Albrecht GroB ®
Netzwerk fir Existenzgriindung, Unternehmensberatung und Arbeit to pWO rXXL

Die Grundlage einer erfolgreichen Selbststéndigkeit ist ein fundiertes Unternehmenskonzept. Es ist quasi die

»Bedienungsanleitung" fiir Ihr zukiinftiges Unternehmen! Nachfolgende Fragen sollten Sie VOR der Griindung
beantworten kénnen, damit Sie relativ sicher ein kénnen, dass Sie NACH der Griindung nicht scheitern werden.

Der Fragenkatalog orientiert sich am Aufbau eines seriésen Unternehmenskonzepts. Wenn Sie Fragen nicht alleine
beantworten kdnnen, oder Schwierigkeiten mit der Beschaffung entsprechender Informationen haben, dann kdnnte
eine professionelle Begleitung (mit staatl. Férderung) in Frage kommen.

Zusammenfassung
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Name des zukiinftigen Unternehmens?

Name, Anschrift, Telefon, Fax, eMail, Webseite, etc. des Griinders?

Was ist Thre Geschaftsidee? (Kurzdarstellung)

Welche Kunden kommen flir Ihr Angebot in Frage?

Welche Bediirfnisse/Probleme haben Ihre Kunden?

Mit welchem konkreten Angebot wollen Sie diese Bediirfnisse befriedigen?
Warum sollten Kunden ausgerechnet bei Ihnen kaufen?

Wie soll Thr Angebot Ihre Kunden erreichen (Werbemittel, Werbeorte, usw.)?
Welchen Gesamtkapitalbedarf haben Sie?

Welches langfristige Umsatzpotenzial ist damit verbunden?

Wann wollen Sie mit Ihrem Vorhaben starten?

In welcher Phase befindet sich Ihr Unternehmen (Entwicklung, Griindung, Markteinfiihrung, Wachstum).

Geschiftsidee

Wie lautet Thre Geschaftsidee?

Beschreiben Sie Ihr geplantes Unternehmen (Griindungsdatum, Gesellschafter, Geschaftsfiihrer,
Mitarbeiter, Sitz, Geschaftszweck, strategische Allianzen und Kooperationen. Falls vorhanden: Patente,
Rechte, Lizenzen, Vertrage).

Was ist das Besondere an Ihrer Geschaftsidee?

Was wollen Sie in den ndchsten 3 bis 10 Jahren erreichen?

Produkt / Dienstleistung
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Welches Produkt/welche Dienstleistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?

Welchen Zusatznutzen hat Ihr Produkt/Ihre Leistung?

Wie sieht der Zeitplan fiir die Einflihrung Ihres Produktes/Ihrer Dienstleistung aus?
Entwicklungsstand Ihres Produktes/Ihrer Dienstleistung/Ihres Angebots?

Wie soll IThr Produkt produziert werden bzw. wie stellen Sie Ihre Dienstleistungen zur Verfligung?
Welche Warenausstattung und welchen Lagerbestand benétigen Sie?

Welche Voraussetzungen miissen bis zum Start noch erfiillt werden?

Welche gesetzlichen Formalitaten (z. B. Zulassungen, Genehmigungen) sind zu erledigen?
Welche Konkurrenzprodukte gibt es (Starken, Schwachen)?

Welche Entwicklungsschritte sind fiir Ihr Produkt/Dienstleistung noch notwendig?

Welche technischen Zulassungen sind notwendig?

Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte besitzen Sie bzw. haben Sie beantragt?
Wie konnten sich die technologischen Mdglichkeiten im Idealfall entwickeln?

Markt und Wettbewerb

o

Wer genau sind Ihre Kunden (Menschen mit gleichen Bediirfnissen)?

Wo finden Sie diese Zielkunden haufiger als tblich (welche , dritten Platze™ haben diese ZK gemeinsam)?
Wie setzen sich die einzelnen Kundensegmente zusammen (z. B. Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschaftskunden)?

Welche Bediirfnisse/Probleme haben diese Kunden?
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Mit welchem konkreten Angebot kdnnen Sie Ihren potenziellen Kunden einen Nutzen liefern?
Nach welchen Kriterien entscheiden sich IThre Kunden fiir das Produkt/ fiir Ihre Leistung?
Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn ja, welche?

Welches kurz- und langfristige Umsatzpotenzial ist mit den einzelnen Kundensegmenten verbunden?
Sind Sie von einem oder wenigen GroBkunden abhangig?

Sind Sie von einem oder wenigen Lieferanten abhangig, oder haben Sie A-, B- und C-Lieferanten?
Wer sind Ihre Konkurrenten?

Welchen Marktanteil haben Ihre Konkurrenten?

Was kosten Ihre Produkte bei der Konkurrenz?

Welches sind die groBten Starken und Schwachen Threr Konkurrenten?

Was ist Thr Wettbewerbsvorteil, Alleinstellungsmerkmal/e?

Wie wollen Sie ihn ausbauen bzw. verteidigen?

Welches ist Thr Wettbewerbsnachteil?

Wie konnen Sie diese Schwachen abbauen/kompensieren?

Wie konnte Ihre Konkurrenz auf Ihren Marktauftritt reagieren?

Wie / womit wollen Sie degegen halten?

Wie groB ist der Gesamtumsatz der Branche?

Wie ist die Branchenentwicklung?

Von welchen Einflussfaktoren héngt die Entwicklung der Branche ab?

Wie werden sich die Preise und Kosten in der Branche entwickeln?

Welche grundsatzlichen Risiken seitens des Marktes bestehen?

Wo bieten Sie Ihr Produkt/Ihre Leistung an?

Wie viel Flache benétigen Sie?

Haben Sie sich schon fiir einen Standort entschieden? Wenn ja, warum fiir diesen Standort?
Welche Vorteile hat der Standort?

Wie kénnen Sie diese Vorteile optimal nutzen?

Welche Nachteile hat der Standort?

Wie kénnen Sie diese Nachteile ausgleichen?

Wie wird sich der Standort zukiinftig entwickeln?

Marketing
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Welchen Nutzen hat Ihr Angebot fiir potenzielle Kunden?

Was ist besser gegeniiber dem Angebot der Konkurrenz?

Welche Serviceleistungen etc. wollen Sie zusatzlich anbieten?

Welche Preisstrategie verfolgen Sie und warum?

Zu welchem Verkaufspreis wollen Sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung anbieten?
Gewahren Sie Skonti und Rabatte?

Welche Kalkulation liegt diesem Preis zugrunde?

Welche Absatzmengen steuern Sie in welchen Zeitrdumen an?

Welche Vertriebspartner und Multiplikatoren werden Sie nutzen?
Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

Wie erfahren Ihre Kunden von Ihrem Produkt/Ihrer Dienstleistung?
Mit welchen WerbemaBnahmen erreichen Sie Ihre Kunden am besten?
Wann und wie oft fiihren Sie WerbemaBnahmen durch?

Zu welchen Ausgaben fiihren diese WerbemaBnahmen?

Unternehmensorganisation / Griinderperson
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Welche Qualifikationen/Berufserfahrungen und ggf. Zulassungen haben Sie?
Bei Griindungen im Team: Wie wird die Aufgabenverteilung erfolgen?

Uber welche kaufmannischen Kenntnisse verfiigen Sie?

Uber welche fachlichen Qualifikationen verfiigen Sie?

Welche besonderen Starken haben Sie?

Wie kénnen Sie diese am besten nutzen?

Welche Defizite haben Sie?

Wie gleichen Sie diese Defizite aus?

Was motiviert Sie zu diesem Vorhaben?
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Steht Ihre Familie voll hinter IThrem Vorhaben?

Ist Thre personliche Bonitat einwandfrei?

Wie viel Geld benétigen Sie fiir Ihren Lebensunterhalt/fir den Ihrer Familie?
Fir welche Rechtsform haben Sie sich entschieden? Aus welchen Griinden?
Wie sieht Ihre Organisationsstruktur aus?

Sind die Kompetenzen klar geregelt?

Wer Uibernimmt Ihre Buchfiihrung und Ihr Controlling?

Wer unterstiitzt Sie in Rechtsfragen?

Wer ist flir den Steuerbereich zustandig?

Wie viel Personal bendétigen Sie fiir den Start und fiir die nachsten drei Jahre?
Welche Qualifikationen sollten Ihre Mitarbeiter haben?

Welche SchulungsmaBnahmen sehen Sie flr Ihre Mitarbeiter vor?

Wie wollen Sie geeignete Mitarbeiter finden?

Mit welchen Brutto-Personalkosten rechen Sie in den nachsten drei Jahren?

Risiken / Chancen

o

Welches sind die groBten Chancen, die die weitere Entwicklung Ihres Unternehmens positiv beeinflussen
kénnten (Best-Case)?

Welches sind die drei wichtigsten Risiken, welche die weitere Entwicklung Ihres Unternehmens negativ
beeinflussen kénnten (Worst-Case)?

Wie beugen Sie den Risiken vor (,,Plan-B")?

Finanzierung
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Wie hoch ist der Gesamtkapitalbedarf fiir Investitionen und Ihre Vorlaufkosten?
Haben Sie Reserven fiir Unvorhergesehenes eingeplant, wie lange reichen sie?
Haben Sie Kostenvoranschlage eingeholt?

Wie hoch ist Ihr Eigenkapitalanteil (nominal, prozentual)?

Kdnnen Sie Eigenleistungen erbringen?

Konnen Sie Sachmittel in das Vorhaben einbringen?

Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?

Welche Sicherheiten kdnnen Sie fir Kredite einsetzen?

Stehen Ihnen Dritte als Blirgen zur Verfiigung?

Welche Férderprogramme koénnten fiir Sie in Frage kommen?

Welche Beteiligungskapitalgeber kénnten fiir Sie in Frage kommen?

Kdnnen Sie bestimmte Objekte leasen? Zu welchen Konditionen?

Wie hoch schatzen Sie die monatlichen Einnahmen (verteilt auf drei Jahre)?
Wie hoch schétzen Sie die monatlichen Auszahlungen (Material, Personal, Miete u.a.)?
Wie hoch schétzen Sie die Investitionen (verteilt auf die ersten zwdlf Monate)?
Wie hoch schéatzen Sie den Kapitaldienst (Tilgung und Zinszahlung)?

Haben Sie Zahlungsmoral und Liquiditatsreserven eingeplant?

Wie hoch schatzen Sie den Umsatz fiir die nachsten drei Jahre?

Wie verteilt sich der Umsatz auf die einzelnen Geschaftseinheiten/Angebote?
Wie hoch schatzen Sie die Kosten fiir die nachsten drei Jahre?

Wie hoch schatzen Sie den Gewinn fiir die nachsten drei Jahre?

Wie wird Ihre Planung im schlechtesten und im besten Falle aussehen?

Wie sieht das wahrscheinlichste Zukunftsszenario aus?

Wann erreichen Sie spatestens die Gewinnschwelle?

Diese Checkliste kann nur ein standardisiertes Grundgeriist Ihres Unternehmenskonzepts darstellen. Aus den
individuellen Motiven des Griinders und den vielfaltigen Erfordernissen des Marktes ergeben sich zwangslaufig
weitere Fragen, die eine individuelle Betrachtungsweise und Beratung erfordern.

Wenn Sie gerne jemanden an Ihrer Seite hatten, der Sie unterstiitzt, dann sprechen Sie mit uns. Erstgesprache
sind unverbindlich und kostenfrei. Und: Professionelle Beratung wird jederzeit staatlich bezuschusst!
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