( INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE
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4 || enter Das Schiilerunternehmen

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

» Existenzgrinder-Planspiel fur Jugendli

fiktiven Unternehmensgrindung ein Ge
* Jedes Teammitglied Gbernimmt einen eigen '

« Spal am Unternehmertum, selbststand
werden gefdrdert

» Schdiler starken inre Team- und Fuhrun
Fahigkeit, komplexe Fragestellungen m

zu losen

» Durch praxisorientierte Aufgaben samm
frihzeitige berufliche Orientierung und
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=) enter Modul 1: Unternehmensidee priifen,
v Lo @ legnkrete Berater suchen

Unsere Unternehmensidee
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4| enter

Modul 1: Unternehmensidee priifen,

INNOVATIVE POTENTIAL | MEETS EXPERIENCE ko n k rete Be rate r S u c h e n

Der Coach

» Aufgaben des Coachs

— die Entwicklung innerhalb des Teams begleiten

« Wer ist geeignet?

soll vertrauter Berater werden und die Team Jmsetzung ih
Ziele unterstiitzen, ohne in die Lésung der Aul n

hilft bei der Vorbereitung von Team-Meetings un

Oft wird die Rolle des Coachs von den betre
Natdrlich sind auch Studenten geeignete Co

Der Coach sollte unbedingt zum Team pass
Spiel begleiten, es anfeuern und inhaltlich m

Ein gegenseitiges Vertrauensverhaltnis ist g
Leistung
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4| enter

Modul 1: Unternehmensidee priifen,

INNOVATIVE POTENTIAL | MEETS EXPERIENCE ko n k rete Be rate r S u c h e n

Der Unternehmenspate (Mentor)

« Aufgaben des Unternehmenspate

» Wer ist geeignet?

Unterstltzt dabei, die Unternehmensidee und das Ange
Verkaufsargumente zu erarbeiten

Hilft dabei, aus der Idee ein Produkt zu entwickeln
Gibt Informationen Uber verschiedene Ablaufe in realen

Zur Losung einiger Aufgaben wird es notig sein, dass si 1 und Unternehme
vielleicht kbnnen durch den Kontakt mit dem Unterne ngen aufgebaut werden,
die im spateren Berufsleben nitzlich sind (Ausbildu

Unternehmer aus der Region und Vertreter von Ins
Unternehmensvereine und -verbande

Partner aus der Praxis
Erklart das alltdgliche Wirtschaftsleben

Muss nicht aus der Branche kommen, in der sich d

Manageme
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& enter Modul 2: Menschen machen Markte -
romm e - Mlarkterkundung

* Kunden: Nutzen und Zielgruppe
« Branche & Wettbewerb

« Potentielle Wettbewerber

« Ersatzprodukte

 Zulieferer




+ | enter Modul 2: Menschen machen Markte -
e @ Markterkundung

JFunf-Krafte-Modell“ nach M.E. Porter

3

Potentielle
Wettbewerber
5 2
Lieferanten Markt
Verhand-
lungsstarke
durch
Ersatzp
4

Ersatzprodukte

7 Management &
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+ enter -z @ Modul 3: Die Unternehmensstrategie

 |dee auf den Prifstand stellen
- SWOT-Analyse

e Darauf aufbauend:
— Unternehmensvision

— Unternehmensstrategie

» Definition des ,Alleinstellungsme

Management &
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('!'] enterpr s B Modul 3: Die Unternehmensstrategie

INNOVATIVE FIJTEIITI.AI. MEETS EXPERIENCE

Ergebnis der Analyse der Geschaftsidee
(Sicht intern auf das Unternehmen)
SWOT-Analyse

Strengths Weaknesses

Opportunities

(Sicht extern auf das
Unternehmensumfeld)

Threats

Ergebnis der Analyse des Marktes




4| enter

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Modul 3: Die Unternehmensstrategie

« Beispiele fir Chancen/Risiken bz

» Kundenstruktur/Zahl Potenzieller Kunden

+ Wettbewerberstruktur/Zahl der Potenziellen
Wettbewerber

» Entwicklung der Haushaltslage

+ Demographische Entwicklung

» Kundenanforderungen/Kundenwiinsche

» Strategien/Aktivitaten der Wettbewerber

+ Stabilitat der Wettbewerbsstruktur

« Anderung rechtlicher Rahmenbedingungen

+ Wirtschaftslage/Arbeitsmarkt

Bisherige Erfolge

Eventuelle Marktanteile

Entwicklung der Kundenzahlen
Entwicklung des Personalbestandes
Dienstleistungsqualitat

Durchlaufzeiten

Offentlichkeitsarbeit
Online-Kommunikation

Corporate Identity/Corporate Design
Image

Wirtschaftlichkeit, Effizienz der Aufgabenerflllung
Qualifikation/Erfahrung der beschéaftigten
Motivation (Betriebsklima; Einsatzfreude)
Altersstruktur der Beschéftigten
FOhrungsstil

Fluktuation

Organisationsstruktur (Organigramme, ...)
Instrumente der Planung

Kontroll- und Steuerungsinstrumente
Stand der Burokommunikation

Grad der Verknipfung der

Information/Entwicklungsstand Wissensmanagement

Leistungsfahigkeit des Controlling

10
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+ enter -z @ Modul 3: Die Unternehmensstrategie

Unternehmensvision
« Aufbauend auf SWOT-Analyse

« Formulierung der wichtigsten Ziele flr ¢

Unternehmensstrategie
« Geplante Aktionen des Unternehme

« 3 mogliche Ausrichtungen:
— Kostenflhrerschaft
— Differenzierung

— Fokussierung

Management &
Qualification




4| enter

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Modul 3: Die Unternehmensstrategie

Beispiel:

*  Produktionsauslastung tber das
ganze Jahr, um Leerlaufkosten zu
vermeiden

*  Produktionskosten um 10% senken

Einsatz eines Vertriebsmitarbeiters
mit Konzentration auf groBe
Abnehmer, um schnelles
Umsatzwachstum zu erreichen.

Kontaktaufnahme mit
verschiedensten Rohstofflieferanten,
um das gunstigste Angebote zu
bekommen

Prifung, ob alternative
Energiequellen einsetzbar sind.

12
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+) enter Modul 4: Marketingstrategie planen und
wmrmm e - oastalten

1 Produkt
Design, Qualitat, Verpackung,
Garantie etc.
4 Preis Kommunikation
Listenpreis, Rabatt, Werbung, Direktmarketing,
Ersatzteilpreise etc. PR etc.

Distribution

Vertriebskanale, Lage,
Erscheinungsbild

Resso
13 Management &
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+) enter Modul 4: Marketingstrategie planen und
wmrmm e - oastalten

Produktpolitik

« Eigenschaften eines Produkts, positioni

- Veranlasst Kunden zur Kaufentscheidung

 Produkt sollte dem Kunden einen deutli
bieten (USP)

Kommunikationspolitik
« Kunde kann Produkt nur kaufen, wenn e
« Beschreibung der Kommunikationsinstr

Aufgabe: Entwerfen einer Printanzeige, ein
Werbebanners

Qualification



+) enter Modul 4: Marketingstrategie planen und
wmrmm e - oastalten

Distributionspolitik
« Bestimmung der Vertriebskanale

« Abhangig von: Art des Produkts, Kund

« Entscheidung Uber direkten oder indire

Preispolitik
« @Grol3e Bedeutung des Preises

—->Wird in einem separaten Modul vertieft

M Qualification



enter Modul 5: Preispolitik und Finanzplanung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Zukunftige Einnahmen & zu erw

Tellbereiche:
— Preisfestlegung
— Erstellung eines Finanzplans far die
— Ermittlung der Gewinnschwelle
— Definition moglicher Finanzierungsqu

— Welche Institutionen vergeben im je
u.a. far Existenzgrinder?

Management &
Qualification




+ | enter Modul 5: Preispolitik und Finanzplanung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

 \Verschiedene Ansatze der Preis

— Auf Basis eines realistisch zu erwart
(Dienstleistungsangebot/Produktionsge
fir Produkte/pro Stunde)

Jahrliche Kosten des Betriebs (Gehalter, Miete, Bl

- Summe daraus = Kosten
+ Gewinnzuschlag
: Gesamtzahl ’
= Stundensatz
+ 19% Mehrwe

— Anhand der tatsachlichen Kosten

— Anhand von Wertvorstellungen (Ein
Kunden)

— QOirientiert am Wettbewerb

......... nagemen .
Qualification



enter Modul 5: Preispolitik und Finanzplanung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Erstellung der Finanzplanung

— Geplanter Preis

— Absatzmengen

— Investitionsbedarf

— Kapitalbedarfsplanung

— Kostenplanung (3-Jahres-Zeitraum)
— Marketing-Budget

— Gewinn- und Verlustrechnung

Ermittlung der Gewinnschwelle
Definition moglicher Finanzquell
Fordergelder flr Existenzgrinde

Qualification



+ | enter Kapitalbedarfsplanung

INNOVATIVE POTENTIAL I MEETS EXPERIENCE

Investitionen
Maschinen/Technische Anlagen
Fahrzeuge

Warenlager (Erstausstattung)
Betriebs- und
Geschaftsausstattung
Sonstiges

Summe Investitionen 0,00

Griindungskosten
Notarkosten

Beratungskosten (z.B.
Rechtsanwalt)

Genehmigungen (Behorden)
Sonstiges
Summe Griindungskosten 0,00

Anlaufkosten (Kosten vor Aufnahme des Geschaftsbetriebs bzw. vor den ersten Umsétzen)
Personalkosten

Miete/Pacht

Kfz-Kosten

Versicherungen
Heizung/Strom/Wasser
Allgemeine Verwaltungskosten
Werbungskosten/Reisekosten
Sonstiges

Summe Anlaufkosten 0,00

Wichtig ist, dass Sie dieses errechnete Kapital benétigen, um iberhaupt mit Ihrer Idee starten
IBedarf Startkapital | 0,000 zu kénnen. Uberlegen Sie als nachstes, wie und durch wen Sie dieses Kapital bekommen!

Ressourg
19 Management &
Qualification




+ | enter Finanzierung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Eigenkapital
Eigenmittel
Beteiligungskapital
Sonstiges

Fremdkapital
Forderdarlehen
Bankdarlehen
Private Darlehen

Summe Finanzierung 0,00
Startkapital

20 Management &
Qualification




+ | enter Gewinn- und Verlustrechnung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Bezeichnung 1.Jahr 2.)Jahr Ihre Erlduterungen ,

Umsatzerlose

./. Materialeinsatz

Rohertrag/Rohgewinn 0,00

Personalkosten inkl. Lohnnebenkosten
Geschéftsfiihrerbezilige (bei Kapitalgsellschaften)
Miete/Pacht

Heizung/Strom/Wasser

Werbung

Fahrzeugkosten

Reisekosten
Betriebliche Versischerungen

Bluromaterial/Telefon/fax/Internet

beitrdge an Innungen, Kammern u. a.

Steuerberatungskosten

Sonstige Kosten

Summe Kosten 0,00
Gewinn/Verlust (vor Zinsen, Abschreibungen und steuern) I 0,0d
Zinsen

IAbschreibungen

[Betriebsgewinn/-verlust 0,00

21 Management &
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4| enter

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Break-Even-Analyse

Umsatzerlose
Materialeinsatz
Deckungsbeitrag

Fixkosten

Gewinn vor Zinsen, Abschreibungen und Steuern

Umsatzerlose
Variable Kosten
Fixkosten

Fixe + Variable Kosten

Break-Even

Zeithorizont[in Monaten]

Einheit
Monate

Euro
Euro
Euro

Euro

Euro

1.

Gesamt

0
(0)
0

(0)

0

(0)
0

(0)

2. Jahr
Gesamt

2. Jahr
Gesamt

0
(0)

22 Management &
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+ | enter Liquiditdtsplanung

INNOVATIVE POTENTIAL I MEETS EXPERIENCE

Liquiditatsplanung

Achtung: Diese Planungsrechnung startet mit dem Monat, in dem Sie das erste Mal Umsatzerlése machen!

Uberlegen Sie bei dieser Tabelle, wann konkret Geld in lhre Firma hineinflieBt und wann herausflieBt. Alle aufgeflhrten Positionen
haben Sie der Héhe nach bereits in den anderen Tabellenblattern bestimmit.

Jetzt geht es um die Uberlegung, welche Zahlungen wann fallig sind!

Bezeichnung 1.Monat | 2.Monat | 3.Monat | 4.Monat | 5.Monat | 6.Monat | 7.Monat 9. Monat 11. Monat | 12.
Umsatzerlose
Kredite/Beteiligungen
Private Einlagen
Summe Einzahlungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Griindungskosten (s. Tabelle
"Kapitalbedarf")
Anlaufkosten (s. Tabelle "Kapitalbedarf")
Personalkosten inkl. Lohnnebenkosten
Geschaftsfiihrerbeziige (bei
Kapitalgesellschaft)

aren/Material
Miete/Pacht
Heizung/Strom/Wasser

erbung
Fahrzeugkosten
Reisekosten
Betriebliche Versischerung
Biiromaterial/Telefon/Fax/Internet
Beitrdge an Innungen, Kammern u. &.
Steuerberatungskosten
Sonstige Auszahlungen

Zinsen

Investitionen (s. Tabelle "Kapitalbedarf")

§umme Auszahlungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Uber-/Unterdeckung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Saldo Vorperiode 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Geld zur Verfiigung | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

23 Management &
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o Umsatzerlosplanung

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Jahr Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
1 1
(Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
2)
Jahr Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
2 1
(Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
2)
Jahr Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
3 1
(Produkt 0,00 0,00 0,00 0,00
2)
Sie haben die Méglichkeit, in dieser Ubersicht Ihre Umsatzerldse fiir lhr Produkt/lhre Dienstleistung zu planen. Sollte der vorhergesehene Platz fiir 2 g
Produkte nicht ausreichend sein, kdnnen Sie jederzeit gerne weitere Produkte (Zeilen) hinzufligen. %
Achtung: Der Verkaufspreis zzgl. Mehrwertsteuer (=Bruttopreis) ist der Preis fir lhre Kunden. In allen Finanzplanungsrechnungen sind jedoch

Verkaufspreise ohne Mehrwertsteuer (=Nettopreis) anzusetzen.

Warum ist dies so?

Ein Beispiel: Sie stellen lhren Kunden Rechnungen aus und berechnen den Mehrwertsteuersatz von 19% zusétzlich auf den Produkipreis. Wenn die
Mehrwertsteuer auf lhre gesamten verkauften Produkte gegenlber der von lhnen gezahlten Mehrwertsteuer auf Ihre gesamten Ausgaben (z.B.
Mehrwertsteuer auf gekauftes Blromaterial) Gberwiegt, zahlen Sie die Differenz daraus an die Finanzbehdrden. Im umgekehrten Fall zahlen die
Finanzbehdrden lhren die Differenz aus. Diese Methode ist bei der Berechnung der Mehrwertsteuer am weitesten verbreitet und zeigt, dass es eine Steuer
ist, die ins Unternehmen hinein und wieder hinaus flie3t - also mehr oder weniger ein Durchleitungsposten ist, mit dem insofern nicht fest in den
Planungsrechnungen zu kalkulieren ist.

anagement
Qualification




) enter Modul 6: PR-Arbeit
INNOVATIVE POTENTIAL [ MEETS EXPERIENCE (We bSitE/P ressem ittEi I u nge n )

« Marketing im Internet

— Hier flieBt alles zusammen: Starken
Geschaftsidee, Erfahrungen wahrend

— Journalisten nutzen flr ihnre Recherche.
- Auf der Website sollte kenntlich ge
» Wer ist fir Pressekontakte zustandig?

» Wie kann man diese Person erreich

Management &
Qualification




) enter Modul 6: PR-Arbeit
INNOVATIVE POTENTIAL [ MEETS EXPERIENCE (We bSitE/P ressem ittei I u nge n )

« Sinnvolle Gliederung fur die W

— Startseite: Die Visitenkarte der Web
Unternehmens sollte deutlich zum Aus

— Produkt/Dienstleistung: dem Nutzer eing bersich
verschaffen > Was wird angeboten fos, evil. eine
Hotline

— Uber uns: Informationen zum Unterne
(mit Namen der Teammitglieder)

— News: Informationen flr Journaliste
das Unternehmen interessieren, Pr

— Kontakt
— Impressum
— AGB

Management &
Qualification




Modul 6: PR-Arbeit

enter
b (Website/Pressemitteilungen)

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

* Pressemitteilung

— Interesse bei den Journalisten weck

— Erfolgreiche Pressemitteilung: Chance f
das Produkt und die Website

— Von grofBBer Bedeutung fur das Marke

—~ Aufmerksamkeit auf das Unternehmer
redaktionelle Berichterstattung ’

Qualification



enter Modul 7: Menschen & Strukturen im
romem e - Unternehmen

Das Leadership-Modell

- FOhrungspersonlichkeiten haben in 4 B
ausgepragte Fahigkeiten:
— Sie sind Visionare und kennen daher lhre Ziel
— Sie haben einen ausgepragten Realitatssinn u
- _Site haben ein personliches Wertesystem,
is
— Sie zeichnen sich durch personlichen Mut a
- 4 Leadership-Dimensionen ableitbar:
Vision, Realitat, Ethik und Mut

« Dimensionen helfen dabei:
— Den eigenen Standort zu bestimmen
— Ein Starken-/Schwachen-Profil zu erstelle
— Die eigene Kompetenz zu verbessern
— Messbare GroBen fur einen Vergleich lhre
schaffen
- Der Coach sowie der Mentor Uberneh
besonders wichtige Funktion

28 Management &
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+ | enter 4 Leadership-Dimensionen

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Realitit F
-2 S o
: & B g g
) )
(<)) ] = © 1]
- g B £ 3 SE E
Schenkt praktischen Dingen sorgfaltige Aufmerksamkeit 0 2 5 6 7 9 10
Ist gut informiert 0 2 5 6 7 9 10
Ist zukunftsorientiert 0 2 5 6 7 9 10
Ist gut organisiert. Halt Ordnung durch System und Struktur 0 2 5 6 7 9 10
Setze verfligbare Ressourcen (Arbeitskraft, Ideen, Talente) gut ein 0 2 5 6 7 9 10
Denkt logisch 0 2 5 6 7 9 10
Ist faktenorientiert und nicht anfallig fir Wunschdenken 0 2 5 6 7 9 10
Kann komplexe Dinge gut analysieren 0 2 5 6 7 9 10
Grindet seine Entscheidung auf Daten und Fakten 0 2 5 6 7 9 10
Kennt die Meinungen anderer (iber sich selbst 0 2 5 6 7 9 10
SUMMEN 0 2 5 6 7 9 10
Gesamtsumme 0 2 5 6 7 9 10

29 Management &
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+ | enter 4 Leadership-Dimensionen

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

q = @
Ethik . B 2
‘e c S £ @
9 % = 5 & % E
‘e g 3 £ © Bid £
Zeigt aufrichtige Teilnahme am Wohlergehen anderer 0 2 5 6 7 9 10
Schatzt die Meinungen anderer Menschen 0 2 5 6 7 9 10
Beweist sein Engagement flir anderer 0 2 5 6 7 9 10
Tut etwas fiir andere — auch ohne Dank und Anerkennung 0 2 5 6 7 9 10
Behandelt andere fair 0 2 5 6 7 9 10
Zeigt Anteilnahme 0 2 5 6 7 9 10
Ist vertrauenswiirdig 0 2 5 6 7 9 10
Respektiert di Beitrdge anderer Menschen 0 2 5 6 7 9 10
Fordert zwischen Menschen eine Atmosphare der Zusammenarbeit (des 0 2 5 6 7 9 10
Zusammenhaltes)
Mehr beziehungsorientiert als unpersonlich und distanziert 0 2 5 6 7 9 10
SUMMEN 0 2 5 6 7 9 10
Gesamtsumme 0 2 5 6 7 9 10

30 Management &
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enter 4 Leadership-Dimensionen

INNOVATIVE POTENTIAL I MEETS EXPERIENCE

Ist beharrlich, wenn Hindernisse auftreten

Hat den Willen, auch alleine fiir etwas zu stehen 0
Sorgt dafiir, dass Dinge zum laufen kommen 0
Ubernimmt persénliche Verantwortung 0
Ist unabhéangig 0
Fasst heile Eisen an 0
Geht Risiken ein 0
Zeigt effektive Fihrungseigenschaften 0
Hat aus sich selbst die Autoritdt und Ergebnis zu handeln? 0
Hat den Willen, zu handeln und Initiative zu ergreifen 0
SUMMEN 0
Gesamtsumme 0

n Ressour
Management &
RUB 31 Qualification



+ | enter 4 Leadership-Dimensionen

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

e o — a
Vision . - g
‘e c S £ @
9 % = 5 & % E
‘e g 3 £ © Bid £
Ist in der Lage , auch Komplexe Ideen anderer zu Interpretieren 0 2 5 6 7 9 10
Schldgt neue Ideen und Ansatze vor 0 2 5 6 7 9 10
Ist einfallsreich und verfiigt Giber groRe Vorstellungskraft 0 2 5 6 7 9 10
Sieht, wie Dinge miteinander in Beziehung stehen 0 2 5 6 7 9 10
Gilt als Kreativ und Innovativ 0 2 5 6 7 9 10
Ist visionar 0 2 5 6 7 9 10
Steht die Dinge von einer globalen Perspektive aus 0 2 5 6 7 9 10
Inspiriert andere Menschen 0 2 5 6 7 9 10
Geht Dinge von einer globalen Perspektive aus an 0 2 5 6 7 9 10
Stellt selbst eine Aussage auf 0 2 5 6 7 9 10
SUMMEN 0 2 5 6 7 9 10
Gesamtsumme 0 2 5 6 7 9 10

32 Management &
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enter

INNOVATIVE POTENTIAL I MEETS EXPERIENCE

Bewerbungsbogen

Vision
Grol denken,
Erfindergeist

und
Enthusiasmus

100

Ethik
Werte , Einfiihlungsvermogen,

Sinn fir Gemeinschaft
100

100 Fakten, Klarheit,
Uberlebenswille

Mut
Alleine Stehen Konnen,
Angst Uberwinden,
Motivation zeigen

33 Management &
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+) enter Modul 7: Menschen & Strukturen im
romem e - Unternehmen

Die interne Struktur des Unterneh

« Positionen (Funktionen), die jede
Organisation wahrnimmt

 Wie ware es in einem echten Un
die Funktionen der einzelnen Tea
tubernommen werden?
— Wer ware z.B. der Leiter fur Forsch
— Gibt es einen Verantwortlichen fr d
— Gibt es einen Marketingchef?
— Gibt es einen Produktionsleiter, Per

Management &
Qualification




+) enter Modul 7: Menschen & Strukturen im
romem e - Unternehmen

Die auBere Struktur des Unterneh

« Folgende Fragestellungen sind z

— Welche Rechtsform passt am Besten zu
warum?

— Worin liegt der Vorteil fur die Gesellst

— Welche haftungsrechtlichen Aspekte
Aspekte sind zu bertcksichtigen?

— Wie stellt sich die gewahlte Rechtsfo
Rechtsformen dar?

Qualification



enter Modul 8: Prisentation vor Unternehmen

INNDVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE

Das Vorhaben muss einem echte
vorgestellt werden

Dazu ist die Abstimmung mit dem
(Mentor) wichtig

Ggf. kann die Prasentation auch entor erfolg
15-minutige Prasentation
Aufgabenverteilung an alle Team

Feedback des Unternehmens

— War die Prasentation gut vorbereitet
gehalten?

— Waren die Ausfuhrungen verstandlic
— Uberzeugt die Unternehmensidee?

— Gibt es evtl. Verbesserungsmaoglich
und/oder bei der Unternehmensidee

Qualification



4 enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
INNOVATIVE POTENTIAL = MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Der Geschaftsplan umfasst 8 Ba

Ein Geschaftskonzept hilft, Ziele
kontrollieren
Wichtig far:

— Geldgeber oder potenzielle Kooper
Unternehmen und den Produkten tbe

— @Grunder und dessen Team: Klarheit

Ressource
agement &
Qualification




4 enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
INNOVATIVE POTENTIAL = MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Bausteine eines Geschaftsplans:

Baustein 1: Zusammenfassung
Baustein 2: Die Unternehmensform/
Baustein 3: Das Produkt/Die Dienstlei
Baustein 4: Die Branche/Der Markt
Baustein 5: Marketing/Vertrieb

Baustein 6: Personen in der Unterne
Bausteine 7 und 8: Drei-dahresplan



4 enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
INNOVATIVE POTENTIAL = MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Baustein 1: Management-Summ

. Zweck: Vermittlung eines schnellen Ub
Grindungsidee, die Marktchancen und
unternehmerischen Vorhabens an die pote

Partner »
« Sollte auf mogliche Risiken eingehen: rhersehb
Ereignisse konnten das Vorhaben sche rankheit,

Marktentwicklung etc.)?
« Ziel: besonderes Interesse wecken

« Bestandtelle:
— Was ist die Griindungsidee/die Unternehme
— Welches Produkt oder welche Dienstleistun
— Worin besteht der Kundennutzen?
— Welches sind die besonderen Marktchance
— Wourden auch die Risiken dargelegt?
— Wer verbirgt sich hinter dem Managementte

— Welche Visionen werden fur das Unternehm
entwickeln?

— Sind alle Bausteine des Geschaftsplans kur

39 Management &
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4 enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
INNOVATIVE POTENTIAL = MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Baustein 2: Die Unternehmensfo
« Welche Rechtsform hat das Unternehm
« Werden Begrindungen fur die Entscheid
« Worin liegt der Vorteil flr die Gesellschaft

« Werden neben haftungsrechtlichen Asp euerliche
Aspekte berlcksichtigt?

Baustein 3: Das Produkt/Die Dien

« Was ist das Produkt bzw. die Dienstleis

 Was ist das Besondere daran?

« Worin besteht der Kundennutzen? Gibt
(USP)?

« Welche Starken und Schwéachen bietet
Angeboten der Mitbewerber?

 Worin bestehen die Innovationen des P
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4| enter

Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
nowermns esoenec: i Business Plan als Basis fiir den Erfolg

Baustein 4: Die Branche/Der Ma

Welche Branche/welchen Markt bedient
Marktsegment wird bedient?

Wie grof3 ist der Markt, welche Entwicklung (st
etc.) weist er auf?

Welche Stellung nimmt das Angebot ein t flr kleine
Zielgruppen oder fur eine breite Zielgruppe)*

Welche Wettbewerber gibt es? Welche Ku
Mitbewerber an?

Konnen neue Wettbewerber ohne Weite
einen ahnliches Produkt auf den Markt g

Zeichnen sich Markttrends ab?

Existieren Ersatzprodukte/Dienstleistung
auf dem Markit?

Wie wird die Verhandlungsstarke moglic
eingeschatzt?
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enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts -
INNOVATIVE POTENTIAL & MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Bausteln 5: Marketing/Vertrieb

Zielgruppe: An wen richtet sich das Angebot? Gibt e
bestimmten Anforderungen und Winschen?

« Kommunikationsinhalte: Wird der Produkt- bzw. Diens
kommuniziert? Wird das Besondere des Angebots klar? We
vermittelt? Gibt es z.B. einen treffenden Slogan? Wurden
Zielgruppen angepasst?

+ Wieist die Anzeige gestaltet?

«  Kommunikationswege: Uber welche Wege werden
(Besuch, Telefon, Mail/Brief), Gber Werbung (Anzeigen
Zeitschriften, TV, Radio) und/oder tUber Pressearbeit?
eingesetzt werden (Flyer, Internet etc.)?

+ Wie ist die Pressemitteilung formuliert?

« Vertriebswege: Welche Vertriebswege werden flr w
den Endkunden vertrieben oder werden Handelspart
Einzelhandel)?

* Preis: Welcher Preis wurde g)ewahlt’? Liegt der Preis
Konkurrenzprodukte? Wieso? Und soll der Preis nac
oder konstant bleiben?

« Zeitplan: Bis wann werden welche Schritte flr einen
Wann gehen Sie mit welchen MaBnahmen an die Off
Kommunikationswege im Sinne einer Kampagne auf
angepriesene Produkt tatsachlich abrufbar? Kénnen
Marketing eine Nachfrage entsteht?
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4| enter

Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
nowermns esoenec: i Business Plan als Basis fiir den Erfolg

Baustein 6: Unternehmensleitun

Welche Erkenntnisse wurden im Teame
gewonnen?

Wie lauten die Leitgedanken der Teamkultu
das Team ein?

Worin zeigen sich diese Leitgedanken im
kommuniziert? Wie werden Mitarbeiter

Welche Positionen gibt es im Unterneh
Wer bekleidet diese Positionen und wa
Werden Begrundungen fur die Entsche

Management &
Qualification




4 enter Modul 9: Erarbeiten des Geschaftskonzepts —
INNOVATIVE POTENTIAL = MEETS EXPERIENCE Business Plan als Basis fur den ErfOIg

Bausteine 7 + 8: Drei-dahresplanu

« Welchen Preis hat das Produkt/die Dienstleis
zusammen?

« Wurde die Umsatzerldsplanung nachvollziehbar he

» Welche Entwicklungen werden bei Umsatzen und
Jahren erwartet? Welche Pramissen liegen der P

- Stehen Umsatze und Kosten in Relation zueina

«  Wurde die Gewinn- und Verlustrechnung gewisse ? Und wurder
alle Kosten bertcksichtigt?

« Welche Finanzierungsquellen stehen zur Deck italbedarfs zur |
Verfliigung?

» Wie sieht die Kapitalbedarfsplanung aus?
« Wurden wichtige offentliche Forderquellen er

« Wird eine Begrindung fur die Wahl, Fordermi
beantragen geliefert?

« Es ist darauf zu achten, dass die gewahlte R
beantragten Foérdergelder mit den Ausfihrung

« Wann erreicht das Unternehmen die Gewinns

ess
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