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für Bankgespräche 25 bis max. 30 DIN-A4-Seiten inkl. Finanzplänen! 

Für die Arbeitsagentur reicht eine Kurzfassung mit ca. 5 bis 7 Seiten gesamt!
Gliederung: 

A. Deckblatt 

(mit Firmennamen und allen Kontaktdaten, ansprechendes Layout = erster Eindruck!!)
(die grauen Zeilen nach dem Lesen löschen)






Inhaltsverzeichnis


Textteil

1. Zusammenfassung (Kurzbeschreibung)
(Unternehmens-Name und -Vision. Was will ich welcher Personengruppe warum mit welchen Vorteilen u. Nutzen  wo wie anbieten. 
Was kostet das (Bedarf an Startkapital) und wie viel kann ich damit einnehmen(Umsatz).

Im Detail: 
Ihre mittel- und langfristigen Ziele und die Geschäftsidee an welchem Standort

Exakte, möglichst eng eingegrenzte Zielgruppe/n

aktuelles Problem dieser Zielgruppe/n (Bedürfnislage)

Ihre Lösung/en für diese/s Problem/e (Nutzenvorteile für die Kunden)

Wettbewerbsvorteil und Alleinstellung (USP) (=> was hebt Sie von anderen ab, was machen Sie besser als die Konkurrenz, warum werden Kunden ausgerechnet zu Ihnen wechseln?)

Geplanter Kapitalbedarf, Umsatz und wie rentabel wird das Unternehmen sein.

Ihr Text:........

Checkliste (Fragen Sie sich selbst, ob Ihr Text diese Fragen weitestgehend beantwortet)
Wie ist der Name des Unternehmens und der Gründerperson?

Was ist die genaue Zielsetzung des Unternehmens (Vision, strategisches Ziel, Standort)?

Mit welchen Produkten und Leistungen werden welche Märkte bedient?

Wer sind die Zielkunden, welche Bedürfnisse haben diese?

Warum verlassen Kunden ihren etablierten Partner und kaufen künftig bei mir?

Welchen USP (Alleinstellung) besitzt das Unternehmen und wo liegt der Kundennutzen?
Wie hoch ist der Kapitalbedarf?

Wie sieht die Umsatz- und Gewinnplanung für die nächsten drei bis fünf Jahre aus?

2. Geschäftsmodell/Unternehmenskonzept

Wo ist das Unternehmen konkret tätig: Geschäftsfeld, Markt, Region?

Welche Ziele verfolgt das Unternehmen: Vision und Mission?

Wie werden diese Ziele erreicht: Strategie?

Was bietet das Unternehmen an: Portfolio?

( Produkt/Dienstleistungsübersicht (nur Hauptstandbeine!)

Wodurch positioniert und differenziert sich das Unternehmen: USP/Alleinstellung?

Worin besteht die Wertschöpfung: Geschäftsmodell?

Ihr Text:........

a. allgemeine Geschäftsidee

b. Produkt-/Dienstleistungsangebot


Checkliste

Wie sieht die Vision des Unternehmens aus?

Was ist das Nutzbringende? Welches (unbefriedigte) Bedürfnis wird beim Kunden erfüllt?

Was ist die Kernkompetenz des Unternehmens und wie wird sie geschützt/weiter entwickelt?

Wie lässt sich mit dem Geschäftsmodell der geplante Erfolg erzielen?

Kann das Geschäftsmodell leicht an Veränderungen im wirtschaftlichen Umfeld angepasst werden?

3. Unternehmensorganisation und Rechtsform

Wichtige Eigenschaften sind die s. g. soft skills:

Fachliches und unternehmerisches know-how.

Soziale Kompetenzen.

Kommunikations- und Führungsfähigkeit.

Branchen- und Marktkenntnisse.

Größtmögliche Flexibilität.

Visionskraft.

Ihr Text:........

a. Gründerperson und –Qualitäten

b. Organisation (wer übernimmt welche Aufgaben, ext. Dienstleister, etc.)

c. Rechtsform (siehe Anhang)


Checkliste

Wer ist das Gründerteam/die Gründerperson?
Über welche Fähigkeiten und Kompetenzen verfügt das Führungsteam?

Bestehen Kompetenzlücken im Führungsteam (wie werden diese kompensiert)?

Welche entscheidenden Positionen müssen noch besetzt werden (Stellenbeschreibungen)?

Was sind die Schlüsselpositionen des Unternehmens?

Welche Qualifikationen und Erfahrungen besitzen die Mitarbeiter dieser Positionen?

Welches Entlohnungssystem wird angewandt?

Welche Tätigkeiten werden an externe Dienstleister vergeben?
In welcher Rechtsform wird warum gegründet?
4. Standort

Ort (Kurzbeschreibung, Vorteile, Nachteile)

Art, Anzahl. Größe und Ausstattung der Räume.

Budget für Raumkosten.

Müssen gesetzliche Auflagen erfüllt werden. 

Wie wird die Entwicklung des Gebietes zukünftig sein.

Gibt es Fördermittel.

Ihr Text:........

Checkliste

Ist die vom Kunden erwartete Lage gegeben?

Ist die Lage für Mitarbeiter attraktiv?

Besteht eine ausreichende Verkehrsanbindung?

Ist die Versorgung gewährleistet?

Sind ausreichend Arbeitskräfte in der Region vorhanden?

Ist die Konkurrenz vor Ort vertreten?

Sind in der Region die notwendigen Verbände und Institutionen tätig?

Kann am Standort ausreichend Reservefläche bereitgehalten werden?

5. Marktanalyse

Wo ist die Zielgruppe geographisch angesiedelt?

Wo ist die Zielgruppe demographisch einzuordnen?

Wie ist das Einkaufsverhalten und die Kaufkraft der Zielgruppe?

Wie verwendet die Zielgruppe mein Angebot?

Wie stark wächst der Markt?

Wer sind die wichtigsten Wettbewerber am Markt und wie sind sie einzuordnen?

Ihr Text:........

a. Kunden

b. Konkurrenz

c. Lieferanten

d. Preise

Checkliste

Wie groß ist der Gesamtmarkt/ das relevante Segment?

Wächst der Teilmarkt oder stagniert er?

Wie entwickelte sich die Branche in der Vergangenheit und wie sehen die Prognosen aus?

Was ist das Zielgruppensegment? 

Welche Unternehmen treten als Wettbewerber im Markt auf? (Name, Größe, Image, ..)

Welches sind die Konkurrenzangebote? (Stärken, Schwächen, Preis-Leistung, ..)

Wie ist die derzeitige Marktposition der Wettbewerber?

Welche Ziele verfolgen die Mitbewerber? (strategische Ausrichtung)

Wie hoch sind die finanziellen Ressourcen der Wettbewerber?

Wie werden die Wettbewerber ggf. auf den Markteintritt reagieren, und wie steuere ich dagegen?

Inwieweit ist das Unternehmen von einzelnen Kunden oder Lieferanten abhängig?

Welche Lieferanten passen am besten zum Unternehmen und warum?

6. Marketing

Wie lautet Ihr USP (Alleinstellungsmerkmal/e)?

Mit welchen Zielgruppen arbeitet das Unternehmen zusammen?

Welchen Nutzen hat/haben die Zielgruppe/n daraus?

Welche Zusatznutzen können Sie anbieten? 

Welche Vertriebsform nutzen Sie?

Welche Preisstrategie verfolgen Sie?

Wie sieht das gesamte Leistungsspektrum (künftig) aus?
Wie/womit können Sie Ihre Kunden leicht und kostengünstig beeindrucken?

Richtwert:Werbebudget im 1. Jahr ~ 8-10% v.Ums., 2. Jahr ~ 3-5% v.Ums., ab 3. Jahr 2-3% v.Ums.


Ihr Text:........

a. Angebot (auf Geschäftsidee verweisen)

b. Preisstrategie

c. Vertriebsweg/e
d. Werbung, Kommunikation


Checkliste:

Welchen Absatz und Umsatz strebt das Unternehmen an?

Welche Zahlungsziele sollen eingeräumt werden?

Welche Zielgruppen werden durch welche Vertriebskanäle am besten erreicht?

Wie wird die Aufmerksamkeit der Zielgruppen auf Produkte und Leistung gelenkt?

Welche Art von Marketinginstrumenten und Werbemitteln sollen genutzt werden?

Welcher Marktanteil je Vertriebskanal kann erreicht werden?

Welche Ausgaben fallen bei der Einführung der Produkte und Dienstleistungen voraussichtlich an?

7. Chancen und Risiken

Wie soll sich das Unternehmen entwickeln?
Wie soll der Vorsprung (USP, Alleinstellung) ausgebaut/gehalten werden (Innovation)?

Wie werden sich die Kundenwünsche/der Markt entwickeln?

Wie soll das Angebot angepasst werden?

Wie kann der Absatzmarkt ausgeweitet werden?

Wie sollen Zahlungsziele durchgesetzt werden (Forderungsmanagement)?

Wie werden bürokratische Anforderungen gelöst?
Welche Worst-Case-Szenarien können auftreten, und wie wird das Unternehmen reagieren?

Datum, Unterschrift

Anlagen:
Investitions- und Kapitalbedarfsplanung (falls notwendig)

Umsatzplanung 3 Jahre

Rentabilitätsplan 3 Jahre

Liquiditätsplan 1 Jahr
Lebenslauf

Sonstige Anlagen (Zeugnisse, Marktanalysedaten, etc.)
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