Handel von Lichtinstallationsanlagen.

« Weshalb wurde die Idee bisher von niemandem sonst Bedient werden insbesondere grosse € Unternehmens-
umgesetzt? kunden, welche neue Birordaumlichkeiten einrichten

wollen. Uber die Handelsprodukte werden auch @

Tipps Elektroinstallateure bedient.

» Wenige Satze geniigen hier Auf diese Marktliicke ist der Griinder E. Strom im

» Sie miissen noch nicht detailliert auf Inr Angebot eingehen Rahmen seiner @ Tidtigkeit als Elektroinstallateur
aufmerksam geworden, da im Raum Winterthur diese
spezifische Kundengruppe nur schlecht umworben wird.
Seit Jahren kommt ihm immer wieder zu Ohren, grosse
» Gehen Sie auch auf allfallige Patente oder markenrechtlich Unternehmenskunden werden schlecht bedient.

geschutzte Komponenten der Idee ein

© STARTUPSCH®

» Die Idee und auch deren Entstehung sind fur den Leser
interessant @
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Tatigkeit: 2. Geschaftsmodell

Nachdem Sie Ihre Idee kurz umrissen haben, wird im zweiten Unterkapitel des Schritts «Tatigkeit» aufgezeigt, wie Sie mit lhrer Idee Geld verdienen. Hier
beschreiben Sie, fur welche Leistungen lhre Kunden bezahlen und ob Sie bei der Produktion oder bei anderen Téatigkeiten durch Partner unterstitzt
werden.

Leitfragen «Beispiel»

+ Sind Sie in einem oder mehreren Geschéftsbereichen tétig? €)

+ Welche Einheiten (Stick, Stunden, Tage, Distanzen, etc.) 2. QGeschiftsmodell
verkaufen Sie? @
+ Arbeiten Sie mit Partnern zusammen und wie sieht die Das _Uy\terme-,h'w\en' E{ekt,VOFfX st “",o AN Gescha’fts—
Partnerschaft aus? @ bereichen titig: Einerseits im Bereich Elektroarbeiten,
. i andevrerseits im Handel von Lichtinstallationsanlagen.
+ Welche Kernkompetenzen werden durch Sie durchgefiihrt? @
Im Geschaftsbereich Elektroarbeiten wird grundsatzlich
nach @ Aufwand/Stunden verrechnet, grossere
Tipps Auftrige kénnen auch tiber einen @ Fixpreis verkauft
werden.
» Zeigen Sie die «Art und Weise», wie die ldee Umsatz generiert,
plausibel auf Im Handelsbereich wird nach @ Produkten/Stiick bzw.
nach Komplettanlagen verrechnet.

» Konzentrieren Sie sich bei lhrer Selbststédndigkeit darauf, worin
Sie wirklich gut sind. Einige Grinder gliedern bestimmte

Aufgaben, wie beispielsweise den Vertrieb, an Partner aus Grundsatzlich werden 0 samtliche Tatigkeiten, wie
, o , , Elektroarbeiten, Vertrieb, Marketing etc. durch Elektro-
» @ Eine Zusammenarbeit mit Partnern kann informell sein (z.B.: Fix er(edigt. Eine Ausnahme bildet der Einkauf:
regulérer Einkauf bei Lieferanten) oder aber formell (z.B.: Elektrofix vertreibt exklusiv die Lichtmarke LUMIFIT ®

Liefervertrage, Allianz oder sogar eine gegenseitige Beteiligung) in der Schweiz und. ist dazu eine © strategische

Partnerschaft mit dem Zulieferer eingegangen.

ﬂ

© STARTUPSCH®
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Tatigkeit: 3. Unternehmen

Konkurrenz  Eintritt

O F F 1!..

Organisation Fernsicht Finanzen & Sonstiges

Bevor Sie im nachsten Unterkapitel detailliert auf die Griinderpersonen eingehen, wird an dieser Stelle Ihr Unternehmen dargestellt. Ihr Unternehmen
braucht einen Ort, an dem es anséssig ist. Zudem wird fur lhr Unternehmen eine bestimmte Rechtsform gewahit. Begriinden Sie lhre Entscheide und

setzen Sie den Leser auch Uber eine allféllige Firmenhistorie in Kenntnis.

Leitfragen
* Wird die Unternehmung neu gegrindet (Datum nennen) oder
wird auf Bestehendem aufgebaut? €

+ Wo @ wird lhr Unternehmen anséssig sein? Welche @ Nieder-
lassungen sind geplant?

+  Welche Rechtsform wahlen Sie fiir Inre Unternehmung? @
+  Wie wird die Firma genannt? @
+ Welche Ziele werden mit der Firma verfolgt? @

*  Wie mochte man das Vorhaben finanzieren?

Tipps
» Eine (erfolgreiche) Vorgeschichte einer Unternehmung kann lhr
Vorhaben Dbefligeln; zudem kann in Fallen, in denen auf
Bestehendem aufgebaut wird, meist auf eine existierende
Kundenbasis zurtckgegriffen werden

» Unternehmensstandorte wahlt man im Idealfall in der Nahe der
Abnehmer (Verkauf) bzw. der Lieferanten (Einkauf)

» Jede Rechtsform hat Vor- und Nachteile, informieren Sie sich
uber die fur Ihr Vorhaben geeignetste Rechtform beispielsweise
die Website von STARTUPS.CH

«Beispiel»

3. Unternehmen

Die Firma Elektrofix, mit Hauptsitz in Winterthur, @
ibernimmt das Lager der liquidierten Firma Strom-Aus.
Ansonsten werden keine Vermogenswerte und auch kein
Kundenstamm aus der Vorgiangerfirma ibernommen. Der
@ Hauptsitz verfigt iiber 1'000 m? Lagerfliche und rund |
250m? Verkaufsflache (inkl. kleine Werkstatt). i

Nebst dem Hauptsitz sind @ Filialen in Ziirich, Baden und |
Frauenfeld geplant. Die Filialen befinden sich damit in der
Ndhe unserer Zielgruppen.

Aus Haftungsgriinden wird die Rechtsform der @ GmbH
gewdhlt; der Firmenname lautet: @ <«Elektrofix GmbH>.

0O Elektrofix mochte in den bedienten Stadten und

Agglomerationen qualitativ hochwertige Dienstleistungen
und einzigartige Produkte zu fairen Preisen anbieten.

ﬂ
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Tatigkeit: 4. Griindereignung

Bis anhin haben Sie lhre Idee, das Geschéaftsmodell sowie die Unternehmung vorgestellt. Ob sich lhre Idee erfolgreich umsetzen lasst, hangt auch
massgeblich von den Grundern / dem Grunderteam ab. In diesem Unterkapitel sollten Sie deshalb Ihre persénliche Eignung als Griinder/in darlegen. Dem
Leser soll klar sein, wofur Sie im Rahmen lhres Vorhabens qualifiziert sind und wo auf Kompetenzen von bspw. Mitarbeitern zurtickgegriffen wird.

Leitfragen «Beispiel»
» Wie gestalten sich private und berufliche Situation des/der .. .
Grinder? @ 4. Grindereignung
+  Welche Qualifikationen / Erfahrungen bringen die Grinder mit Grinder, alleiniger Inhaber und Geschaftsfihrer ist E.
und was sollen sie zum Erfolg beitragen? @ Strom (35 Jahre). @ Nach einer Lehre als Elektro-

- Bestehen fir Ihre Tatigkeit irgendwelche Zulassungsvoraus- installateur mit BMS und insgesamt iber 10 Jahren
setzungen? Erfahrung im Elektrofachhandel und im Handwerk
méchte er sich selbststandig machen.
+ Was ist die Motivation der Griinder fiir die Selbststandigkeit? €
Herr Strom @ wohnt mit seiner Freundin in der eigenen |
Tipps Liegenschaft, in welcher auch der Hauptsitz untergebracht |
sein wird. @ Er traumt seit vielen Jahren von einer
» Machen Sie nur Angaben zum relevanten Werdegang der unabhdngigen Tatigkeit. Herr Strom hat keine Kinder.
Grinder/innen; der komplette CV gehért in den Anhang €

O Kaufmannische Kenntnisse hat Herr Strom wenige, @

» Erwdhnen Sie nebst fachlichen, auch kaufméannische und A : . : . : : .. .
o seine Partnerin wird ihn in diesem Bereich itiber ein 15% -

branchen-spezifische Qualifikationen - die Geschaftsleitung

sollte mit Funktionen erwéhnt werden Pensum als Angestellte unterstitzen.
» Defizite inklusive Strategien zur Bewaltigung sollten nicht aussen Hevrr Strom hat zusammen mit seiner Partnerin, lrene

vor bieiben @ Volt, mehrere @ Vorbereitungskurse fir Jungunternehmer
» Erwidhnen Sie auch allfllige Vorbereitungsmassnahmen fiir hre ~ bei STARTUPS.CH besucht — sie fihlen sich gut

Griindung @ vorbereitet.

ﬂ
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Tatigkeit: 5. Angebot

Um den ersten Uberblick (iber Ihr geplantes Unternehmen zu vervollstandigen, beschreiben Sie in diesem letzten Unterkapitel der «Tatigkeit» Ihre Produkte
und Dienstleistungen. lhr Angebot muss dabei ins vorher beschriebene Geschéaftsmodell passen und fur den Kunden einen Mehrwert bieten. Hier mussen
Sie den Leser von einem stimmigen Angebotsmix Uberzeugen.

Leitfragen «Beispiel»

+ Welche Produkte oder Dienstleistungen bieten Sie an? €) s Angebot

+ Bieten Sie ein einzelnes Produkt, ein System an Produkten oder
ein ganzes Sortiment von Produkten an? @ © 5.2 Elektroarberten
Die Dienstleistungen in diesem Bereich umfassen das @

+ Bieten Sie ergénzende Services zu lhren Produkten an? € Montieren. die Erneuerung El'nrichtumg - Wartung von

» Wird lhr Kunde in die Leistungserstellung aktiv mit einbezogen? Steckdosen, Be(euchtumgem, Stromverteilumgs— und
o Telefonanlagen, sowie Gebdudeautomationssystemen @
+  Welche Bedurfnisse sprechen Sie mit Ihrem Angebot an? beim Kunden. Kurz: Dl'emstlefstungen rund um elektrische
Anlagen.
Tipps
@O 5.2 Lichtinstallationsanlagen
» Konzentrieren Sie sich zu Beginn Ihrer Selbststéndigkeit auf ein In diesem Bereich wird das klar definierte @
kompaktes Angebot Produktsortiment der LUMIFIT AG exklusiv in der Schweiz
» Versuchen Sie |hr Leistungsangebot sinnvoll zu gliedern und vertrieben. Das Sort!memt umfasst nebst @ emze'lme.m
zeigen Sie den Nutzen lhres Angebotsbiindels fir die Kunden Produkten schwerwiegend @ Produktsysteme. Die im
auf © Handel angebotenen Lichtinstallationsanlagen werden an
andere Abnehmer (Elektroinstallateure) vertrieben, sowie
» Details zu Produkten, Preisen oder dem Vertrieb werden erst im selber iiber den Bereich Elektroarbeiten @ verbaut.

Schritt «(Markt-) Eintritt» beschrieben.

» Erwdhnen Sie hier Patente, Innovationen und Ausgaben fir
Forschung & Entwicklung

ﬂ
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Abnehmer: 1. Markt

Dem Leser ist Ihre Tatigkeit nun bekannt. Im Schritt «Abnehmer» soll nun dargestellt werden, an wen Sie Ihr Angebot verkaufen. Vorerst geht es darum,
den Markt einzugrenzen. Dies bedeutet, dass Sie dem Leser aufzeigen, wie viele potentielle Kunden von lhrem Angebot profitieren kdnnten. Erklaren Sie
dem Leser zuerst wo und an wen Sie verkaufen. Beziffern Sie danach anhand dieser Uberlegungen das Marktvolumen und |hren angestrebten Marktanteil.

Leitfragen «Beispiel»

» Wie lasst sich der Markt inkl. Trends beschreiben?

+ Wo / an welchen @ Standorten werden Ihre Waren oder Dienst- 1. Markt
leistungen verkauft?
+  Wie viele potentielle Abnehmer kommen als Kunden in Frage? @ O 2.2 Winterthur Dienstleistungen \
Aufgrund der Lage des Hauptsitzes beschrinkt sich der i
* Welches Nachfragevolumen Dbesteht pro Abnehmer und Aktionsradius in Winterthur fiir die Dienstleistungen
insgesamt? @ hauptsdchlich auf die Kreise «Stadt>» und «Oberwinter-
* Welchen Marktanteil erhoffen Sie sich von diesem «grossen thur>.
Kuchen»?
. Diese Kreise beherbergen zusammen rund @ 1’500
Tipps Betriebe und etwa 40’000 Einwohner. Grosse Betriebe wie
_ . o . bspw. die AXA Winterthur oder die SWICA Holding haben
» Gehen Sie bei der Quantifizierung des Marktes systematisch ihren Sitz im Aktionsradius des Elektrofix—Hauptsitzes.
und Schritt fur Schritt vor
» Marktanalysen und detaillierte Berechnungen in den Anhang Die potentielle, jahrliche Nachfrage dieser existierender

Betriebe zusammen mit der Nachfrage durch Neubauten
nach Elektroinstallationen wird auf rund € CHF 4 Mio.
geschatzt. «..»

» Zahlen des Bundesamtes fur Statistk oder von
Branchenverbanden helfen Ihnen bei der Quantifizierung

» Beschreiben Sie lhre Berechnungen kurz und verstandlich
O 2.2 Zirich Dienstleistungen

» Seien Sie vorsichtig mit der Einschatzung lhres angestrebten -5
2>

Marktanteils — meist liegt dieser innerhalb der ersten Jahre im

einstelligen Prozentbereich w

© STARTUPSCH®
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Abnehmer: 2. Zielgruppen

Wahrend als erstes der Markt quantifiziert wurde, beschreiben Sie in diesem Unterkapitel lhre Zielgruppen im Detail. Je nachdem ob Sie eine oder
mehrere Zielgruppen mit lnrem Angebot bedienen, gestaltet sich dieser Abschnitt mehr oder weniger umfangreich. Zu jeder Zielgruppe gehéren ein kurzer
Beschrieb, ein geschétzter Umsatzanteil sowie dieser Zielgruppe angebotene Dienstleistungen und Produkte.

Leitfragen «Beispiel»

* Macht eine Unterteilung der Kundschaft in mehrere Zielgruppen

Sinn? @

+ Anhand welcher Kriterien werden die Zielgruppen gebildet? @ 2 Zlelgruppen

+  Welche Merkmale kennzeichnen lhre Zielgruppensegmente? Die Elektrofix GmbH bedient primdr zwei verschiedene
+  Welche Zielgruppen sind lhnen am wichtigsten? @ Zlelgruppe}f\, welche o..W\teVSCh.‘ed{wh CIRGIEG IR ‘
werden miissen: @ «Biiro-Betriebe>»> (Firmen im ‘
*  Mit welchen Umsatzanteilen kann gerechnet werden? @ Dienstleistungssektor) und «Elektroinstallateure>: f
Tipps «Bliro-Betriebe» «Elektroinstallateure>
Beschrieb Grossere Firmen Andere
» Segmentieren Sie lhre Kundschaft in so wenige Zielgruppen wie mnqrha(b d'es = E{ektromstq”at:lons—
méglich Aktionsradius mit vielen Firmen, teilweise
Mitarbeitern im Konkurrenten
» Nur wenn lhre Abnehmer unterschiedliche @ Produkte und Dienstleistungs-Bereich
Preise oder andere Kommunikations- bzw. Distributions- Priovitit - 30% der Auftrige - 70% der Auftrige
erfordernisse aufweisen, macht eine Segmentierung in mehrere (3] - 65% des Umsatzes @ - 35% des Umsatzes @
Zielgruppen Sinn ; : ; ;
grupp Angebot Primdr Elektroarbeiten Primdr Lichtanlagen
» Unterschiedliche Zielgruppen werden unter Anderem gebildet,
um au.1c diese zugeschnittene Promotions-/Verkaufsmassnahmen Ansprech- | - Eigentimer _ Sl
zu kreieren partner - Bauherren - Monteure

e ——T

© STARTUPSCH®
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Konkurrenz: 1. Branche

Bevor auf die konkreten Konkurrenten eingegangen wird, soll ein Blick auf die Branchenstruktur geworfen werden. In lhrem Firmenumfeld muissen Sie
nebst den Kunden und existierenden Wettbewerbern auch Lieferanten sowie neue Mitbewerber und Anbieter von ahnlichen Angeboten (so genannte
Substitute) beachten.

Leitfragen «Beispiel»

» Von welchen Lieferanten werden Dienstleistungen/Produkte
bezogen? Wie wird das Machtverhéltnis eingeschatzt? € 1. Branche

+  Wie kann das Verhaltnis zu Abnehmern beschrieben werden?
Wer ist bei der Preissetzung in der starkeren Position? @ Die Branchenanalyse fiir den Bereich Elektroarbeiten

+  Wird die eigene Position durch € Wettbewerber oder @ neue I (elgndie (g @oniess i g

Mitbewerber gefahrdet? .
g O Licferanten

+ Gibt es Ersatzprodukte auf dem Markt (z.B.: Kino vs. DVD)? @ * Kritische Abhdngigkeit von einem Systemlieferanten |
*  Evrsatzlieferanten konnten nur mit grossem 5

+ Wie wird allféligen Abhangigkeitsverhaltnissen Rechnung
Aufwand gefunden werden

etragen?
getras O Abnehmer
Tipps « Durch exklusives Vertriebsrecht in der Schweiz und
attraktives Produkt gute Position
» Beurteilen Sie vorerst Ihr Branchenumfeld anhand der fiinf © Existierende Wettbewerber
Branchenkrafte (Beispiel rechts) « Lichtsystemanbieter nur im Grossraum Ziirich
» Gehen Sie danach detailliert auf die einzelnen Branchenkrafte O Neue Mitbewerber : ) .
cin @ + In Oberwinterthur eine neue Firma im Aufbau
. _ o @ Anbieter Ersatzprodukte
» Vor allem wenn Sie zu einzelnen Akteuren in einem « Neue, effiziente LED-Systeme stellen filr unsere
Abhéangigkeitsverhéltnis stehen, sollten Sie aufzeigen, wie Sie An(agen GeFalArempotemtia{ dar

dennoch Risiken zu minimieren gedenken
1.1. Lieferanten «..»> @

q

© STARTUPSCH®
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Konkurrenz: 2. Konkurrenten

In diesem Unterkapitel wird auf lhre konkreten Konkurrenten eingegangen. Hier sollten Sie dem Adressaten lhres Businessplans beweisen, dass Sie sich
Ihrer Konkurrenz bewusst sind und deren Starken und Schwéachen kennen — nur so sind Sie in der Lage, erfolgreich zu wirtschaften. Unterscheiden Sie
dabei zwischen direkten und indirekten Konkurrenten.

Leitfragen «Beispiel»
*  Wie viele Konkurrenten sind in der Lage, lhre Zielkunden zu
i ?
bedienen? @ 2. Konkurrenten im Bereich Elektroarbeiten
» Welche direkten Konkurrenten haben Sie identifiziert (ahnliches
oder gleiches Angebot)? @ Im Bereich Elektroarbeiten wurden @ insgesamt 12
« Welche indirekten Konkurrenten haben Sie identifiziert? Indirekte direkte und 3 indirekte Ifomkurremten eruiert. Sie werden
Konkurrenten sind in der Lage, das Bedurfnis Ihrer Kunden iiber im folgenden der Prioritit nach aufgelistet. Anschliessend
andere Dienstleistungen/Produkte zu befriedigen. € werden die Hauptkowkuwentem im Detail beschrieben.
« Uber welchs Starken und Schwéchen verfigen Ihre @ Direkte Konkurvenz:
Konkurrenten? @ l.  @Elektrischer Josef
Tivps Il.  Spannungs-Miiller
PP Il.  Licht-Franz
» Sprechen Sie mit lhren Kunden um herauszufinden, welche Ve 2
anderen Anbieter fur die gleiche «Problemldésung» in Frage i
kommen 9 9 g © /ndirekte Konkurvenz:
. Moller Bauserivces
» Denken ?ie auch an die iqdirekte Konkurrenz — diese stellt fir II.  Strombedarf Kupfer
Sie eine ahnliche, oft heimtuckischere Gefahr dar [T

» Benennen Sie die wichtigsten Konkurrenten mit @ Name, ) .
Adresse, Marktstellung und Produkten Als grosster Konkurvent wird «Elektrischer Franz>

» Oberflachliche Konkurrenzanalysen machen den Businessplan a2 S QY Vgl e () SR Sind!

unglaubwrdig w

© STARTUPSCH®
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Tatigkeit Abnehmer

Eintritt: 1. Positionierung

Im Schritt «<Abnehmer» haben Sie lhren angestrebten Marktanteil quantifiziert. In diesem Kapitel sollten Sie nun aufzeigen, wie Sie sich gegenulber der
beschriebenen Konkurrenz positionieren und auf dem Markt auftreten. Bei Ihrer Positionierung geht es darum, sich von lhrer Konkurrenz Giber bestimmte
Merkmale zu differenzieren, um sich bei lhren Abnehmern zu behaupten.

«Beispiel»

Leitfragen
» Mit welchen Merkmalen heben Sie sich von |hrer Konkurrenz
ab? @
» Positionieren Sie sich gegenuber lhrer Konkurrenz preislich
attraktiv?

» Positionieren Sie sich  Uber hochstehende

Produkteigenschaften? @

qualitativ

+ Wieso sind Sie in der Lage, gunstiger oder besser zu
produzieren als Ihre Konkurrenz? @

Tipps

» |dealerweise verfugt Ihr Angebot Uber ein
stellungsmerkmal («Unique Selling Proposition») -
Eigenschaft hebt Sie von der Konkurrenz ab @

Allein-
diese

» Der Leser muss davon uUberzeugt werden, dass |hr Produkt
anders ist, als bereits auf dem Markt angebotene Produkte

» Bietet |hr Angebot dem Kunden im Vergleich zur Konkurrenz
Vorteile (z.B: Kundendienst, Design, langere Lebensdauer etc.),
so spricht man von einer Differenzierungsstrategie @

» Werden Produkte preislich konsequent gunstiger angeboten als
die Konkurrenz (z.B.: durch tiefere Produktionskosten), so
spricht man von einer Kostenfuhrerschaft

1. Positionierung

Elektrofix’ Alleinstellungsmerkmal im Bereich Lichtanlagen
stellen das @ preisgekronte Design, sowie die perfekt

aufeinander abgestimmten Komponenten dar. |

|

Nur sehr wenige Anbieter von Lichtanlagen sind in der
Lage, dhnlichen Designanspriichen gerecht zu werden.

Kunden, welche LUMIFIT & Lichtanlagen anschaffen, legen
hohen Wert auf eine @ ausgewogene, weiche Licht-
atmosphare, zeitlose und klare Linien sowie ein
erweiterbares und damit in sich schliissiges Lichtkonzept.

Elektrofix mochte sich mit der Marke LUMIFIT ® klar iber
eine @ Differenzierungsstrategie von der Konkurrenz
abheben. Preislich sind die Produkte im oberen Segment
angesiedelt.

Uber das @ exklusive Vertriebsrecht diivften die hoheren
Preise zumindest mittelfristig gesichert bleiben.

© smgps.cn ()
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Eintritt: 2. Markteintritt

Basierend auf Ihrer Positionierungsstrategie — «billiger» oder «besser» - muss nun |hr Angebot im Detail ausgerichtet werden. Dazu sollte Ihr Angebot
anhand der klassischen Marketinginstrumente («4P’s»: Produkt, Preis, Distribution/Place, Kommunikation/Promotion) charakterisiert werden.

Leitfragen

* Wie hoch werden Absatzmenge und Umsatzziel ausfallen?

+ Produkt: Werden verschiedene € Warengruppen angeboten
(Sortimentsbreite)? Wie viele @ &ahnliche Angebote zur gleichen
Problemlésung sind im Sortiment (Sortimentstiefe)?

+ Preis: Wie sind die @ Preise gestaltet (Rabatte etc.)?
+ Distribution: Wie wird das Angebot vertrieben (z.B.: Post)? @

«  Kommunikation: Uber welche Kommunikationsmassnahmen
méchte man mit Abnehmern in Kontakt treten (z.B.: Flyer)? @

Tipps

» Die Ausrichtung der einzelnen Instrumente des Marketingmix’ —
Produkt, Preis, Distribution und Kommunikation — mussen
untereinander abgestimmt werden: Ein Luxusprodukt (Produkt)
wird selten Uber das Internet verkauft (Distribution)

» Beschreiben Sie bei der Preisgestaltung u.a. Mengenrabatte,
Aktionen, Preisvarianten, etc.

» Der Vertrieb kann sowohl direkt (z.B.: Versand, Kommissions-

verkauf) oder indirekt (z.B.: Franchising, Handelspartner)
erfolgen
» Mdogliche Kommunikationsmassnahmen: lokale  Medien,

Aussenwerbung, Flyer, Broschiren, Webegeschenke etc.

«Beispiel»

2. Markteintritt

2.1. Marketingmix fiir den Produktbereich Lichtanlagen
Produkt: Es werden total 4 @ Komplettsysteme zur
Biirobeleuchtung sowie 3 weitere @ Produkteinzel- ;
kategorien angeboten: @ Tischlampen (4 Stiick), ?
Stehlampen (3 Stiick) und Deckenlampen (7 Stiick).

© Preis: Preislich gestalten sich die Produkte

folgendermassen:
Einzel Tisch 230 ab 5 St.  «<.»

Distribution: Der @ Vertrieb erfolgt ausschliesslich tiber den
Hauptsitz, sowie die Filialen.

@ Kommunikation: Inserate in einschldgigen Branchenzeit-
schriften, Ausstellung «<Light 2014> in Winterthur, «...»

ﬂ
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Organisation: 1. Ablaufe

Im Schritt «Organisation» werden als erstes die Ablaufe und Aufgaben Ihrer Firma umrissen. Den Leser interessiert es, wer in lhrer Unternehmung welche
Aufgaben wahrnimmt und wie die Ablaufe organisiert sind. Haufig werden die Ablaufe einer Unternehmung in Fihrungsprozesse (Steuerung der Firma),
Geschéftsprozesse (z.B: Produktion, Dienstleistungserbringung) und Unterstlutzungsprozesse (z.B.: Personalwirtschaft, Beschaffung) gegliedert.

Leitfragen «Beispiel»
+ Was sind die @ Kernaufgaben Ihres Unternehmens und wie
werden die Leistungen erbracht?
+ Wie sind die Ablaufe strukturiert? @

+ Wo werden die Einzeltatigkeiten erbracht und wer ist 1.1. Lichtanlagen
verantwortlich?

1. Abléufe

@ Kernprozesse des Bereichs Lichtanlagen sind der @
Warenvertrieb und das Marketing. Diese beiden Prozesse
werden weiter unten im Abschnitt Geschdftsprozesse

« Wie viele Mitarbeiter unterstlitzen die Verantwortlichen in ihren
Tatigkeiten? @

+  Werden Sie in bestimmten Aufgaben durch Partner entlastet? detailliert erlautert.
Tipps O Fitvungsprozesse: Als Unternehmer ist Herr E. Strom
» Gliedern Sie den Beschrieb Ihrer Ablaufe in Fihrungs-, alleine verantwortlich fur die Kundenakquise, die
Geschafts- und Unterstiitzungsprozesse @ strategische Planung sowie Partnerangelegenheiten.

» FlOhrungsprozesse beinhalten haufig das Key Account

Management, Controlling, Mitarbeiterflihrung, Strategie etc. @ Unterstitzungsprozesse: Die Mitarbeiteradministration,

Aufgaben im Zusammenhang mit der Lagerbewirtschaftung

» Geschaftsprozesse dienen der Leistungserstellung: Je nach und die Sicherstellung der Buchhaltung wird durch Frau
Unternehmung z.B.: die Beratung von Kunden durch einen Volt verantwortet. Sie wird @ unterstiitzt durch den
Dienstleister, der @ Verkauf in einem Handelsbetrieb oder die Teilzeitangeste!{ten Herr Watt.

Produktion in einem Landwirtschaftsbetrieb
» Unterstiitzungsprozesse entlasten die Geschaftsprozesse: Die @ Geschiftsprozesse: Fiir den Warenvertrieb ist ein Team

Buroinfrastruktur, Telefonservices etc. gehéren dazu <.

3 ﬁ

© STARTUPSCH®




©1r A K E 0 F F I

Start Tatigkeit Abnehmer Konkurrenz  Eintritt Organisation  Fernsicht Finanzen & Sonstiges

v

Organisation: 2. Aufbauorganisation

Nachdem Sie die Ablaufe lhrer Firma umschrieben haben, soll nun die Aufbauorganisation anhand eines Organigramms aufgezeigt werden. Die
Aufbauorganisation stellt die formellen Entscheidungswege lhrer Organisation dar und vermittelt die Verantwortlichkeiten. In diesem Unterkapitel sollten
Sie auch aufzeigen, wie sich |Ihr Personalbestand in der Zukunft verandern wird.

Leitfragen «Beispiel»

+ Wie werden verschiedene Organisationseinheiten oder
Standorte bezliglich der Verantwortlichkeiten strukturiert? €) ..

2. Aufbauorganisation

+  Wer ist fir welche Organisationseinheit verantwortlich? @

- Wie viele Personen sind den Einheiten angegliedert? Die Firma Elektrofix wird von Herrn Strom gefiihrt. Frau

Volt tbernimmt die Verantwortung wichtiger

Unterstitzungsfunktionen. Die Geschiftsprozesse werden

« Wie wird sich die Anzahl der Mitarbeiter in den nachsten durch die einzelnen Filialleiter hauptsachlich verantwortet.
Monaten/Jahren weiter entwickeln?

» Wie kann die Wahl der Struktur begriindet werden?

. Das @ Organigramm gestaltet sich folgendermassen:
Tipps E. Strom

Geschifts-

|

» Wahlen Sie eine einfache aber wirkungsvolle

Aufbauorganisation Fukrumg
» Verantwortlichkeiten ~sollen moglichst Uber gleichartige Fr. Volt
Aufgaben geblndelt werden — Unterstitzungs -
» Wichtig ist auch die Organisation der administrativen Tatigkeiten prozesse
» Erwahnen Sie an dieser Stelle auch allfallige externe Berater -I -I -I -I
oder VR-Mitglieder OH (2 32 oL O K.
Ampere Spannung Lumen Kupfer

Winterthur Baden Ziirich Frauenfeld

© STARTUPSCH®
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Organisation: 3. Standort & Infrastruktur

Ihre Organisationsstruktur wird auf einen oder mehrere Standorte verteilt. An diesen Standorten werden lhre Kernprozesse abgewickelt. In diesem
Unterkapitel beschreiben Sie Ihre Standorte und die Ausstattung dieser Standorte im Detail. Zudem werden hier allfillige Maschinen, Fahrzeuge und
weitere Wertgegenstande aufgelistet und beschrieben.

Leitfragen «Beispiel»

+ An welchen Standorten sind Sie vertreten? @

» Weshalb wurden diese Standorte gewahlt? 3. Standorte & Infrastruktur

+ Gehéren der Firma Immobilien? @

Die Firma Elektrofix hat ihren Hauptsitz in der Liegenschaft

* Welche Maschinen —oder Mobilien —werden fur die des Griinders in Winterthur. Nebst dem Hauptsitz mietet |
Leistungserstellung bendtigt? @ die Firma insgesamt @ 3 weitere Filialen in Ziirich, Baden
« Wie sind die Standorte ausgestattet (technisch/mfrastruktur)'_7 o und FVaMeV\Fe{d. Sdamtliche Filialen Verfﬁgel/\ (liber ein kleines

© Lager. ;

Tipps Im folgenden werden die Standorte und deren Ausstattung |

im Detail erldutert:
» Nennen Sie lhre Standorte und die Funktion(en) dieser

Standorte Hauptsitz in Winterthur:
» Erkléaren Sie dem Leser, warum Sie diese Standorte gewénhlt - Adresse: Lagerhausstrasse 18, 8400 Winterthur
haben - Verkaufsflache und Werkstatt: 250m>
} - Lagerfliche: 1'000m?
» Zur Ausstattung gehdéren unter anderem PC’s, Telefone, - Miete: @ Objekt ist Eigentum der Firma Elektrofix
Buromobiliar, Ladeneinrichtungen, Fahrzeuge, etc. _ Objektwert' CHF 1.25 Mio
» Beziffern Sie wo immer mdglich den Wert der Immobilien und - @ Ausstattung: Komplett ausgeriistete @ Werkstatt (5
Mobilien Jahre alt; Zeitwert von CHF 25°000), Verkaufsbereich
E L,..>»>

w
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Fernsicht: 1. Chancen & Risiken

Damit Ihr Unternehmen auch fur die Zukunft gewappnet ist, sollten Sie in diesem Kapitel Chancen und Risiken identifizieren und den richtigen Umgang mit
diesen maéglichen Ereignissen planen. Chancen und Risiken betreffen im Gegensatz zu Starken und Schwachen immer Ereignisse, welche man nicht
direkt steuern kann.

Leitfragen «Beispiel»

+  Welche Chancen firr Ihre Firma sehen Sie zukiinftig? €)

+ Wie schéatzen Sie die Wahrscheinlichkeit des Eintritts Ihrer 1. Chancen & Risiken
Chancen ein?
« \Was unternehmen Sie7 um die Chancen zu realisieren? 9 KMV\Ftige c Chance{’\ Sl'eht.dl'e FI'V'W\a 'E(ektl"o'ﬁ'x [V\Sbes'ondere \
N i i} S im Zuzug grosser Firmen in den Aktionsradius der Firma. |
» Welche Risiken wurden fir lhren Geschaftsgang identifiziert Simtliche @ Filialen wurden in Boom-Regionen p(atziert
(externe/interne)? @ um diese Chancen wahrzunehmen.

- Wie hoch ist das Risiko? |
Weitere Chancen sieht Elektrofix im steigenden Design- und|
Trendbewusstsein im Beleuchtungsbereich, welche sich

positiv auf den Geschaftsverlauf auswirken kénnen.

TippsWas tun Sie, um das Risiko abzuwenden? @

» Chance: je hoher die Tragweite des Erfolgs und die Elektrofix versucht auf diesen «Zug» aufzuspringen, indem
Wahrscheinlichkeit des Eintritts, desto héher sollten Sie die man an filhrenden Messen und Veranstaltungen, wie bspw.
Chance bewerten und versuchen, diese umzusetzen «..» Prisenz zeigt.

» Risiko: je hoher das Schadenpotential und die
Wahrscheinlichkeit des Eintritts, desto eher sollten Sie das © Risiken wurden unter anderem im Bereich der
Risiko abwenden bzw. versichern Konkurrenz identifiziert (extern). Vor allem aus dem

grenznahen Ausland wird der Geschaftsbereich
«Elektroarbeiten> preislich stark unter Druck gesetzt.
Elektrofix versucht diesem Risiko zu entgegnen, indem hohen
Wert auf die @ Kundenbeziehung gelegt wird. Zudem wird
standig versucht, die Kosten <«...»

16 q
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» Risiken kénnen vermieden (z.B.: nur Lieferung gegen
Vorauszahlung), vermindert (z.B.: Bonitatsprafung fir Kunden),
selbst getragen oder versichert (z.B.: Debitorenausfall-
versicherung) werden
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Fernsicht: 2. Starken & Schwachen

Im Gegensatz zu Chancen und Risiken, welche durch Ihre Firma lediglich bedingt beeinflusst werden kénnen, sind die Starken und Schwéchen das
konkrete Resultat Ihrer Ablaufe und lhrer Organisation. Stellen Sie in diesem Kapitel die Starken lhrer Unternehmung dar. Vergessen Sie aber nicht, auch
auf Nachholbedarf und damit mégliche Schwéachen einzugehen — nur eine realistische Darstellung lhrer Firma ist glaubwurdig.

Leitfragen «Beispiel»

17

* Bei welchen Aktivititen, Produkten, Ideen oder Ablaufen sind

Sie besonders stark? €
« Was unternehmen Sie, um diese Starken auszubauen? @
+  Wo haben Sie in Inrer Firma Schwéchen identifiziert? €

+ Wird etwas unternommen, um diese Schwéachen kinftig
abzubauen bzw. zu eliminieren? @

Tipps

» Starken und Schwéachen kdnnen Ihre Ablaufe betreffen: nennen
Sie in diesen Fallen die entsprechende Prozesskategorie wie die
FUhrungsprozesse (z.B.: fehlende Strategie fur die nachsten 3-4
Jahre)

» Starken und Schwachen konnen sich aber auch auf lhre
Kundenbasis, Mitarbeiter, Produkte usw. beziehen

» Stellen Sie Starken und Schwéachen ndchtern dar -
Werbeslogans oder zu negative Darstellungen sind hier fehl am
Platz

2. Stdrken und Schwiéchen

Der Griinder und seine Mitarbeiter haben jahrelange @
Evfahrung im Bereich der Elektroarbeiten. Stirken werden |
insbesondere im grossen Kundenstamm ausgemacht. Das
Key Account Management wird somit dem Grinder relativ
einfach fallen.

Um diese Stdrke auszubauen, werden kiinftig spezielle @
Kundenanlisse und ein Kundentreueprogramm lanciert.

Eine Schwiiche besteht derzeit noch im @ Vertrieb der
Lichtanlagen. Das Personal hat wenig Erfahrungen im
Verkauf von solch hochstehenden Produkten.

Um diese Schwiche abzubauen, wird das Verkaufspersonal
durch eine professionelle @ Verkaufsschulung begleitet.
Zudem soll ein Treffen mit dem Lieferanten LUMIFIT
stattfinden, bei welchem das Personal vertieft mit den
Produkten vertraut gemacht wird.

e —T
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Fernsicht: 3. Meilensteine

Letztes Unterkapitel der «Fernsicht» bilden die Meilensteine. Hier sollten Sie lhre kurz-, mittel- und langfristigen Ziele preisgeben. Zeigen Sie also auf, wo
Sie in 1-2 Jahren, in 2-4 Jahren und danach mit Ihrem Betrieb stehen wollen. Wichtig ist, dass Sie dem Leser erklaren, mit welchen Massnahmen Sie die
gesetzten Ziele erreichen mdchten.

Leitfragen «Beispiel»

+  Welche kurzfristigen Ziele haben Sie sich gesteckt? @

+ Beschreiben Sie die wichtigsten Punkte, welche Sie in den 3. Meilensteine
ersten 1-2 Jahren erreichen méchten
Die Vertriebs- und Marketingziele der Elektrofix im Bereich |

_ o . der Lichtanlagen werden in kurz-, mittel- und langfristige |
+ Was gedenken Sie langfristig zu erreichen (>4 Jahre)? Ziele gegliedert.

+  Welche mittelfristigen Ziele wurden gesetzt (2-4 Jahre)? @

O Kurzfristige Ziele (1-2 Jahre): :
In der Markteinfilhrungsphase der Lichtanlagen mochte sich |
Elektrofix insbesondere auf 3-4 grosse Elektroinstallateur-

betriebe fokussieren.

Tipps

» Eine wichtige Zieldimension ist der @€ Marktanteil, den Sie
erreichen moéchten - driicken Sie diesen in % des Gesamt-

marktes oder im Vergleich zu relevanten Mitbewerbern aus .
= Marktanteil: @ ca. 0.5%

» Die Leistung Ihres Unternehmens sollten Sie zudem in der Form « Umsatz: @ ca. CHF 500'000 / Jahr
des erreichten / angestrebten Umsatzes beziffern @ = Umsatz/Kunde: ca. CHF 150000 / Jahr

» Weitere geeignete Zieldimensionen sind die Anzahl aktiver * Qualitative Ziele: @ Kundenzufriedenheit gemdiss
Kunden oder der Umsatz pro Kunde Befragung von 80%+ als «<sehr gut> klassifiziert.

» Nebst diesen quantitativen Zielvorgaben kénnen auch qualitative
Ziele, wie beispielsweise die Kundenzufriedenheit oder die
Liefergeschwindigkeit betrachtet werden @

O Mittelfristige Ziele (2 -4 Jahre):

L...>»>

w
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Im Finanzteil Ihres Businessplans werden nun — idealerweise in Excel — Ihr Umsatz, Kosten, Kapitalbedarf, Liquiditat und Finanzierung berechnet. Zudem
kann sollte eine Plan-Bilanz und ein Plan-Cash-Flow errechnet werden. Sédmtliche hier aufgefiihrten Berechnungen basieren auf den im Rahmen des TAKE
OFF’s gemachten Angaben. Verwenden Sie jeweils einen einheitlichen Planungshorizont. Eine erste Gegenuberstellung von Umsatzen und Aufwénden
zeigt Ihnen geplante Gewinne und Verluste auf.

Leitfragen

Wie werden Ihre Umsétze berechnet?
Welche Kosten fallen an? @
Welche Kosten fallen monatlich fix an (z.B.: Mieten)? @

Welche variablen Kosten mussen berlcksichtigt werden (z.B.:
Materialkosten)? €

Wie wird der Gewinn verwendet? Wird Unternehmerlohn
abgezogen?

Tipps

>

Die Planung sollte fir die ersten 1-2 Jahre auf Monatsbasis
erfolgen @

Die Jahre 3-5 kénnen auf Jahresbasis geplant werden

Seien Sie mit der Auslastungs-/Produktionsplanung nicht zu
optimistisch

Haben Sie an alle Aufwande gedacht (z.B.: Versicherungen,
Nebenkosten etc.)? @

«Beispiel»

© 1. Monat

Betriebsertrag (Umsatz) 50'000

- Aufwand fiir Material, Waren und Drittleistungen @ 25'000
= Bruttoergebnis (Bruttogewinn) 25'000
- Personalaufwand @ 12'000
- Raumaufwand @ @ 3'000
- Unterhalt, Reparaturen, Ersatz, Leasing @ 1'000
- Fahrzeug- und Transportaufwand @ ... 500
- Sachversicherungen, Abgaben, Gebiihren, etc. @ 650
- Energie- und Entsorgungsaufwand 250
- Verwaltungs- und Informatikaufwand 200
- Werbeaufwand 300
- Ubriger Betriebsaufwand 700
- Zinsaufwand o
+ Zinsertrag o
- Abschreibungen 450
= Betriebsergebnis 5'950
- Steueraufwand 450
= Unternehmensgewinn/-verlust 5'soo

ﬂ
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Eine Auflistung aller Investitionen ergibt die Investitionsplanung. Zéhlen Sie noch die Grindungskosten und die bendtigten flissigen Mittel hinzu, so
erhalten Sie den gesamten Kapitalbedarf fur lhr Vorhaben. Dieser Kapitalbedarf muss durch lhr eigenes Kapital (Eigenkapital) und fremdes Kapital
(Fremdkapital) gedeckt sein.

Leitfragen

Welche Investitionen missen Sie tatigen,
gewerblich tatig werden zu kénnen? @

um Uberhaupt

Welche Griindungskosten kommen auf Sie zu? @

Bendtigen Sie weiteres Geld um allfallige Liquiditatsengpéasse
tberbriicken zu kénnen? @

Wie finanzieren Sie Ihren Kapitalbedarf? @

Wie viel Eigen- und Fremdkapital ist vorgesehen? @

Tipps

Nennen Sie bei der Investitionsplanung Kapitalbedarf und
Zeitpunkt der Auslage fur jede Investition

Grundungskosten durfen nicht bilanziert werden

Um allféllige, umsatzschwache Monate mit gentgender
Liquiditat zu Uberstehen, werden haufig flissige Mittel bendtigt

In der Regel wird mindestens 30% des Kapitalbedarfs durch
Eigenkapital finanziert

«Beispiel»

Kapitalbedarf

@ [nvestitionsplanung
Maschinen
Initiales Marketing
Homepage
Biroeinrichtung

500'000
100'000

35'000
75'000

Total Investitionsplanung 71.0'000

@ Grindungskosten
Businessplansupport
HR-Eintrag
Rechtliche Beratung

Total Grindungskosten

@ Flussige Mittel
Kasse
Post

Total Flissige Mittel

Total Kapitalbedarf

5'000

700
1750
7'450

7'800
2'500
10'300

O Finanzierung

Eigenkapital
Eigene Mittel
Familie & Freunde
Business Angel
Stiftung

@ Total Eigenkapital

Fremdkapital
Darlehen
Kontokorrentkredit
Mikrofinanzierung
Startkredit

@ Total Fremdkapital

727'750 = Total Finanzierung

50'000 |
75'000
150'000
150'000
425000 |

100'000
50'000
30'000

122'750

302'750

727'750

e —T
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Finanzen: 3. Liquiditat

Viele neue gegrundete Unternehmen Uberleben das erste Jahr aufgrund der mangelnden Liquiditat nicht. Der Liquiditatsplanung — also der Planung der
vorhandenen fllissigen Geldmittel — wird deshalb eine grosse Bedeutung beigemessen. Um die Liquiditat sauber zu planen, werden die Geldzuflisse den
Geldabflissen gegentbergestellt. Das Resultat zeigt den Uberschuss bzw. Bedarf an Geld/Cash.

Leitfragen

Wie viel Geld wird durch Barverkéufe eingenommen? @

Welcher Anteil an Kunden bezahlt die Waren noch im selben
Monat? @

Welche Geldabflisse miissen verbucht werden? €
Fliesst total Geld zu oder ab? @

Existiert ein Bestand an fliissigen Mitteln? @

Tipps

» Da Kosten und Einnahmen meist nicht gleichmassig Uber das

Jahr anfallen, ist die Liquiditatsplanung sehr wichtig

» Die Liquiditdtsplanung enthalt nur liquiditatswirksame

Positionen, also keine Abschreibungen oder Rickstellungen

» Eine Liquiditatsreserve, also ein Sicherheitspuffer, vermindert

21

das Risiko, zahlungsunfahig zu werden

«Beispiel»
1. Monat

O Barverkiufe 6'000
+ @ Debitorenzahlungen 3'000
+ Ubrige Bareingdnge o
= Einzahlungen total a'ooo
+ Waren und Materialzahlungen 3'000
+ Lohne, Gehadlter, Sozialleistungen 2'oo00
+ Werbung 350
+ Steuern, Kapitalzinsen 450
+ Versicherungen 200
+ Allg. Biro- und Verwaltungsausgaben 100
+ Miete 2'ooco
+ Sonstige Auszahlungen (Strom, Wasser usw.) 250
+ Mehrwertsteuer 100
= @ Auszahlungen Total 8'450
= @ Geldzufluss/-Geldabfluss (Ein-/Auszahlungen) ss0
+ @ Bestand Kasse, Post, Bank 500
= Geldiiberschuss/Geldbedarf 1'os0

w
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Summary & Sonstiges: 1. Summary

Das wichtigste Kapitel an lhrem Businessplan ist nebst den Finanzen das Management Summary — es fasst auf 1-2 A4-Seiten die wichtigsten Punkte des
Businessplans zusammen. Investoren und weitere Interessenten werden fur eine Erstbeurteilung immer das Management Summary konsultieren. Seien
Sie deshalb bei dieser Zusammenfassung besonders sorgféltig.

Leitfragen «Beispiel»

+ Wie heisst das @ Unternehmen? Wer ist @ Grinder und
Management? 1. Management Summary

L] i i ] i 7 . .
Wie lautet die Griindungsidee? € Das @ Elektro-Unternehmen @ Elektrofix GmbH mit
+ Welches Angebot ist geplant? @ Hauptsitz in Winterthur und 3 weiteren Filialen soll am 1.

+  Wie werden Markt und Wettbewerb eingestuft? @ Septembgr 2.013 gegrundet werden. Grinder @ E St_rom i’
' hat langjahrige Branchenerfahrung und méchte mit diesem |

- Welches sind die wichtigsten, finanziellen Eckdaten (inkl. Schritt die lange gep(ante Se(bststa‘imd{gkeit in die Tat 1
Umsatzziele und Finanzbedarf)? umsetzen.
* Welche Absicht steckt hinter dem Businessplan (z.B.: Suche . . . .
nach Investoren)? Mittels @ zwei Geschiftsbereichen — Handel mit
Lichtanlagen und Elektroarbeiten — mochte die Firma
Tipps Elektrofix auf dem attraktiven Absatzmarkt zwei
Zielgruppen ansprechen. Die Zielgruppe der
» Gliedern Sie die Zusammenfassung entlang des Merkwortes Elektroinstallateure soll iiber einzigartige Lichtanlagen der
TAKE OFF! Marke LUMIFIT & iiberzeugt werden (35% des Umsatzes).

Grosse Biirobetreiber wiederum sollen von Elektroarbeiten

» Wichtige Kapitel sind insbesondere die Tatigkeit, Abnehmer die proﬁ'tieren (65% des Umsatzes).

Konkurrenz sowie die wichtigsten Eckdaten der Umsatzplanung
# Das Summary sollte maximal 2 Seiten lang sein @ Die wichtigsten Konkurrenten sind der Elektrische Josef,

» Formulieren Sie pragnant und attraktiv — zeigen Sie sich von -f(,” cz/)/mangs—Mu//er und Moller Bauservices. Insbesondere

Ihrem Erfolg tberzeugt ﬂ

© STARTUPSCH®
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Summary & Sonstiges: 2. Anhang & Titelblatt

Nebst dem Inhalt und dem Aufbau sind eine Ubersichtliche Darstellung, ein aussagekraftiges Titelblatt sowie ein gehaltvoller Anhang entscheidend.
Achten Sie auch auf ein Ubersichtliches Inhaltsverzeichnis und entsprechende Seitenzahlen, Kopf- und Fusszeilen. Der Businessplan soll stets gebunden
oder geheftet abgeliefert werden.

Leitfragen

» Welche Informationen sollten im Anhang untergebracht werden?

Zeitplan
Bilanzen
Analysen
Lebenslaufe

Prospekte etc.

+ Titelblatt: Ist der Titel und Adressat klar ersichtlich? Sind
Kontaktdaten des/der Autoren prominent platziert?

Tipps

» Uberpriifen Sie den gesamten Plan vor dem Versand genau

» Lassen Sie den Businessplan durch eine neutrale Person
gegenlesen

» Versenden Sie den Businessplan in PDF- oder Papierformat

23

«Beispiel»

Businessplan

zur Grindung der

Elektrofix GmbH

Antrag zur Finanzierung

durch die Businessangel-Vereinigung Schweiz

15. Mai 2013
Emil Strom Tel: +41 58 111 11 11
Lagerhausstrasse 18 Fax: +41 58 111 11 12
8400 Winterthur E-Mail: info@elektrofix.ch

Webpage: www.elektrofix.ch
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