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3.1 Zweck und Nutzen

Der Business Plan ist eine wichtige Grundlage fir die Verwirklichung Ihrer Geschéftsidee.

Zusatzlich dient er lhnen als Kommunikationsinstrument zwischen verschiedenen externen
Partnern wie Banken, Lieferanten und Geschaftskunden. Er zeigt Ihnen auf, welche Ziele Sie
verfolgen und wie Sie diese erreichen wollen.

3.2
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Inhalt des Business Plans

Executive Summary: Ge- Gestaltungskriterien

Eigenstandigkeit Selbstandige Entwicklung,
schéaftsidee, Vision, Strate- zugeschnitten auf Einzigartigkeit des Produkts
. Aussagekraft Auf notwendige Informationen beschranken
gie, Management, Produkte, | Struktur Logische Gliederung
. Verstandlichkeit Klare Formulierung
Markt, Finanzplan, Chancen Umfang Maximal 30 Seiten
Formales Schriftgrésse min. 11 Punkt,

und Gefahren. ausreichender Zeilenabstand (1.5 Zeilen),

einfache & sinnvolle Grafiken & Tabellen
Produktidee: Produktbeschreibung, Kundennutzen, Decken der Kundenbedurfnisse,
Verkaufsargumente, Innovation und Schutz der Idee.

Unternehmen: Organisation, Rechtsform, Kapitalstruktur, Arbeitsteilung, Team
(Ausbildung, Arbeitserfahrung, Erfolge), Partner.

Markt: Marktpotenzial, -anteil und - wachstum, Ausmass des Wettbewerbs, Zielkun-
densegment, Positionierung gegeniber der Konkurrenz.

Marketing & Vertrieb: Marketingstrategie (siehe 3.4), Zielmarkte, Markteinfihrung,
Werbung, PR, Verkaufsmenge, Vertriebskanéle.

Risikoanalyse: Interne und externe Risiken, Schadenshthe und Eintrittswahrschein-
lichkeit, Minderungsmassnahmen und Versicherungen.

Finanzierung: Planbilanz und Planerfolgsrechnung, Plankapitalflussrechnung, Liqui-
ditats- und Investitionsplan mit Szenarien, Kapitalbeschaffung.

Realisierungsplanung und Zukunftsstrategie: Zeitlicher Ablauf, aktueller Stand,
Termine, zuklUnftige Aufgaben und deren Bewadltigung.
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Erstellen eines Business Plans:
www.nab.ch
www.credit-suisse.com

Muster Business Plan:
www.venturelab.ch

Quelle: K-tipp Ratgeber, Erfolgreich als Kleinunternehmer

3.3 Marktforschung

Um einen Uberblick (iber den Markt zu erhalten, in dem Sie zukiinftig tatig sein werden, kla-
ren Sie folgende Fragen ab:

e Wer sind meine potenziellen Kunden?

¢ Welches sind die Bedurfnisse und Kaufmotive der Kunden?
e Wie ist der Markt aufgeteilt?

o Welches sind meine Konkurrenten?

¢ Was bieten meine Konkurrenten an?

Das Einholen dieser Informationen ermdglicht eine strategische Positionierung Ihres Unter-
nehmens, gibt Ihnen Auskunft Uber die Entwicklung lhrer Produkte, die Preisgestaltung und
die Vertriebsstruktur. Zusammengefasst dient die Marktforschung als Grundlage fir lhre
Marketingstrategie.
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3.4 Marketing

Ziel des Marketings ist es, Ihr Unternehmen und Ihr Produkt bekannt zu machen. Dem Kun-
den soll ein bestimmtes Bild vermittelt werden. Bei der Festlegung der Strategie und der In-

strumente hilft der Marketing-Mix,
bestehend aus vier Komponenten:

Produktpolitik

Product

Produktpolitik

Definieren Sie das Hauptprodukt,
das Sie anbieten und allfallige Ne-
ben- oder Zusatzprodukte. Halten C— =
Sie auch fest, welche Qualitat lhr KPf°m°F‘fT_ P?”C‘irk

i i A ommunikati- M k q reispoliti!
Produkt aufweist, wie das Design onspolitik arM?;mg >
und die Verpackung ausschaut und
welche Serviceleistungen Sie offe-
rieren. Place

Preispolitik
Bestimmen Sie das Preisniveau,

Vertriebspolitik

Margen, Rabatte, Aktionen, Zahlungskonditionen und Garantien. Diese Faktoren héngen
davon ab, welche Preisstrategie Sie wahlen. Moglichkeiten sind beispielsweise eine Tief-

preisstrategie, eine Mittelpreisstrategie oder
eine Hochpreisstrategie.

Stimmen Sie lhre Preisstrategie auf lhre
Kundensegmente ab. Achten Sie darauf,
dass fur Sie schlussendlich die Nettomarge
stimmt.

Kommunikationspolitik

An dieser Stelle entscheiden Sie Uber die
Verkaufsart, die Verkaufsférderungsmass-
nahmen, die Werbemassnahmen und die
Gestaltung der Offentlichkeitsarbeit.

Vertriebspolitik

Maogliche Preisstrategien
Tiefpreisstrategie
. Eingeschranktes Sortiment firs Massengeschaft
e Kleine Produktpalette in guter Qualitat
. Keine Zusatzleistungen
Mittelpreisstrategie
e  Zur Gewinnung von Marktanteilen
e  Zur Erschliessung neuer Markte
e  Gute Strategie fiir Neuunternehmer
Mittel- bis Hochpreisstrategie
e  Neue Produkte
e  Zur Deckung der Entwicklungskosten
e  Preissenkungen mdglich, wenn Konkurrenz nachzieht
Hochpreisstrategie
e  Prestige- und Hochqualitatsprodukte
e  Trendprodukte und Luxusartikel
e Je nach Produktpalette empfehlenswert

Quelle: K-tipp Ratgeber, Erfolgreich als Kleinunternehmer

In diesem Bereich beschreiben Sie, wie Sie lhre Produkte vertreiben und wie die Auftrags-
abwicklung erfolgt. Dazu gehort auch die Ausgestaltung der Logistik und der Lagerhaltung.
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3.5 Kommunikation

Kommunikation ist ein nicht zu unterschatzender Erfolgsfaktor insbesondere in Bezug auf
Kapitalgeber, Kunden und Lieferanten. Das personliche Gesprach ist eines der erfolgsver-
sprechendsten Kommunikationsmittel in der Kundengewinnung und -pflege. Wichtig sind
neben der Fachkompetenz vor allem ein selbstsicheres Auftreten und die Fahigkeit den
Kunden fur ein Produkt zu begeistern. Beim Verkaufsgesprach ist darauf zu achten, dass es
neben dem Verkauf des Produkts auch um einen Verkauf von Problemlésungen, Sicherheit
oder Lebensgefuhl geht.

Quelle: K-tipp Ratgeber, Erfolgreich als Kleinunternehmer
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