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1. Allgemeines

1. oOLwmne nonoxeHus

Name des zukinftigen Unternehmens?
Name(n) des/der Grinder(s)?

Was wird lhr Unternehmen anbieten?
Was ist das Besondere daran?

Welche Kunden kommen fir Ihr Angebot in
Frage?

Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?

Welchen Gesamtkapitalbedarf bendtigen Sie
fur Ihr Vorhaben?

Wann wollen Sie mit lhrem Vorhaben
starten?

Welches kurz- und langfristige
Umsatzpotenzial ist damit verbunden?

Sind Sie von wenigen GrolRkunden
abhangig?

Welche Bedirfnisse/Probleme haben lhre
Kunden?

HasBaHue Gyayuiero npegnpusatma?

Nmsa yupegutens (en)?

Yto Bawa komnaHusa 6yget npeanaratb?
Y10 ocobeHHoro?

Kakune knueHTbl 6yayT nokynatb Balu
NPOAYKT?

Kak Baw npogykT 6yaet gocturatb Bawnx
KITMEHTOB?

Ckornbko kanutana HeobxogMmo Ans
Baluero npoekra?

Korga Bkl xoTuTe HayaTb Balw npoekT?

KakoBbl KpaTKOCPOYHbIE U OONTOCPOYHbIE
0bopoThI?

3aBucute Bbl OT HECKONBKMX KPYMHbIX
KNUeHToB?

KakoBbl noTpebHocTH / npobnembl Bawwmx
KNWeHToB?

2. Geschéftsidee

2. busHec-npesn

Wie lautet Ihre Geschaftsidee?

Was ist das Besondere an lhrer
Geschéftsidee?

Was ist Ihr kurz- und langfristiges
Unternehmensziel?

Kakas Bawua 6usHec- ngea?

YT10 0ocobeHHoro B Baluen busHec-naee?

KakoBbl Baluym KpaTKOCPOYHbIE U
AONrocpoYHble uenun busHeca?

3. Unternehmen

3. KomnaHusa

Stellen Sie Ihr geplantes Unternehmen vor
(Grindungsdatum, Gesellschafter,
Geschéaftsfuhrer, Mitarbeiter, Sitz,
Geschaftszweck, strategische Allianzen, ggf.
Vertrage).

In welcher Phase befindet sich Ihr
Unternehmen (Entwicklung, Griindung,
Markteinfihrung, Wachstum)?

MpenctaebTe Baw nnaH (gata cosganus,
aKUMOHEPOB, ANPEKTOPOB, COTPYLHMKOB,
oduchl, BU3Hec-Lenu, cTtpaTermieckue
anbsaHCbl, BO3MOXHO, KOHTPAaKTbI.

Ha kakom aTane HaxoguTcsa Balu 6usHec
(paspaboTka, cosgaHue, MapKeTUHr,)?




4. Produkt oder Dienstleistung

4. MpopaykT unu Ycnyra

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

Was ist das Besondere an lhrem Angebot?
Start der Produktion/Dienstleistung?

Entwicklungsstand lhres Produktes/Ihrer
Leistung?

Wie werden Sie produzieren bzw. wie stellen
Sie Ihre Leistungen zur Verfugung?

Welche Voraussetzungen missen bis zum
Start noch erfullt werden?

Wann kann das Produkt vermarktet werden?

Welche gesetzlichen Formalitaten (z. B.
Zulassungen, Genehmigungen) sind zu
erledigen?

Kakon ToBap / ycnyry Bbl xoTute
Npou3BOaUTbL UNM NpoaaBaTh?

YTto ocobeHHoro B Bawwen pabote?
Hauyano npoussoacTea / ycnyr?

PasBsutne Bawen npogykuum / Bawmnx
ycnyram?

Kak Bbl 6ygeTte npom3BoanTb Unu
OCYLLECTBAATb YCyrM AOCTYNHbIMU?

Kakne TpeboBaHust 4OMKHbI ObITb
BbINOMNHEHbI 4O Havyana?

Korga npoayKTbl OMKHbI ObIThb
peann3oBaHbl?

Kakue topuanyeckune hopmanbHOCTU
(Hanpumep: NUUEH3WM, pa3peLLeHns)?

5. Kunden und Wettbewerb

5. KnueHtbl n PblHOYHaA KOHKypeHLUuns

5.1 Kunden
Wer sind lhre Kunden?
Wo sind lhre Kunden?

Wie setzen sich die einzelnen
Kundensegmente zusammen (z. B. Alter,
Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder
Geschaftskunden)?

Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn
ja, welche?

Welches kurz- und langfristige
Umsatzpotenzial ist damit verbunden?

Sind Sie von wenigen Grof3kunden
abhangig?

Welche Bedirfnisse/Probleme haben lhre
Kunden?
5.2 Konkurrenz

Gibt es andere Entwicklungen in "lhrer"
Richtung?

Wer sind lhre Konkurrenten?

Was kosten lhre Produkte bei der
Konkurrenz?

Welches sind die grof3ten Starken und
Schwachen lhrer Konkurrenten?

Welche Schwéachen hat lhr Unternehmen

5.1 KnueHTbl
Kto Bawu knmeHTbI?
"ne Bawun KnneHTbI?

Kak B3anmocBsi3aHbl KNMeHTbl (Hanpumep,
no BO3pacTy, Nony, 4OX04, POA4 3aHATUN,
nokynaTenbCcKkoe noBeaeHne notpebutenen
n 6usHeca)?

EcTtb nn y Bac yxe knuneHTtbl? Ecniv ga, 1o
Kaknum obpa3omM y4acTByOT?

KakoB KpaTKOCPOUYHbIN 1 4ONTOCPOYHbIN
noteHuyunan oboporta?

3aBucute nNn Bbl OT HECKOMNBKUX KPYMHbIX
KNUEeHTOoB?

KakoBbl noTpebHocTn / npobnembl Bawwnx
KITMEHTOB?
5.2 KoHKypeHuua

EcTb nu kakme-nnbo gpyrve KOHKYpeHThbl B
Bawem HanpaBneHune?

KTo Balum KOHKypeHTbI?

Ckornbko cTouT Baww npogykTt y
KOHKYPEHTOB?

Kakne cunbHble 1 cnabble cTOpoHbl Bawwmx
KOHKYPEHTOB?

Kakue HepgocTaTkm Balwen komnaHum B




gegeniber Ihrem wichtigsten Konkurrenten?
Wie konnen Sie diesen Schwéachen
begegnen?

5.3 Standort

Wo bieten Sie |hr Produkt/lhre
Dienstleistung an?

Warum haben Sie sich fiir diesen Standort
entschieden?

Welche Nachteile hat der Standort?

Wie kdnnen Sie diese Nachteile
ausgleichen?

Wie wird sich der Standort zuktinftig
entwickeln?

CpaBHEHUU CKOHKypeHTaMVI?

Kak MOXXHO yCTpaHuUTb 3TK cnabble
CTOPOHbI?

5.3 MecTtoHaxoxaeHue

"'oe Bbl npegnaraete Baw npogykt /
ycnyry?
Mo4yemy Bbl BbIGpanu MMEHHO 3TO MeCTo?

KakoBbl HegocTaTkm mecTta?

Kak MOXXHO KOMNeHcupoBaTb 3TH
HegocTaTKn?

Kak 6yaeTt pasBuBaTbcsa Ball panoH B
Byaywem?

6. Marketing

6. MapkeTuHr

Welchen Nutzen hat Ihr Angebot fur
potenzielle Kunden?

Was ist besser gegentber dem Angebot der
Konkurrenz?
6.1 Preis

Welche Preisstrategie verfolgen Sie und
warum?

Zu welchem Preis wollen Sie lhr Produkt/Ihre
Leistung anbieten?

Welche Kalkulation liegt diesem Preis
zugrunde?
6.2 Vertrieb

Welche AbsatzgrofRen steuern Sie in
welchen Zeitraumen an?

Welche Zielgebiete steuern Sie an?

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

6.3 Werbung

Wie erfahren lhre Kunden von lhrem
Produkt/lhrer Dienstleistung?

Welche WerbemalRnahmen planen Sie
wann?

Kakve Bawm npeanoxeHus BbiroaHbl Ans
noTeHumMarnbHbIX KIMEeHTOB?

Yto Bbl npeanaraete ny4yile, 4em
KOHKYPEHTbI?
6.1 LeHbl

Kakyto LeHoByto cTpaTernto Bol
npeanaraeTte n novyemy?

Mo kakou LeHe Bbl ByaeTe npegnaratb Baw
nNpoaykT / ycrnyry?
Kakow pacyeT nexuT B OCHOBE LiEHbI?

6.2 Mpoaaxwu

Kak nsmeHsieTcs pbIHOK U B Kakve nepvoabl?

Kak Bbl ynpaBsnsiete aTum nNpoLeccom?
C kaknumun napTHépamu Bbl coTpyaHunyaete?

KakoBbl pacxofpl, CBSi3aHHbIE C
npogaxamm?

6.3 Peknama

Kak Bawum knueHTbl y3HatoT o Baluen
npogykumm / ycnyr?

Kakune peknamHble meponpuatus Bol
nraHupyeTte un korga?




7. Unternehmensorganisation

7. OpraHusauusa 6usHeca

Welche Qualifikationen/ Berufserfahrungen
und ggf. Zulassungen haben Sie?

Uber welche Branchenkenntnis und
kaufméannischen Kenntnisse verfuigen Sie?

Welche besonderen Starken gibt es?
Welche Defizite gibt es? Wie werden sie
ausgeglichen?

7.1 Rechtsform

Fur welche Rechtsform haben Sie sich
entschieden? Aus welchen Griinden?
7.2 Organisation

Welche betriebliche Organisationsform
haben Sie gewahlt?

Wer ist flr was zustandig?

Wie kdnnen Sie ein sorgfaltiges Controlling
sicherstellen?

7.3 Mitarbeiter

Wann bzw. in welchen zeitlichen Abstanden
wollen Sie wie viele Mitarbeiter einstellen?

Kakas ksanudukaums 1 onbiT paboTbl
kakue-nmbo nuueHsun y Bac ectb?

Kakue oTpacneBble 3HaHUSI U enoBble
HaBblkM y Bac ecTb?

Kakve cneumanbHble npevmyLliecTsa y Bac
ecTb? Kakme npobenbl cylectByoT? Kak
OHW ByAyT KOMNEHCUPOBAHbI?

7.1 MNpaBoBble
Kakyto npaBoByto doopMy Bbl BbIGpanu? Ha
KakoM OCHOBaHuUn?

7.2 OpraHusauus

Kakyto doopmy npegnpuatusa Bol Beibpann?

KTo 3a yTo oTBEUaeT?
Kak MoyxHO obecneunTb TLaTenbHbIN
KOHTPONb?

7.3 CoTpyaHMUKM

Korga n ¢ kakov nepMoanyHocTbio ByayT
paboTtaTtb Balum coTpyaHuKM U CKOMNbKO?

8. Risiken und Chancen

8. Pucku u BoamoxHocTtu

Welches sind die drei gréf3ten Chancen, die

die weitere Entwicklung Ihres Unternehmens

positiv beeinflussen kénnten?

Welches sind die drei wichtigsten Probleme,
die eine positive Entwicklung lhres
Unternehmens behindern kénnten?

Wie wollen Sie eventuellen
Risiken/Problemen begegnen?

KakoBbl Tpy BO3MOXHOCTW MOIyT OKa3aTb
NONOXUTENBHOE BIIMSHWE Ha JarbHenlee
pa3suTre Bawen komnaHun?

Kakune Tpn Hanbonee BaxkHble Npobremsl,
KOTOpble MOryT noMeLlaTb NO3UTUBHOMY
pa3suTuo Baluero 6usHeca?

Kak Bbl 6bygeTe peluatb nobblie pucku /
npo6rembl?

9. Finanzierung und Investitionsplan

9. dpmHaHCHMpOBaHUE U UHBECTULMOHHBLIN
nnaH

Wie hoch ist der Gesamtkapitalbedarf fir
Anschaffungen und Vorlaufkosten fur lhren
Unternehmensstart und fur eine
Liquiditatsreserve wahrend der
Anlaufphase?

Welche forderfahigen Investitionen im
Anlagevermdgen sind geplant?

Liegen Ihnen Kostenvoranschlage vor, um
Ihre Investitionsplanung zu belegen?

KakoB o0LLui kanuTtan, HeooXoaAUMbIA ANs
Ha4vano paboTbl Balwlen komnaHum 1 CKonbKo
Heobxoanmo pesepBa HanMyHbIX CPeacTB B
X0[e HavanbHoro atana Heobxoanmo?

CKOnbKO MHBECTULMI NaHNpyeTCs B
aKTUBbLI?

MpunoxuTe Baly cmeTy K
WHBECTULIMOHHOMY NnaHy?




9.1 Finanzierungsplan
Wie hoch ist Ihr Eigenkapitalanteil?
Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?

Welche Sicherheiten kbnnen Sie fur Kredite
einsetzen?

Welche Forderprogramme kdnnten fur Sie in
Frage kommen?

Welche Beteiligungskapitalgeber konnten fur
Sie in Frage kommen?

Kodnnen Sie bestimmte Objekte leasen? Zu
welchen Konditionen?

9.2 Liquiditatsplan

Wie hoch schatzen Sie die monatlichen
Einzahlungen (verteilt auf drei Jahre)?

Wie hoch schatzen Sie die monatlichen
Kosten (Warenbezug, Material, Personal,
Miete u.a.)?

Wie hoch schétzen Sie die
Investitionskosten (verteilt auf die ersten
zwolIf Monate)?

Wie hoch schéatzen Sie den monatlichen
Kapitaldienst (Tilgung und Zinszahlung)?

Mit welcher monatlichen Liquiditatsreserve
kénnen Sie rechnen?

9.3 Ertragsvorschau /
Rentabilitatsrechnung

Wie hoch schatzen Sie den
Umsatz/Kosten/Gewinn fur die nachsten drei
Jahre?

Wurden fur die Schatzungen
Vergleichszahlen (der Kammern, von
Beratern 0.4.) genutzt?

Liegt eine Rentabilitatsvorschau fir drei
Jahre vor (1. Jahr monatlich, 2. und 3. Jahr
guartalsweise)?

9.1 MnaH bmHaHCUpOBaHUS

KakoB Bawu kanutan?
CKkonbKo KanuTana 3auMCTBOBaHHO?

Uto Bbl MOXeTe rapaHTMpoBaTth npu
nonyvyeHuun kpegmuta?

Kakyto domHaHcoByo nogaepxky Bel mornu
Obl NONy4nTL?

Kakux mHBecTopoB Bbl Mornu Hantn?

MoxeTe N Bbl B3ATb B apeHay 06beKTbI?
Ha kakux ycnosusix?

9.2 NnaH NnMKBMAHOCTU

KakoBbl Bawum exxemecsauHble nnatexu (B
TeyeHue Tpex ner)?

KakoBbl Bawm exxemecsayHble pacxoabl
(MpnobpeTeHne NpUHaANEXHOCTEN,
MaTepwuarnoB, nepcoHana, apeHaa, 1.4.)?

KakoBbl Balun MHBECTULMOHHLIE 3aTpaThl (B
TeYeHue nepBbIX ABEeHaaLaTK MecsaueB)?

KakoBo Balue exemecsyHoe o6cnyxvBaHue
(amopTusaummn 1 NPOLEHTHLIX NIaTeXemn)?

Kakon exxeMeCAYHbIN pe3epB HanNn4YHbIX?

9.3 OTy4eT O NPUOLINAX U YObITKaX /
3thheKTUBHOCTb pacyeToB

KakoBa Balua oueHka goxogos / pacxogos /
npubbINK Ha Gnvxanwumne Tpu roga?

Monb3oBanuck nu Bbl KOHCYNbTaumaMu (B
BEeJOMCTBaxX U T .4.)7?

EcTb nn peHTabenbHocTb? MporHo3 Ha Tpu
roga (1 rog exxeMmecsa4Ho, 2-n u 3-i roq
exxeKkBapTarnbHO)




