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Welche Infos gibt es hier?

Hier erfahren Sie, was ein Businessplan ist, wozu er nutzt, was drin steht und was Sie bei einem
»Jugend griindet“- Businessplan beachten sollten.
Zudem finden Sie in diesem Haus Tipps zu Zitier- und Prisentationstechniken.
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Was ist ein Businessplan

Ein Businessplan sollte die Geschéftsidee umfassend und tiberzeugend darstellen. Er hilft die
Chancen und Risiken einer Geschiftstatigkeit richtig einzuschétzen. Ein Businessplan ,,lebt* —
d.h. er reift nach und nach mit der Geschéftsidee. Am Anfang steht die Idee. Doch eine Idee
allein hat keinen Wert. Erst wenn sie erfolgreich in einem Markt umgesetzt werden kann, erhélt
sie einen 0konomischen Wert.

Bis der Businessplan fertig ist, kann es sein, dass aufgrund neuer Erkenntnisse einzelne Aspekte
immer wieder neu iiberarbeitet werden miissen. Annahmen miissen aufeinander abgestimmt
werden, um inhaltliche Fehler zu vermeiden. Das Ergebnis ist im Idealfall ein Papier, das
Interesse weckt und iiberzeugt.

Idee | Worum geht es?

Was kdnnen wir bieten?

':-._‘ eowee Chance f_.-:' Was will der Markt?

. % Was ist das Einzigartige?
/ Realisierung |  wie werben wir?

Wie kommt &s zum Kunden?

a2t

7 . Was bieten wir?
,. P ErQEt)nlSSE | Kann das Unternehmen zum
o S / Erfolg gefuhrt werden?
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Warum muss man einen Businessplan erstellen?

—

. Um die eigenen Ideen zu strukturieren

2. Um eine genaue und systematische Beschreibung des
Geschiftsvorhabens zu dokumentieren

3. Um eine Planungshilfe fiir Griinderinnen und Griinder zu
haben

4. Als Entscheidungshilfe fiir Griinderinnen und Griinder

5. Als Hilfe fiir das Auffinden von Schwachstellen im
Konzept

6. Nicht zuletzt, als Schriftstiick zur Vorlage bei

Geldgebern
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An wen richtet sich ein Businessplan?

1. Geldgeber, die sich am Unternehmen beteiligen

2. Banken, die dem Unternehmer zukiinftig Kredite zur Verfiigung stellen
3. Berater (z.B. Steuerberater, Unternehmensberater etc.)

4. Behorden (z.B. bei Zulassungen etc.)

5. Freunde und Familie

Geldgeber, Banken, Berater und Behorden sind Fachleute in
ihrer Branche. Vielleicht kennen sie sich auch in einigen
Produktionsfragen, in Vertriebswegen des Handels oder
bestimmten Dienstleistungen gut aus. Sie konnen sich aber
nicht in allen Sektoren und allen Branchen bis ins Detail
einarbeiten. Deshalb ist es fiir Griinder erfolgversprechender,
wenn die Aussagen im Businessplan...

i i [l
i

e

. ... mit einfachen erklarenden Worten formuliert sind,
. ... auf den Adressaten abgestimmt sind,
. ... die Erlauterungen logisch, prignant und knapp aber

vollstindig sind,
. ... und das Ganze optisch ansprechend gestaltet ist.



www. Jugend grindet ...

/W erlonstome

Was beinhaltet ein Businessplan?

Der Businessplan besteht aus einem qualitativen und einem quantitativen Teil.

qualitativ

quantitativ

Individuum und Objekt || Wirtschaftlichkeit und Finanzierung

Der qualitative Teil beinhaltet die beiden Bereiche Individuum und Objekt.

e Beim Individuum geht es darum, die Griinderpersonlichkeiten zu beschreiben. Deren
Werdegang und Erfahrungen interessiert insbesondere potentielle Geldgeber.
e Beim Objekt geht es darum, die Griindungsidee zu beschreiben.

Der quantitative Teil beinhaltet die beiden Bereiche Wirtschaftlichkeit und Finanzierung.

 Bei der Wirtschaftlichkeit geht es um die Beantwortung der Frage, ob die Geschiftsidee
am Markt eine Chance hat, rentabel umgesetzt zu werden.

« Bei der Finanzierung geht es um die Beantwortung der Frage, wie viel Kapital fiir die
Unternehmensgriindung benotigt wird und wer es zur Verfiigung stellt.

Der Businessplan im "Jugend griindet'- Wettbewerb

Bei "Jugend griindet"
konzentrieren wir uns beim
qualitativen Teil des
Businessplans insbesondere auf
die Geschiftsidee (das Objekt)
und beim quantitativen Teil auf
die Wirtschaftlichlichkeit.

Der Wettbewerb besteht aus
zwei Hauptphasen. Zum einen
aus dem Ideen- und zum
anderen dem
Planspielwettbewerb. Wahrend
des Ideenwettbewerbs
(Businessplanphase) versuchen
die Teilnehmer, ihre innovative
Produkt- oder Geschéftsidee in

Jugend ,qrﬁqtiqr

i, aabar f1adad - hra & m

Airrd B b oLl uriee Tawm
Aitvs Frygen

ein unternehmerisches Konzept zu iiberfiihren. (Die Definition von Innovation finden Sie im
Haus ,,Ideenfindung*). Der Businessplan strukturiert die Geschéftsidee. Ein Beispiel fiir einen


http://www.jugend-gruendet.de/fileadmin/downloads/Lehrer/Inosan_Businessplan.pdf
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Businessplan finden Sie hier.

Nach dem Abgabetermin wird der Businessplan von einer Jury bewertet. Von dieser Jury
erhalten die Teilnehmer eine detaillierte Riickmeldung und Tipps, wie Sie den Plan verbessern
konnten, falls Sie ihn in einem anderen Kontext weiter nutzen mochten. Die besten
Businessplédne werden beim Zwischenfinale pramiert.

Aber nicht nur das! Mit der Punktezahl, die fiir den Businessplan vergeben wurden, starten die
Teilnehmer in den Planspielwettbewerb. Der eigene Businessplan ist der Ausgangspunkt fiir das
Planspiel. Die Teilnehmer griinden also tatsdchlich (virtuell) ihr eigenes Unternehmen.

Wer keinen eigenen Businessplan erstellt hat, hat als sogenannter Quereinsteiger die
Moglichkeit, mit einem Standard- Businessplan direkt in die Planspielphase zu starten.
Teilnehmer mit eigenem, kompletten Businessplan, kénnen wéhlen, ob sie mit ihrem eigenen
oder einem Standardbusinessplan in die Planspielphase starten.


http://www.jugend-gruendet.de/fileadmin/downloads/Lehrer/Inosan_Businessplan.pdf
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Der Kern des Businessplans

Produktidee - Handelsidee - Dienstleistungsidee

Der Ausgangspunkt fiir eine innovative Idee ist hiaufig ein
Problem. Sie bieten mit [hrem Produkt, Threr Dienstleistung
oder Handelsidee fiir dieses Problem eine Losung an. Die
Beschreibung dieser Geschiftsidee ist der Kern eines
Businessplanes.

Dabei kann es sich sowohl um ein Produkt, ein Verfahren, ein é ‘
Gerdit, eine Dienstleistungs- oder eine Handels- Idee handeln.

Achten Sie bei der Beschreibung auf eine verstdndliche

Darstellung und gehen Sie dabei besonders auf innovative Merkmale ein. Sie sollten auch die
Stirken und Schwéchen Thres Produktes mit denen vorhandener Konkurrenzprodukte
vergleichen. Wichtig sind insbesondere die Vorteile, mit denen Sie sich am Markt durchsetzen
werden.

Bei technologiebasierten Konzepten sollte es auch technischen Laien moglich sein, alleine mit
den Angaben in Ihrem Businessplan das Produkt zu verstehen.
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Wirtschaftssektoren

Bei Jugend griindet beschrinken wir uns auf die drei Wirtschaftssektoren Industrie, Handel und
Dienstleistung.

Industrie

Charakteristisch fiir den Sektor Industrie ist, dass Sachgiiter im
Unternehmen in einem Produktionsprozess hergestellt oder
weiterverarbeitet werden.

Im ,,Jugend griindet“- Planspiel kann nicht die Komplexitit des
gesamten Produktionsprozesses abgebildet werden. Daher
konzentriert sich das Planspiel im Sektor Industrie auf die
Fremdfertigung.

Handel

Der Sektor Handel zeichnet sich durch die Tatigkeit des
Ankaufs und Verkaufs von Waren aus.

Dienstleistung

Im Sektor Dienstleistung steht keine Ware zum Verkauf,
sondern eine durch Personen erbrachte Leistung. Ein Merkmal
von Dienstleistungen ist, dass sie nicht gelagert oder
transportiert werden konnen.
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Marktanalyse

Gute Kenntnisse von Markt und Wettbewerbern sind ausschlaggebend fiir den Erfolg Ihres
Unternehmens. Viele innovative Ideen und Produkte scheitern, weil sich die Tiiftler nur auf die
Probleml6sung konzentrieren und den Kundennutzen nicht berticksichtigen.

Wie das Schaubild unten verdeutlicht, dienen die bei der Marktanalyse erhaltenen
Marktinformationen dazu, von Anfang an die Umsetzbarkeit der Geschéftsidee im Blick zu
behalten, damit am Ende nicht am Kunden vorbei entwickelt wurde.

|j'/ Losungsdenken N’] |j'/ Strategiedenken \']
M A M A

] 5

|| i Ideenimpuls

Ideenimpuls b Marktinformationen; "
Umsetzbarkeit |

|
b Entwicklung nach

Entwicklung :
aus Erfahrung *. |/ vorgegebenen
| / Zielen
| /. Fertigung

. e
Fertigung ! Vertrieb

L
y

et
Vertrieb .\

Am Kunde vorbei entwickelt?
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Tipp

Die ZBW berit "Jugend griindet"- Teilnehmerinnen und - Teilnehmer hinsichtlich
weiterfithrender (verstidndlicher) Literatur zum Thema Unternehmensgriindung, z.B. zu Fragen
des Marketing, der Finanzierung oder auch zum Thema Griinderpersonlichkeit. Speziell fiir die
Teilnehmerinnen und Teilnehmer von "Jugend griindet" hat die ZBW eine Literaturauswahl zu
verschiedenen Themen der Unternehmengriindung zur Verfligung gestellt - sieche bei ZBW
Uberschrift "Jugend griindet".

Die ZBW ist mit iiber vier Millionen Publikationen in gedruckter und elektronischer Form und
24.800 abonnierten Zeitschriften die weltweit grofite Wirtschaftsbibliothek. Die ZBW betreibt
u.a. das Online- Fachportal EconBiz fiir 6konomische Literatur und Information, die
Fachdatenbank ECONIS mit 4,5 Millionen Datensitzen und den Online- Auskunftsservice
EconDesk. Alle oben genannten ZBW- Dienstleistungen sind unter www.zbw.eu kostenfrei
zugénglich.


http://www.zbw.eu/dienstleistungen/econis_select_bwl.htm
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Die SWOT- Analyse

Die SWOT- Analyse ist eine einfache und zugleich aufschlussreiche Untersuchungsmethode, die
Stirken und Schwichen des eigenen Unternehmens, mit denen des wichtigsten Wettbewerbers
vergleicht. Mit der SWOT- Analyse kdnnen noch ungenutzte Potenziale aufgezeigt werden. Sie
untersucht die internen Stiarken und Schwichen und die Chancen und Risiken, die von aullen auf
das Unternehmen zukommen konnen. Daraus kdnnen geeignete strategische
Losungsalternativen fiir die Erreichung der Ziele der Organisation abgeleitet werden.

Beispielfragen flir die SWOT- Matrix:

Stirken und Schwichen: Auf welche Ursachen sind vergangene Erfolge zuriickzufiihren?
Welche Potentiale gibt es im Unternehmen, werden aber bisher nicht genutzt?

Chancen und Risiken: Welche Chancen und Trends kommen von aufen auf das Unternechmen
zu? Werden Schwierigkeiten von au3en auf uns zukommen (Konkurrenz, Gesetze, neue
Technologien, usw.)?
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Intern {mein Unternehmen)

1

Stéarken Schwichen
(Strength) (Weakness)

Muizen! Beseitigen!

Positiv

L Chancen Risiken
=™ (Opportunity) (Threats)

Entdecken! Minimiesen!

Extern (der Markt/die Konkurrenz)

Die SWOT- Analyse
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Markteinflussfaktoren

Der Markt ist durch verschiedene Faktoren geprigt. Um den Markt bestimmen zu konnen, auf
dem das eigene Unternehmen agiert, muss man folgende Faktoren kennen: Zielgruppen,
Zielmarkte, Wettbewerber und dullere Einflussfaktoren.

| -j{_d.-fff ",

| S~ CZelguppe /N
P 6
' ( Marktanalyse ) : |
Wettbewerber >~ Zielmarkt
\ 7 I /

AN e “ . /

~ AuRere >
T~ Einflussfaktoren __—
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Exkurs Markteinflussfaktoren

Zielgruppen

Eine Zielgruppe ist die Menge von Personen oder Unternehmen mit bestimmten Bediirfnissen,
Erwartungen, Wiinschen und Vorlieben, die mit dem eigenen Produkt, der Ware, bzw. der
eigenen Dienstleistung angesprochen werden sollen.
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Exkurs: Markteinflussfaktoren

Zielmarkt

Hier stellt sich die Frage: Soll das Produkt oder die Geschiftsidee einen neuen Markt eréffnen,
d.h. befriedigt das Angebot ein Bediirfnis, das bisher noch nicht befriedigt werden konnte? Oder
tritt das Angebot in einen bereits bestehenden Markt ein? Nebenbei bemerkt, die meisten
Griinder treten in einen bestehenden Markt ein.

Vielleicht findet sich auch eine Marktnische, in der nur wenig oder gar keine Konkurrenz zu
erwarten ist, z. B. durch das spezifische Know- how der Griinder.

Beschreiben Sie in IThrem Businessplan, wie schwer es fiir Sie als Newcomer ist, in den Markt
einzutreten — priifen Sie auch, ob es Markteintrittsbarrieren gibt.

BLE FLANTACIMYNRANEK

Marktnizche | Bestehender Markt | p— Bauar Markt r
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Exkurs: Markteinflussfaktoren

Zukunft

Wettbewerber

Kennen Sie die Wettbewerbsprodukte Thres
Unternehmens? Wie sind die Marktanteile
bisher verteilt? Worin sehen Sie Thre Vorteile
bzw. Nachteile gegeniiber der Konkurrenz? —
Siehe auch dem der Marktanalyse folgenden
Bericht "Konkurrenten — Wettbewerber".
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Exkurs: Markteinflussfaktoren

AuBere Einflussfaktoren

AuBere Faktoren sind zum Beispiel Entwicklungen

¢ in der Gesamtwirtschaft (hohe Arbeitslosigkeit oder Vollbeschiftigung),

¢ in der Bevolkerung (Zahl der Rentner steigt, Anteil der berufstdtigen Miitter steigt),

e durch technologische Fortschritte (Glasfaserkabel wird flichendeckend eingesetzt),

o oder auch Anderungen der politisch- rechtlichen Rahmenbedingungen (neue
Bundesregierung beschlie3t Klimapaket).

Die Umfeldbedingungen konnen sowohl hinderlich als auch forderlich sein. Die Frage ist, wie
sich diese Entwicklungen auf Ihr Unternehmen auswirken werden?
Welche Chancen und Risiken kdnnen sich fiir Sie aus dem Wettbewerbsumfeld ergeben?

Informationsquellen

Wirtschaftsspezifische Informationen iiber solche dulleren Einflussfaktoren gibt es zum Beispiel

bei

« Statistisches Bundesamt Deutschland

e Bundeswirtschaftsministerium

e Industrie- und Handelskammern

e Handwerkskammern

e Germany Trade and Invest (Gesellschaft der Bundesrepublik Deutschland fiir
AuBlenwirtschaft und Standortmarketing)

e ZBW Deutsche Zentralbibliothek fiir Wirtschaftswissenschaften

e Marktinformationen der Kreditinstitute

o Wirtschaftsforschungsinstituten (DIW Berlin, ifo Miinchen, ...)

o Marktforschungsinstituten

e grofleren Unternehmensberatungen

e Verbinden (Berufsverbiande, Branchenverbinde, Arbeitgeberverbidnde).



http://www.destatis.de/
http://www.destatis.de/
http://www.destatis.de/
http://www.destatis.de/
http://www.destatis.de/
http://www.bmwi.de/
http://www.dihk.de/
http://www.dihk.de/
http://www.dihk.de/
http://www.dihk.de/
http://www.dihk.de/
http://www.handwerkskammer.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.gtai.de/
http://www.zbw.eu/

Zielgruppen
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Die Zielgruppen sind die Kundengruppen, die Ihr Produkt oder Thre Dienstleistung kaufen
sollen. Aus der Beschreibung des Kundennutzens konnen Sie direkt Thre Zielgruppe ableiten,
denn nicht jedermann wird aus [hrem Angebot in gleichem Maf3e einen Vorteil gewinnen

konnen.

Thre Zielgruppen- Definition bildet die Grundlage fiir Thre Marktanalyse und Thr Marketing.
Versuchen Sie, sich  bei der Festlegung der Zielgruppen auf wenige abgegrenzte potenzielle
Kundengruppen zu konzentrieren, die einen besonders gro3en Nutzen von Ihrem Produkt, der
Ware, bzw. Ihrer Dienstleistung haben und bei denen Sie eine erfolgreiche Resonanz erwarten.

Die Sinus-Milieus® in Deutschland 2009

Soziale Lage und Grundorientierung

-‘-F.‘-F._._,.-—'_'_ -

Oberschicht/

Obere
Mittetschicht i

inus Al Sinus
Sinus B12
Postmaterell

Mittlera

Mittelachicht
Sinus A23
Traditions-

Untere
Mittelschicht/ 3 :
Unterschicht Konsum-Materialisten 1

12%
e | "f £ Birws Soclevidon 3009
Soziale
Lage A B L
Traditionelle Werte Modemicierung Meuorientisrung
Grund- Ptichberfifiung, Ordinung Individualisierung, Selbstvenwiridichong, Genuss Muki-Cptionalitde, Exparimantier-
arientierung frevafe; Leahen e Paradaxien

Dies ist ein Beispiel fiir eine Gruppierung von Menschen, die sich in ihrer
Lebensauffassung und Lebensweise dhneln.
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Kundennutzen

Die Kunden werden Thr Produkt oder Ihre Dienstleistung nur kaufen, wenn sie davon einen
nachhaltigen Nutzen haben. Dieser Nutzen muss fiir den Kunden héher sein als der, der durch
den Erwerb eines Konkurrenzproduktes bzw. durch den Verzicht auf den Erwerb entsteht.

Worin besteht der Kundennutzen? Der Kunde hat zum Beispiel einen Nutzen darin, dass Sie mit
Threm Angebot ein Problem Thres Kunden 16sen. Oder der Kunde hat einen Nutzen darin, dass
Sie Threm Kunden durch Thr Angebot einen Vorteil verschaffen.

Der Kundennutzen hat drei Hauptdimensionen: Zeit, Kosten und Qualitiit. Der Kunde will
wissen, wie viel Zeit, Kapazitit, Material oder Geld er sparen kann oder was er von dem
Qualitétsvorteil hat. Diese Faktoren werden von unterschiedlichen Zielgruppen unterschiedlich
bewertet. Fiir die einen steht die Qualitdt im Vordergrund, fiir andere ist es wichtiger, dass sie
preiswert einkaufen konnen und wieder andere legen Wert darauf, dass sie sofort beliefert oder
bedient werden. Weitere Dimensionen des Kundennutzen sind z.B. Spafl und Komfort.

Um den Kundennutzen beschreiben und Thre Marketing- Strategie darauf ausrichten zu kénnen,
ist es erforderlich, dass Sie die Bediirfnisse, Wiinsche und Probleme IThrer potenziellen Kunden
kennen.

Zeitersparnis

Qualitét 4
Kostenersparnis W

Spai v

Komfort v
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Konkurrenten - Wettbewerber

n\'rthewerb-:—r 1

Wer agiert auf dem gleichen Markt wie Sie?
Beschreiben Sie detailliert, mit welchen
Konkurrenten Sie rechnen. Nennen Sie in Threm
Businessplan Konkurrenzprodukte, Branchen
und/ oder Angebote sowie deren Unterschiede
zu Threr eigenen Produkt-, Handels- bzw.
Dienstleistungssidee. Wie wird die Konkurrenz Weitbewqrber 3
auf Ihren Markteintritt reagieren?

Weltbewerber 2

Welthewerber 5 ﬁ

Welthewarber 4

<

Marktanteil

Untersuchen Sie die Stirken und Schwiichen - -'j:”jf'-I"'Jllr'-:=r_l-:l-=_' +
der wichtigsten Wettbewerber, die in den fiir B

Sie relevanten Marktsegmenten vergleichbare Produkte bzw. Dienstleistungen anbieten oder
zukiinftig anbieten konnten. Gehen Sie hierbei insbesondere auf Verkaufsstiickzahlen, Umsitze,
Preisgestaltung, Wachstum, Marktanteil, Standort, Vertriebsweg, Service und Image ein.

Stellen Sie den Stdrken und Schwichen Ihrer wichtigsten Wettbewerber Ihr eigenes Profil
gegeniiber. Erldutern Sie Maflnahmen, um eventuellen Schwichen lhres Angebots zu begegnen.
Beachten Sie dabei, dass Neuentwicklungen auch mit bereits vorhandenen
Substitutionsprodukten (Ersatzprodukten) konkurrieren. Ein klassisches Beispiel hierzu: Butter
kann i.d.R. mit dem Substitutionsprodukt Margarine ersetzt werden. Oder: Ein
umweltfreundliches Auto, das mit solar erzeugtem Wasserstoff angetrieben wird, wiirde mit den
bereits vorhandenen Benzin-, Gas- und Hybrid- Autos konkurrieren. Ein absolut
,,Jkonkurrenzloses* Angebot gibt es daher hochstens in absoluten Ausnahmefillen.
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Zitiertechnik

Als generelle Regel fiir die Angabe von Quellen in Texten (z.B. in einem Business- Plan) gilt,
dass die benutzte Quelle anhand der Angaben eindeutig erkennbar sein muss, d.h. sie muss von
einer dritten Person alleine anhand dieser Angaben ohne Verwechslungsgefahr wieder gefunden
werden konnen.

Beispiele:

 Quellenangaben zu Internetseiten: vollstindige URL mit Datum. Beispiel: www.jugend-
gruendet.de/ Teilnehmer/ Lernmodule/ Meilensteine/ Zitiertechnik, 1.10.2009.

¢ Quellenangaben zu Zeitungsartikeln: Artikeliiberschrift, Name der Zeitung und Datum
des Erscheinens, Ort, Seite. Beispiel: Business Angels in Deutschland, FAZ vom
15.08.2009, Frankfurt, S. 15.

¢ Quellenangaben zu Zeitschriftenartikeln: Autor: Titel, in: Name der Zeitschrift,
Jahrgang / Heftnummer, Erscheinungsort, Erscheinungsjahr, Seiten von bis. Beispiel:
Schuhmacher, Wolfgang: The early bird catches the worm, in: American Business
Review, 45. Jahrgang / Heft 2, New York 2009 S.15-68.

e Schriften eines einzelnen Buch-Autors: Autor: Buchtitel, Erscheinungsort und
Erscheinungsjahr, Buchseite(n). Beispiel: Schuhmacher, Wolfgang: Der friihe Vogel fingt
den Wurm, Stuttgart 2009, Seiten 87-88.

¢ Quellenangaben zu Sammelbiinden (Schriften mit mehreren Autoren): Autor: Titel, in:
Herausgeber: Titel Sammelband, Erscheinungsort, Erscheinungsjahr, Seite von bis.
Beispiel: Schuhmacher, Wolfgang: Morgenstund hat Gold im Mund, in: Himmerle, Karl:
Wirtschaft fiir Frithaufsteher, Tiibingen 2009 S. 88-97.

¢ Quellenangaben zu TV- Sendungen Sender, Titel der Sendung, Ausstrahlungstermin.
Beispiel: ARD: Wirtschaft aktuell, 30.09.2009, 21:15 Uhr.
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Prasentationstechniken

Gute Ideen und gute Arbeit werden schneller anerkannt, wenn sie auch gut prasentiert werden.
Das oberste Ziel einer Prasentation ist es, die Aufmerksamkeit und das Interesse des Publikums
zu gewinnen. Wer bei der Vorbereitung seiner Présentation folgende Punkte beachtet, hat gute
Chancen, das Interesse und die Aufmerksamkeit seiner Zielgruppe zu gewinnen:

e Fiir welche Zielgruppe wird die Prasentation gestaltet. Welche Vorkenntnisse hat die
Zielgruppe?

e Was soll die Prisentation erreichen?

e Das Thema muss klar gegliedert sein. Beispiel: Eroffnung (Vorstellung von Ziel und
Thema), Hauptteil (Prdsentation der Idee) und Abschluss (Zusammenfassung und
Zukunftsaussicht).

e Aussagen/ Thesen miissen deutlich und knapp mit klarer Aussprache formuliert werden.

e Grafiken, Schaubilder und Bilder tragen zur Veranschaulichung bei. Dabei ist zu
beachten, dass jede Visualisierung einen Zweck haben muss.

e Text und Visualisierung miissen in einem ausgewogenen Verhiltnis zueinander stehen.

e Animationen diirfen dem eigenen Spieltrieb nicht allzu sehr nachgeben.

e Zuhorer konnen sich nicht ewig konzentrieren: In der Kiirze liegt die Wiirze.

e Seien Sie authentisch.

e Zeigen Sie Ihr Engagement und Ihre Motivation, stecken Sie andere mit Threr
Begeisterung an.

« Nicht zuletzt, sollte sich auch der Teamgedanke widerspiegeln.
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Prasentationstechniken:

L~

Flipchart, Tafel,
Tageslichtprojektor

Karteikarten

Vortrag

e Sprache: klare Aussprache, verstandliche Sétze.

 Blickkontakt, um den Kontakt zum Publikum herzustellen

e Mimik und Korperhaltung sollten zum Inhalt passen

¢ Gestik sollte natiirlich unterstreichen, iibertriebene Gestik kann leicht lacherlich wirken

« Stichworte notieren. Vorteil: leicht zu sortieren und unauffallig zu handhaben.

e Ein Bild sagt manchmal mehr als tausend Worte. Grafiken u.4. dienen der
Veranschaulichung von Informationen.

» Auf SchriftgroBBe und die Visualisierung der Aussagen durch Grafiken und Fotografien
achten.

Der Elevator (Aufzug) ist ein Mittel nach oben zu kommen. Der Elevator Pitch kann Griindern
helfen, nach oben zu kommen. Der Begriff Elevator Pitch basiert auf der Idee, eine
Geschiéftsidee wihrend der Dauer einer Aufzugsfahrt so zu prisentieren, dass die Neugier eines
moglichen Geldgebers geweckt wird. Nach dieser Zeit (ca. 30 Sekunden), soll Thr
Gesprachspartner Interesse fiir Sie und Thre Geschéftsidee haben.

Ziel ist nicht, in dieser Zeit alle Einzelheiten darzustellen, sondern den Gesprachspartner von
einer Idee oder einem Projekt so zu begeistern, dass ein Folgetermin fiir ein detailliertes
Gesprich vereinbart werden kann.
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Fragen

Kann eine Sache leben? — Wie sieht es beim Businessplan aus?

Kann ein Problem etwas Gutes sein?

Kann man in Quellen eintauchen ohne nass zu werden?

Was haben ein Aufzug und Unternehmensgriinder gemeinsam?
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Fazit

Sie wissen, was ein Businessplan ist, wozu er erstellt wird und an wen er sich richtet.

Ein Businessplan hilft Griindern und Geldgebern Chancen und Risiken einer
Unternehmensgriindung richtig einzuschitzen.

Sie konnen die Wirtschaftssektoren Industrie, Handel und Dienstleistung definieren.

Charakteristisch fiir den Sektor Industrie ist, dass Sachgiiter im Unternehmen in einem
Produktionsprozess hergestellt oder weiterverarbeitet werden. Der Sektor Handel zeichnet sich
durch die Téatigkeit des Ankaufs und Verkaufs von Waren aus. Im Sektor Dienstleistung steht
keine Ware zum Verkauf, sondern eine durch Personen erbrachte Leistung. Dienstleistungen
konnen nicht gelagert oder transportiert werden

Sie kennen die drei Dimensionen des Kundennutzens.

Zeit, Kosten und Qualitt.
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Sie konnen beschreiben, was eine Zielgruppe ist.

Die Zielgruppe ist eine Kundengruppe, die einen besonders groen Nutzen von einem Produkt
bzw. einer Dienstleistung hat und bei der eine erfolgreiche Resonanz erwartet wird.
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Sie wissen, worauf es bei der Marktanalyse ankommt.

Wettbewerbsprodukte, Marktanteile, Marktentwicklung, Markteintrittsbarrieren, Chancen und
Risiken, Trends.

W

Sie konnen einige Merkmale der Konkurrenzbetrachtung aufzihlen.

Verkaufsstiickzahlen, Umsétze, Preisgestaltung, Wachstum, Marktanteil, Standort,
Vertriebsweg, Service und Image der Konkurrenzprodukte.
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Sie wissen, worauf es beim Zitieren ankommt.

Die benutzte Quelle muss anhand der Angaben eindeutig erkennbar sein.






