Die Seiten für den Unternehmensgründer
Ich werde Unternehmer !

Die meisten „meiner“ Existenzgründer waren vorher Arbeitnehmer und hatten oft parallel zu ihrer Angestelltenzeit nebenbei die Selbständigkeit in kleinem Umfang probiert und sich so Schritt für Schritt abgenabelt und dann ganz selbständig gemacht.

Auch Sie müssen sich überlegen: 

· Was will ich ? 

· Welchen Vorteil hat mein Kunde durch meine Produkte ? 

· Warum soll er bei mir kaufen ?

· Was brauche ich dazu ? 

· Was muss ich tun ?

Also brauche ich einen Plan.

Ab jetzt gelten nur noch Fakten. Bisher nebelige Vorstellungen werden zu  Buchstaben und Zahlen. Entscheidungen müssen getroffen werden. Lücken werden sichtbar und müssen überbrückt werden. Bedenken Sie auch, dass Sie als Selbständiger höhere Kosten haben wie als Angestellter. Sie müssen Ihre Kranken-, Renten- und Berufsunfähigkeitsversicherung zukünftig alleine bezahlen. Sie erhalten kein Urlaubs- und Weihnachtsgeld mehr und keinen Feiertagsausfall etc. Sie müssen für Ihr Einkommen selbst sorgen.

Wie Sie sehen, das tun Sie alles nur für sich. Sie setzten sich Ihr Ziel. Zerlegen es in Einzelschritte. Und beginnen mit der Realisierung. Sie werden zumindest anfangs viel arbeiten müssen. Wenn Sie jetzt alles noch in eine übersichtliche Form bringen, tun Sie sich leichter und Sie haben Ihr

U n t e r n e h m e n s k o n z e p t

Damit sich die Sache noch professioneller anhört, sollten Sie

B u s i n e s s p l a n

darüber schreiben. Aber nehmen Sie die Sache ernst. Sie sind dabei Ihr Leben vollkommen zu verändern. Der Plan ist die Richtschnur Ihres Unternehmens. Mit diesem Plan und Ihrer Person überzeugen Sie die Banker Ihnen Geld zu leihen, Lieferanten Ihnen Kredit zu geben, Kunden Ihnen etwas abzukaufen und gute Mitarbeiter zu finden.

Ihr Plan braucht  Klarheit und Verständlichkeit und muss den Leser überzeugen !

Als Gerüst für einen Businessplan erhalten Sie die folgende Gliederung und eine Checkliste. Die Gliederung zeigt Ihnen die Punkte, über die Sie etwas schreiben sollen, wenn Sie zutreffen. Die Checkliste soll Sie erinnern, was alles zu tun ist. Punkte die Sie nicht betreffen, werden gleich gestrichen, neue hinzugefügt, andere abgehakt oder als noch zu bearbeiten angezeichnet.

B u s i n e s s p l a n

(Unternehmenskonzept)

max. 1 - 2 Seiten
1.   Übersicht

Das Wesentliche muß
(    Unternehmenszweck und Gründungszeitpunkt

hier bereits klar
(    Kompetenz der Gründerpersonen

erkennbar sein
(    Leistungsbeschreibung und Kundennutzen


(    Wettbewerbsvorteile die Sie durch Ihre Idee haben

· Ergebnisse Ihrer Marktanalyse

· Zielgruppen und Kunden

· Absatzstrategie

· Gesamtkapitalbedarf

· Rechtsform des Unternehmens

max. 1 Seite


2.   Gründerperson (en)

Eventuell mit Familien-

(    Kurzer Lebenslauf der Gründer, der die Kompetenzen für die umfeld, wenn es vor-

      geplante Tätigkeit und als Unternehmer aufzeigt = Ihre persön-

teilhaft ist                                      liche Visitenkarte

max. 1 - 2 Seiten

3.   Die Geschäftsidee 

Was nützt die beste

(    Was haben Sie vor und warum



Idee, wenn keiner

(    Ihr Produkt/Dienstleistung

weiß, welche Vorteile

(    Genaue Darstellung des Kundennutzens, speziell für die

er davon hat


      Zielgruppen. Worin liegt der Nutzen des Nutzens?

(Problemlösung und Vorteil davon)

· Wie wurde das Problem bisher gelöst?

4. Marketingkonzept

Um so besser Ihre Markt-
4.1  Der Markt

kentnisse  sind,



desto besser lässt

(    Wer braucht Ihre Produkte?

sich Ihr Erfolg planen.

(    Marktpotential



(    Produzenten



(    Abnehmer

· Einsatz der Produkte


(    Vertriebswege


(    Welche Veränderungen sind zu erwarten



      (Produktion, Technik, Vertrieb)

· Markt- und Wachstumstrends

· Regionale Besonderheiten

4.2 Zielgruppe

Präzise umfassende

(    Welche Zielgruppen gibt es?

Beschreibung
der

      (Wer braucht Ihre Produkte besonders?)

Kundengruppen

(    Ist die Zielgruppe bereit für das Produkt bzw. die Leistung





      den geforderten Betrag zu bezahlen?

· Wen können Sie noch als Kunden gewinnen?

· Laufkundschaft, Stammkunden

· Wie werden aus Laufkunden Stammkunden?

· Oder müssen Sie einen Kundenstamm erst neu aufbauen?

· Welches wirtschaftliche, familiäre, soziale, finanzielle Umfeld

haben Ihre Kunden?

· Wie ist die Altersstruktur?

· Wie gross ist die Anzahl Ihrer Kunden?

· Wird sich die Anzahl verändern?

· Entdecken Sie eine Marktlücke oder müssen Sie sich an bereits eingeführten Konkurrenten messen lassen?     
4.3 Die Konkurrenz

Am Besten in Listenform
 (     Produkte bzw. Leistungen der Konkurrenten 
zum direkten Vergleich.
 (     Vertriebswege der Konkurrenten

Darstellung des eigenen
 (     Verkaufte Stückzahlen

Vorhabens und der

 (     Qualität des Kundendienstes

Konkurrenz zu bestimmten
 (     Image der Produkte

Stärken und Schwächen
 (     Lieferzeiten

 (     Stärken und Schwächen

 (     Wer sind Ihre Konkurrenten ? Wer verkauft vergleichbare

        Produkte oder beabsichtigt solches?

 (     Was können Sie besser?

4.4 Der Standort

Die Gewichtigkeit des Stand-
(     Einzugsbereich

ortes ist abhängig von Ihrem   (     Standortinformationen

Vorhaben. Im Einzelhandel,
(     Standortanalyse

Gastronomie oder bei per-
(     Kaufkraft im Einzugsbereich

sonenbezogenen Leistungen
(     rechtliche Situation

ist er in der Regel sehr hoch.
(     behördliche Auflagen

Standortanalysen können
(     Verkehrsanbindung





möglicherweise mit

(     Kosten

wenig Aufwand selbst



durchgeführt werden
              

5.  Marketingplan

Mit welcher Strategie

(     Welche Ziele wollen Sie erreichen (Kunden, Gewinn, Image).  wollen Sie Ihr Unternehmen
(     Unternehmensphilosophie

im Markt etablieren?

(     Wie wollen Sie Ihre Botschaft zum Kunden bringen?

·  Außenauftritt

·  Sortiment, Leistung, Preis, Werbung, PR

·  Vertriebswege

·  Nachteile, Vorteile

·  EVA (Einzigartiges-Verkaufs-Argument)

6.  Finanzplanung

6.1  Kapitalbedarf

Welche Mittel


(     Sach-Investitionen (in Produktionsverfahren)

brauchen Sie


(     Gründungskosten

wofür und wann?

(     Startkosten




(     erste Warenausstattung

·  Markteinführung / Startwerbung

·  Reserve




(     Lebensunterhalt in der Startphase




       = Gesamtkapitalbedarf
6.2 Wie wird der Kapitalbedarf finanziert?

Woher kommt das Geld?
(    Wer stellt die Mittel zu welchen Konditionen (Zinsen, Tilgung,

Sicherheiten) zur Verfügung?

· Eigenkapital, öffentliche Mittel, Bankkredite, Verwandten-

Darlehen, Joint Venture, stille Beteiligung, etc.

6.3 Umsatz- und Ergebnisplanung

Wie hoch sind die

(      Umsatzerlöse
Umsätze? Wie hoch

(      Kosten (variable bzw. fixe Kosten)

die Ausgaben?


(      Ergebnis (Überschuss / Unterdeckung)

Was bleibt übrig?

(      Monatliche Aufstellung für die ersten drei Jahre





(      Jährliche Übersichten


6.4 Liquiditätsplanung

Hier werden Ihre Zahlen
 (     Monatliche Aufstellung der Zahlungsvorgänge ?

aus Umsatz- und Ergebnis-
 (     Wieviel wird wann eingenommen bzw. ausgegeben.

planung und dem Kapital-
 (     Reicht das Geld ? 

bedarfsplan auf die zeit-           (     Woher kommt die erforderliche Deckung?

Ebene gebracht.                              (Girokonto, Darlehen, Einlage etc.)

6.5 Detailplanung

Soweit erforderlich

(      Personalplanung

·   Einkaufsplan

·   Absatzplan

7.  Anhang

Unterlagen, die den

(     Patentschriften, Gutachten etc.

Inhalt sinnvoll ergänzen
(     Gesellschaftsvertrag (oder Entwurf)





(     Gesellschafterliste

 (Name und Kapitalanteile der Gesellschafter)

·  Technische Unterlagen (Prospekte, Datenblätter)

·  Kopien sonstiger Verträge oder Entwürfe

 (z.B. Vertriebs- oder Kooperationsverträge) etc.

* * *

Meine Gratulation wenn Sie alles durchgearbeitet haben. Sie beweisen Standfestigkeit und Zielstrebigkeit. Das sind unabdingbare Voraussetzungen für einen Unternehmer. 

Lassen Sie bitte vor Weitergabe Ihre Ausarbeitungen von einem Dritten (zum Beispiel Ihren Steuerberater – also uns) gegenlesen. Sie wissen ja was Sie sagen wollen – aber kommt es beim Leser auch so an ? 

Ich wünsche Ihnen viel Erfolg mit Ihrem eigenen Unternehmen.

Und Sie wissen ja, wenn Sie Fragen haben . . . wir sind so weit weg wie Ihr nächstes Telefon.

PS

Wenn Sie mehr Einzelheiten  sehen möchten, wir haben noch eine 52-seitige Checkliste für Sie

