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Der Businessplan

« Grindung eines Unternehmens - Zweck und Nutzen eines Businessplans
* Die Elemente des Businessplans

o Executive/Management Summary
o Unternehmenszweck

> Produkt/Dienstleistung

o Markt/Wettbewerb

o Marketing/Vertrieb

o Management/Organisation

o Realisierungsplan/Meilensteine

o Chancen/Risiken

o Finanzplanung/Finanzbedarf

« Beurteilungskriterien
» Erfolgsfaktoren / Fehlervermeidung
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Definition des Businessplans, Anforderungen

» Der Businessplan oder auch Geschaftsplan ist die komprimierte,
schriftiche Zusammenfassung einer zuktnftigen Geschaftstatigkeit.

» Ausgehend von der Geschaftsidee werden samtliche mit der
Herstellung, der Entwicklung, dem Vertrieb, dem Management und der
Finanzierung verbundenen Aktivitaten, Strategien und Ziele

veranschaulicht.

* Inhalt:
klar gegliedert — aussagekraftig — sachlich — auf das Wesentliche

konzentriert — in gut verstandlicher Sprache — eindeutig
* Form:
kurz und knapp — leicht lesbar (Schriftlayout) — optisch ansprechend
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Nutzen der Businessplanerstellung

« zwingt dazu, die Geschaftsidee systematisch zu durchdenken

* bericksichtigt auch die finanziellen Aspekte einer Grindung

« zeigt Wissensliicken auf und hilft, diese zu fillen

« fordert strukturiertes und fokussiertes Vorgehen

« verlangt Entscheidungen

« gibt einen Uberblick tiber bendtigte Ressourcen, deckt ggf. Licken auf

 zwingt Gber moégliche Lésungen fur Probleme nachzudenken,
noch bevor diese eintreten

* ist eine , Trockenubung fur den Ernstfall” (Bruchlandung in der
Planungsphase ist kostenlos und noch ohne schwerwiegende Folgen)

« dient als wichtigstes Kommunikationsmittel der Unternehmensgrtindung
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Anlasse der Businessplanerstellung

* Neugrundungen, Existenzaufbau

« Veranderungen

« Ubernahmen

 Strukturanderungen, Erweiterungen

@ Universitat Bremen

« Kooperationen
 Fusionen
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Funktionen des Businessplans

« Externe Funktionen
- soll Kapitalgeber veranlassen, die notwendigen finanziellen Mittel
bereitzustellen
- soll Lieferanten und Partner (ggf. auch Kunden) von der
Vorteilhaftigkeit einer gemeinsamen Geschéaftsbeziehung
Uberzeugen sowie potenzielle Mitarbeiter und auch Medien

* Interne Funktion
- Ubt eine Planungs- und Steuerungsfunktion aus flr einen
- Vergleich der (spéateren) Ist- mit den Sollzahlen, um
- Abweichungen friihzeitig zu erkennen (Kontrolle).
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Die Elemente des Businessplans

|. Executive/Management Summary

II. Unternehmenszweck
= Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Unternehmensziele
- I1l. Produkt/Dienstleistung

= Leistungsportfolio, Kundennutzen, Wettbewerbsvorteil, Leistungserstellung, Kosten
V. Markt/\Wettbewerb

= Marktanalyse, Kundenanalyse, Wettbewerbsanalyse
V. Marketing/Vertrieb

= Wettbewerbs-/Marketingstrategie, Marketing-Mix (price-product-place-promotion)
i VI. Management/Organisation

=  Grunder/Unternehmerteam, Rechtsform,Organisation, Mitarbeiter/Personalentwicklung
ﬁ VIl. Realisierungsplan/Meilensteine

1 VIll.Chancen/Risiken

= Szenario-Technik, Absatz-/ Umsatzprognosen, SWOT-Analyse, Risikomanagement
IX. Finanzplanung/Finanzbedarf

= Liquiditatsrechnung, GuV, Bilanz, Finanzbedarf/-plan, Finanzierungsmaglichkeiten
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| Executive/Management Summary

Sie ist der wichtigste Teil des Business Plans, da
- sie zuerst gelesen wird und das Urteil des Lesers pragt,
- sie i.d.R. bei einer Vorauswahl als Entscheidungsgrundlage dient,
ob eine Detailbetrachtung des Plans tberhaupt erfolgen soll.

* Die Executive/Management Summary
- wird zum Schluss geschrieben,
- fasst die wesentlichen Informationen strukturiert, knapp und
prazise zusammen
- und stellt diese fur den Leserkreis verstandlich dar.

« Sie sollte auf jeden Fall Angaben enthalten tber
- das Produkt,
- den Nutzen bzw. den Wettbewerbsvortell,
- den Markt,
- die Kompetenz des Managements und
- den Investitionsbedarf.
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Leitfragen zur Executive/Management Summary

« Name des zuktinftigen Unternenmens u. Name(n) des/der Grunder(s)?
» Welche Produkt/Dienstleistungen wird Ihr Unternehmen anbieten?
» Was ist das Besondere daran, wer hat welchen Nutzen?

» Welche Kunden kommen fir Ihr Angebot in Frage?

» Wie grol3 ist das Marktpotenzial, gibt es Trends in der Branche?

* Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?

» Welche Vorteile existieren gegentber den Wettbewerbern?

* Welchen Gesamtkapitalbedarf benétigen Sie fur Ihr Vorhaben?

« Wann wollen Sie mit Inrem Vorhaben starten?

« Wann rechnen Sie mit welchen Gewinnen und Renditen?

» Was sind die Unternehmensziele (kurz-, mittel-, langfristig)?

- Prof. Dr. Herbert Kubicek .
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C I . C S
| Executive/Management Summary | [— | | [ { | E

CREATE YOUR OWN TIME

Wird zuletzt geschrieben,
nachdem die Ubrigen Kapitel des Businessplans
erarbeitet worden sind!
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Die Elemente des Businessplans

|. Executive/Management Summary

lIl. Unternehmenszweck
= Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Unternehmensziele
! I1l. Produkt/Dienstleistung
= Leistungsportfolio, Kundennutzen, Wettbewerbsvorteil, Leistungserstellung, Kosten
V. Markt/Wettbewerb
= Marktanalyse, Kundenanalyse, Wettbewerbsanalyse
V. Marketing/Vertrieb
= Wettbewerbs-/Marketingstrategie, Marketing-Mix (price-product-place-promotion)
i VI. Management/Organisation
=  Grunder/Unternehmerteam, Rechtsform,Organisation, Mitarbeiter/Personalentwicklung
ﬁ VIl. Realisierungsplan/Meilensteine

1 VIll.Chancen/Risiken
= Szenario-Technik, Absatz-/ Umsatzprognosen, SWOT-Analyse, Risikomanagement
IX. Finanzplanung/Finanzbedarf
» Liquiditatsrechnung, GuV, Bilanz, Finanzbedarf/-plan, Finanzierungsmaglichkeiten
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Il Unternehmenszweck

e Geschaftsidee

 Geschaftsmodell
 Unternehmensziele
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Generierung einer Geschaftsidee

‘Neue ldeen durch Kreativitatstechniken

*intuitiv-kreativ

Brainstorming u. -writing-Techniken, Synectics, Checklisten, ...

systematisch-analytisch

Morphologische Methode, Funktions- und Wertanalysen, ...

*Ableitung von Geschaftsideen aus gesellschaftlichen Entwicklungen und Trends

demographische Trends, technologische Entwicklungen, ...

«Systematische Erhebung bereits praktizierter Geschéaftsideen

Quelle: Klandt, Heinz: Griindungsmanagement: Der integrierte Unternehmensplan. Business Plan als zentrales Instrument fur die
Grundungsplanung. Oldenbourg Wissenschaftsverlag, Minchen Wien, 2.vollstandig tberarbeitete und stark erweiterete Auflage,
2006, S. 112-123
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Bestandteile einer potenzialtrachtigen Geschaftsidee

O - 2,

Bedurfnisbefriedigung! _ Ermittlung und
Klarer Ausreichend Schatzung von
Markterfolg durch Kundennutzen groBer Markt Grunddaten!

zufriedene Kunden!

J— Konkurrenz beachten !
Realisierbarkeit ! "*-—-':

(Gesetze, Zeit, Ressourcen) Machbarkeit _ Innovationsmaglichkeiten:
und Ausreichender neues Produkt
Kosten-Nutzen-Verhaltnis! e Innovationsgrad *neues Geschaftssystem
Profitabilitat 9 y

*beides—=>neue Industrie

Quelle:
Handbuch Miunchener
Business Plan Wettbewerb 2006
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Patent
Schutzgegenstand:
Verfahren:

Schutzdauer:

Gebrauchsmuster
Schutzgegenstand:
Verfahren:

Schutzdauer:

Halbleiterschutz
Schutzgegenstand:
Verfahren:

Schutzdauer:

Geschmacksmuster
Schutzgegenstand:
Verfahren:

Schutzdauer:

Sortenschutz
Schutzgegenstand:
Verfahren:

Schutzdauer:

Marke/Warenzeichen

Schutzgegenstand:

Verfahren:

Schutzdauer:

@ Universitat Bremen

technische Erfindungen
Antrag, formelle und sachliche Prifung

20 Jahre

«kleine* technische Erfindungen, kein Verfahren
Antrag, keine Priifung
10 Jahre

Topografien von Halbleiterbauelementen
Antrag, formelle Prifung

10 Jahre

Design
Antrag, formelle Prifung
20 Jahre

Pflanzensorten
Antrag, formelle und sachliche Prifung

30 Jahre

Kennzeichnung von Waren und Dienstleistungen,
geografische Herkunftsangaben, geschaftliche Bezeichnungen

Antrag, formelle und sachliche Prifung; alternativ: Benutzung

1o Jahre (beliebig verlangerbar)

Prof. Dr. Herbert Kubicek
Bettina Lofthouse, M. Sc.
Dipl.-Wirt.-Inf. Steffen Briickner

Uberblick tiber
Schutzrechte und
Schutzdauer

Quelle:
Handbuch zur Businessplan-Erstellung
Netzwerk-Nordbayern, 6. Gberarbeitete Auflage
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Leitfragen Geschaftsidee

*Was ist das Produkt/die Dienstleistung und wer ist der Kunde?
*Warum soll der Kunde das Produkt kaufen?
*Welches Bedurfnis wird erfullt, welche Problemlésung geboten?
*Wie gelangt das Produkt an den Kunden?
*\WWas genau ist die Innovation der Geschaftsidee?
sInwiefern ist die Geschaftsidee einzigartig?
*Ist sie eventuell sogar patentrechtlich geschutzt?
Warum ist das Produkt besser gegentber vergleichbaren Alternativen?
*Was sind die Wettbewerbsvorteile der neuen Firma,
und warum kann ein Mitbewerber diese Vorteile nicht einfach kopieren?
eLasst sich mit der Geschaftsidee Geld verdienen?
*Welches sind die Kosten und erzielbaren Preise?

Quelle: diverse Business Plan Wettbewerbe
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& 121time.com > Corporate ...

23|~ | & 121 Time > HAUPTSEIT...
CREATE YOUR OWN TIME

Geschaftsidee der Factoryl121 S.A.

(_‘ 121 Time > HAUPTSHITE | Schweizer Hersteller von personalisierbaren Uhren und Chronographen: or - Windows Internet Explorer

=

CREATE YOUR OWN TIME

MEIN SAFE

WARENKORB

D~ B v = v ;b Seite v {f Extras v

FR DE EN

HILFE CENTER

SWISS MADE WATCHES [}

EiNE HERRENUHR GESTALTEN -
CUSTOM SW
FedEx

Gratislieferung weltweit

its-Garantie: 30-Tage Rickgaberecht!

lhre Uhr selber entwerfen
Personalisieren mit Gravur
Direktpreis ab Hersteller

4 Entdecken Sie die vom
& Schweizer Eisprinzen
entworfene Spin Master-

- Swiss Made - Mitglied in der FHS
Uhrenkollektion.

Internationaler Kundenservice
- Fertigung und Qualitdtskontrolle
- Internationale Gratislieferung durch FedEx i .//A Fiir Ihn Fiir Sie
- 30-Tage Ruckgaberecht

+ 2 Jahre internationale Garantie
Fxklisiver Chronnnranh

Prof. Dr. Herbert Kubicek

Bettina Lofthouse, M. Sc.
Dipl.-Wirt.-Inf. Steffen Briickner

w Universitat Bremen

Willkommen bei 121TIME, der einzigen Schweizer Uhrenmarke,
welche Sie selber individualisieren und personalisieren kénnen.

Eine DAMENUHR GESTALTEN

Sichere Bezahlung

GIFTS
v -
o\'*\,l [ Ein hochwertiges

f"’u
“ (l] \\!3 Firmengeschenk fur treue

™ Kunden, Mitarbeiter und
5 é Verkaufsteams.
oy

erfolgreiche
m Uhren fiir Firmenkunden

121TIMF Geschenk-

) @ Internet | Geschitzter Modus: Aktiv

WiSe
2007/08 L1

m

#®100% ~
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Geschaftsidee der Factoryl21 S.A. 7 F T [ [ ‘ r
Gegenstand der Geschaftsidee CI'RE;E WLR SWN TimeE

* Online-Verkauf von Uhren uber eine eigene Website
* hergestellt gemal} der ,Swiss Made” — Qualitatskriterien

* nach dem Prinzip des Mass Customization, d.h.
nach individuellen Kundenwunschen

* Im Preissegment zwischen 150 und 500 Franken
* an Privat- und Businesskunden

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
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Geschaftsidee der Factoryl21 S.A. TF—T | [ ‘r

Beschreibung des Kundennutzens CREATE YOUR OWN TIME

* Erfullung individueller Kundenbedurfnisse:
Der Kunde kann nicht nur aus fertigen Modellen auswahlen, sondern
seine Uhr selbst aus den verfugbaren Einzel-komponenten ,designen”.

* modulares Preismodell erlaubt dem Kunden seine Uhr nach seinem
personlichen Budget zu gestalten

* hohe ,Swiss Made“-Qualitat zu attraktiven Preisen
(besonderes Preis-Leistungs-Verhaltnis)

« Zufriedenheit oder Geld zuruck Garantie®

* Businesskunden konnen hochwertige Geschenke fur Kunden oder
Mitarbeiter mit individuellen Farben und Logos anfertigen lassen

(Ziffernblatt, Gehause, Armband, Verschlisse, Verpackung).

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
w Universitat Bremen Bettina Lofthouse, M. Sc. 200'7 /88 19 AGIM
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Geschaftsidee der Factoryl21 S.A. 7 F T [ [ ‘ r
Besonderheiten des Produktes CI'RE;E WLR SwWN Time

* Uhren konnen aus Einzelkomponenten individuell zusammengestellt und
mit personlichen Gravuren versehen werden

* niedrigerer Verkaufspreis als die Wettbewerber durch ausschliellichen
Direktvertrieb (einziger Anbieter solch hoher Qualitat zu so niedrigem
Preis)

 kurzere Reaktionszeit auf Trends, schneller neue Kollektionen auf den
Markt bringen

» Zufriedenheit oder Geld zurtick Garantie”
 Uhren werden i.d.R. erst nach Auftragseingang produziert

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
w Universitat Bremen Bettina Lofthouse, M. Sc. 200'7 /88 20 AGIM
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—

eschéftsstruktur Factoryl21l S.A. TQT | ’ Ff\

Transport (FedEx/Post)

CREATE YOUR OWN TI

Privat-
kunden

—_— Q Bestatigung *Info
estelldaten, f

Konfiguration,
Bestellung Business-

> Website- kunden
Plattform

mit Uhren-
konfigurator

Edelstein-
Lieferung

Edelsteinlieferant Uhrenentwickler/-designer Hosting (Cybercon)

Prof. Dr. Herbert Kubicek .
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Geschaftsidee der Factoryl21 S.A. TF T [ [ ‘ r
Besonderheiten der Wertschopfungsprozesse . ;.. WLR SWN TimeE

* hohere Margen im Direktvertrieb (Umgehung des ,teuren® Einzelhandels)

* kostenguinstige Ausgangslage zum Ausbau der Geschaftstatigkeit auf
dem internationalen Markt durch Website-Plattform als Vertriebsweg

 Kunden werden durch das ,Design by Customer“-Prinzip in den Prozess
der Leistungserstellung eingebunden

* keine Lagerhaltung durch ,Make to Order-Prinzip (Auftragsfertigung)

* keine Eigenfertigung, sondern Wertschopfung im Netzwerk:
Uhrenfertigung, Lager und Versand (Rhodanus AG); Uhren-Designer, Uhren-Ingenieure;
Zulieferer fur Edelsteine, Uhrgravur, Zifferblatt- oder Linettendruck; Hosting (Cybercon)

» Factory121 ubernimmt nur Bestellabwicklung und Geschaftsverwaltung
» vollstandige Integration der Fertigungspartner und Kunden in die IT-
Systeme des Unternehmens ohne Medienbruche

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
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@ Universitat Bremen

Il Unternehmenszweck

 Geschaftsidee

e Geschaftsmodell

« Unternehmensziele

Prof. Dr. Herbert Kubicek .
Bettina Lofthouse, M. Sc. 2W|7S/e 23
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Geschaftsmodell

« Das Geschaftsmodell dient der weiteren Ausarbeitung und Prifung der

GeSChé.ftSidee. | Umenehmenvsvmas‘k‘ I Wettbewerbsmodell

- Es orientiert sich an der” e Nhggmi;:[g;zr?niilalll
We rtSChbpfungSkette oy [ omato | M| s | Kalg:itj;rlnr;(:)eclilell Beschaffungs-
des Unternehmens und Finanzierungsmode model
kann anhand verschiedener
Partialmodelle schrittweise entwickelt werden.

Distributions-
modell

 Die grafische Darstellung des Geschaftsmodells
soll alle wichtigen Prozesse und Akteure sowie
deren Verbindungen aufzeigen, welche die
Geschaftstatigkeit des Unternehmens malf3geblich bestimmen.

Leistungs-
angebots-
modell

e Es bildet in stark vereinfachter Form ab, welche Ressourcen in das
Unternehmen fliel3en, wie diese innerhalb der Leistungserstellung
transformiert werden und wodurch Erlose erzielt werden.

Prof. Dr. Herbert Kubicek

@ Universitat Bremen Bettina Lofthouse, M. Sc. ZWi 5/9 24
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Geschaftsmodell Factory121 S A.

RhodanusAG . L
Dokumentenc Bl L NS (X) ggf. Ricksendung Uhr inkl. Dokumente _ _ _ ___ ______________
erstellung Uhren (X) Uhr inkl. Dokumente
Uhren- i) Uhrstatus
priifung (€) Bezahlung
Uhren A H Fertiunsauftra (€) ggf. Gutschrift
montage i) Zulieferungsbestatigung Erstellung (€) Bezahlung
2 /"7@, Riistformular i) Rechnung
2 Uy, Graveur und
S — i) Lieferauftrag Lieferanten- . AuftrIa Sb?Stat' —
< (€) Bezahlung management H Konﬂuratlon/BesteIIun
- i) Produktinformationen
Edel- i) Lieferauftrag
steine (€) Bezahlung
Edelsteinzulieferer
i) Entwicklungsauftrag
Uhren- : Uhren-
Desi X) Design/Uhrenmodell .
esign entwicklung
, (€) Bezahlung

Uhren-Ingenieure/

Designer

N\ (X) Hostingleistung
Hosting

, (€) Bezahlung Uhrenkonfigurator

(Entwicklung und)
Aktualisierung des
Uhrenkonfigurators

Online-Shop
mit Uhren-
Konfigurator

TLT|IFT
CREATE YOUR OWMN TI

Factory 12

Bereitstellung des
Online-Shops mit

Prof. Dr. Herbert Kubicek
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@ Universitat Bremen

Il Unternehmenszweck

e Geschaftsidee
e Geschaftsmodell

eUnternehmensziele
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Unternehmensziele im Businessplan

« Wie lautet die Unternehmensvision?
o anspruchsvoll, aber realistisch und flr Gberschaubaren Zeitraum
o klar und sachlich, emotional formuliert, unverwechselbar
o gewisse Bestandigkeit auch im sich permanent wandelnden Umfeld

« Was sind die kurz- und langfristigen Unternehmensziele?
o Formalziele: monetare Ergebnisse und Gewinnverwendung
o Sachziele: Leistungsprogramm, Tatigkeitsfelder, Qualitatsanforderungen

« Mit welcher Strategie sollen diese erreicht werden?
o zukUnftige Positionierung im Wettbewerb
o Haupterfolgsfaktoren, wichtige Meilensteine

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
@ Universitat Bremen Bettina Lofthouse, M. Sc. 200'7 /88 27 AGIM
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Unternehmensziele Factory121 SA. || | [ | [

CREATE YOUR OWN TIME

* Wir sind das erste Schweizer Unternehmen, welches exklusive uber das
Internet ,Swiss Made“-Uhren in einer virtuellen Boutigque verkauft!

* Vom 'Design for Customer' zum 'Design by Customer".
» Wir reagieren in klrzester Zeit auf Trends, oder setzen diese!

* Wir bieten hohe Qualitat zu attraktiven Preisen! Durch unseren
Direktvertrieb konnen wir Uhren ein Drittel glnstiger anbieten als im
Uhrengeschaft!

» Wir liefern an Kunden in der ganzen Welt!
 Ziel bis Ende 2004 ist es, rund 5000 Uhren verkauft zu haben!

* In 3 Jahren sollen ein Umsatz von uUber 1 Millionen Schweizer Franken
und der break-even erreicht werden!

* Wir wollen uns als die filhrende Schweizer Uhrenmarke im Bereich der
onlinegestitzten Mass-Customization etablieren.
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Die Elemente des Businessplans

|. Executive/Management Summary

II. Unternehmenszweck
= Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Unternehmensziele
! I1l. Produkt/Dienstleistung

= Leistungsportfolio, Kundennutzen, Wettbewerbsvorteil, Leistungserstellung, Kosten
V. Markt/Wettbewerb

= Marktanalyse, Kundenanalyse, Wettbewerbsanalyse
V. Marketing/Vertrieb

= Wettbewerbs-/Marketingstrategie, Marketing-Mix (price-product-place-promotion)
i VI. Management/Organisation

=  Grunder/Unternehmerteam, Rechtsform,Organisation, Mitarbeiter/Personalentwicklung
ﬁ VIl. Realisierungsplan/Meilensteine

1 VIll.Chancen/Risiken

= Szenario-Technik, Absatz-/ Umsatzprognosen, SWOT-Analyse, Risikomanagement
IX. Finanzplanung/Finanzbedarf

» Liquiditatsrechnung, GuV, Bilanz, Finanzbedarf/-plan, Finanzierungsmaglichkeiten
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Il Produkte/Dienstleistung

,,Hier miissen Sie detailliert darlegen, warum Sie davon liberzeugt sind,
dass lhr Produkt im Markt bestehen wird.“

Kunden- Wettbewerbs- Leistungs- Rechtliche Kosten,
nutzen vorteil erstellung Anforderungen Preise
‘Identifizieren Aufzeigen des Entwicklung Gesetzliche +Kalkulation
der Kunden- Wettbewerbs- Anforderungen
bediirfnisse vorsprunges *Herstellung *Verkaufspreise
Zulassungen und Deckungs-
‘Problemanalyse, || *Zusatznutzen, Kapazitaten beitrage
Problemlosung Einsparungen
*Qualitat
*Konkreter
Kundennutzen

Prof. Dr. Herbert Kubicek
WiSe
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- lll. Produkt/Dienstleistung Wirtschaftsinformatik |

|dentifizieren
der Kunden-
bedurfnisse

*Problemanalyse,
Problemldsung

*Konkreter
Kundennutzen

@ Universitat Bremen

Il Produkte/Dienstleistung

Leistungsportfolio und Kundennutzen

(Neue) Produkte und Dienstleistungen haben nur dann eine Chance im Markt,
wenn sie bisherigen Angeboten aus Kundensicht Giberlegen sind.

Kunden-
nutzen

« Wie sieht das Produkt/Dienstleistungsportfolio aus?
« Handelt es sich um Produktinnovationen oder
Verfahrensinnovationen (Prozessinnovation)?

* Welches Problem welcher Kunden soll das Produkt
bzw. die Dienstleistung l6sen?

* Welche Vorteile bringt ihnen die Verfahrensinnovation?

* Welchen Zusatznutzen bietet die eigene Leistung
gegentber vergleichbaren existierenden Angeboten?

* Welche Garantien und Serviceangebote werden
den Kunden gegeben?

 Worauf beruhen die Annahmen uUber die Kunden-
bediurfnisse und den Kundennutzen?

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
Bettina Lofthouse, M. Sc. 5 00'7 /?)8 31 AGIM
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Leistungsportfolio & Kundennutzen | = | | || |

CREATE YOUR OWN TIME

* Produkt sind Quartzuhren, hergestellt gemal der ,SwissMade* — Qualitatskriterien.

 Die Innovation liegt
o zum einen darin, dass die Kunden ihre Uhr aus ca. 500 Einzelkomponenten selbst

designen und mit personlichen Gravuren versehen lassen konnen, und
o zum anderen in der kostensparenden Umgehung der traditionellen
Distributionswege durch den Internet-Direktvertrieb.

» Vorteile bzw. Zusatznutzen fur den Kunden sind

o die mogliche Individualitat jeder einzelnen Uhr (Design + personliche Gravur)

o Preistransparenz hinsichtlich jeder einzelnen Uhrenkomponente, flr flexibles Budget
o der Fun- und Suchtfaktor wahrend des kreativen Designprozesses

o der Kauf kann prinzipiell von jedem Ort zu jeder Zeit durchgefuhrt werden

o eine 30-Tage-,Zufriedenheit oder Geld zuruck Garantie®

o der im Vergleich zum Uhrengeschaft um ein Drittel niedrigere Preis trotz SwissMade

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
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Produkte/Dienstleistung

Wettbewerbsvorteill

(Neue) Produkte und Dienstleistungen haben nur dann eine Chance im Markt,
wenn sie bisherigen Angeboten aus Kundensicht Giberlegen sind.

Wettbewerbs- » Wodurch unterscheidet sich das geplante
vl Produkt von bereits existierenden und

Substitutionsprodukten in Bezug auf

- Kundennutzen
LR 05 - Herstellung und/oder
Wetthewerbs- Vertrieb o
vorsprunges - Vertriebsweq”
*Zusatznutzen, « Welche Vorteile bringt die Verfahrensinnovation
Einsparungen fur das Unternehmen?
Patente, Lizenzen, | ° VVelche Patente/Schutzrechte befinden sich im Besitz
Schutzrechte des Unternehmens oder aber der Wettbewerber?

* Wie kdnnen Wettbewerbsvorteile erhalten werden?

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
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Wettbewerbsvorteil 2 | [ | [

CREATE YOUR OWN TIME

* 121Time -Uhren sind ebenfalls qualitativ hochwertige ,SwissMade“Uhren,konnen jedoch
von den Kunden genau deren aktuellsten individuellen Bedirfnissen angepasst werden.

121Time-Uhren konnen rund um die Uhr und nahezu weltweit verkauft werden.

121Time kann schneller und risikofreudiger auf Trends reagieren, da die neuen
Designmaglichkeiten zunachst nur in den Online-Konfigurator integriert werden mussen,
aber noch keine kostenintensive Produktion stattfindet.

Die Lagerung fertiger Uhren entfallt = keine ,Alterung®, Kosteneinsparung

Die ,normalen® Distributionskosten einer ,SwissMade“-Uhr machen rund 70% des
Kaufpreises aus = erhebliches Einsparpotenzial /Preisspielraum durch Direktvertrieb

keine Abhangigkeiten von machtigen Distributoren

Das Preissegment (150-500 S.Fr.) kann von trad. Wettbewerbern aufgrund der hohen
Margen innerhalb der Distribution nicht besetzt werden.
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Il Produkte/Dienstleistung
Leistungserstellung

 In welchem Entwicklungsstadium befindet sich das Produkt?
» Wie soll es technisch hergestellt werden?
 Gibt es noch Schwierigkeiten?

« Welche Input-Faktoren werden benotigt (qualitativ/quantitativ)? I;?Iss'téTITjng\Sg
» Eigenfertigung und/oder Fremdbezug?
« Welche Lieferanten sind no6tig und wie konnen

Abhangigkeiten vermieden werden?
 Sind Partnerschaften zur Erreichung des Kundennutzens | «Entwicklung
erforderlich?

*Herstellung

* Welche Raumlichkeiten, Anlagen etc. sind zur Leistungs-
erstellung notwendig? “Kapazititen

* Wie sieht der Personalbedarf aus?

*Qualitit

* Ist die Produktion skalierbar?

» Wie sind kurzfristige Kapazitatsanpassungen maoglich?

» Welche speziellen Qualitatsmal3inahmen sind geplant?

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
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Leistungserstellung (1) =R

CREATE YOUR OWN TIME

* Die Entwicklung der Uhrenmodelle bzw. ihrer Komponenten erfolgt nach
Auftrag durch externe Uhreningenieure und -designer.
Deren informationstechnische Umsetzung in den Uhren-Konfigurator der
IT-Plattform durch interne IT-Experten.

* Die Lagerung der Komponenten, die Uhrenfertigung und
Qualitatsprufung sowie der Versand der Uhren (Uber FedEx und die
Post) erfolgen durch die Rhodanus AG. Diese ist Partner und
Anteilseigner der Factory121 S.A. .Kapazitatsanpassungen sind moglich.

* Die Verkaufsabwicklung erfolgt durch Factory121. Die IT-Plattform dazu
ist bzw. wird selbst (weiter)entwickelt und ermoglicht die direkte
Weitergabe der Bestell- bzw. Uhrenkonfigurationsdaten des Kunden an
den Uhrenfertiger Rhodanus AG (Rustformular).

U | - Pro]‘. Dr. Herbert Kubicek WiSe .

W unmerstataremen i 200708 o

Arbeitsgruppe
Informationsmanagement



fﬁ-@@ Il. Produkt/Dienstleistung Wirtschaftsinformatik |

Leistungserstellung (2) =R

CREATE YOUR OWN TIME

* Die Zulieferbetriebe z.B. fur Ziffernblatt- und Lunettendruck, Edelsteine
und Uhrengravur liefern direkt an die Rhodanus AG. Sie sind noch nicht
in die IT-Plattform eingebunden!

* Die Verkaufsplattform wird durch die Firma Cybercon gehostet.

* Der Kunde ist durch die individuelle Designauswahl in die Wertschopfung
integriert.

* Buroraume fur Geschaftsfihrung und Administration

* Mitarbeiter:

1 x Geschaftsfuhrung&Einkauf, 1 x Marketing/Produktentwicklung,
1 x Buchhaltung&Kundenservice, 2 x IT-Experte

Prof. Dr. Herbert Kubicek Wis .
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Il Produkte/Dienstleistung
Rechtliche Anforderungen, Kosten und Preise

« Existieren gesetzliche Anforderungen reselriliens Kosten,

oder regulierende Bestimmungen?
 Sind noch Zulassungen/Genehmigungen
bei Amtern und Behorden erforderlich?

Anforderungen Preise

*Gesetzliche *Kalkulation
Anforderungen/

« Mit welchen Kosten(arten) ist das Produkt Bestimmungen “Verkaufspreise
bzw. die Dienstleistung (ninsichtiich Beschaffung, und Deckungs-
Erstellung, Vertrieb, ...) Verbunden? Zulassungen/ beitrage

- einmalige Kosten Genehmigungen

- laufende Kosten

Prof. Dr. Herbert Kubicek .
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Rechtliche Anforderungen TF—T | [ ‘[

und Kosten CREATE YOUR OWN TIME

« Existieren besondere gesetzl. Anforderungen fir online-Handel (Fernabsatzgesetz) mit
besonderen Rucktrittsrechten ?
—> Risiko der Ruckgabe der kundenspezifischen Anfertigungen?

» Kosten entstehen vor allem durch
o die Entwicklung und das Design der Uhren (Entwicklungsauftrage)
o die Beschaffung der Unrenkomponenten (Zulieferer)
o die Fertigung, Qualitatskontrolle und Verpackung der Uhren (Rhodanus AG)
o den Versand der Uhren zum Kunden (FedEx/Post)
o die Aktivitaten des Kundenservice (Factory121)
o die (Weiter)Entwicklung der IT-Plattform und Website (Factory121)
o den Betrieb/das Hosting der IT-Plattform/der Website (Cybercon)
o alle MaBnahmen der Absatzforderung (Werbung, PR,...)
o Buroraume sowie Ausstattung, Arbeitsmittel und Betriebskosten
o Gehalter fur die Mitarbeiter und Geschaftsflihrung
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Die Elemente des Businessplans

|. Executive/Management Summary

28 |l. Unternehmenszweck
,,,,, = Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Unternehmensziele
lIl. Produkt/Dienstleistung
= Leistungsportfolio, Kundennutzen, Wettbewerbsvorteil, Leistungserstellung, Kosten
V. Marketing/Vertrieb
= Wettbewerbs-/Marketingstrategie, Marketing-Mix (price-product-place-promotion)
i VI. Management/Organisation

=  Grunder/Unternehmerteam, Rechtsform,Organisation, Mitarbeiter/Personalentwicklung
ﬁ VIl. Realisierungsplan/Meilensteine

{ VIll.Chancen/Risiken

= Szenario-Technik, Absatz-/ Umsatzprognosen, SWOT-Analyse, Risikomanagement
IX. Finanzplanung/Finanzbedarf

» Liquiditatsrechnung, GuV, Bilanz, Finanzbedarf/-plan, Finanzierungsmaglichkeiten
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IV Markt und Wettbewerb

1. 2. 3.
Marktanalyse Kundenanalyse Wettbewerbsanalyse
*Analyse und Bewertung von *Einteilung in homogene *|dentifikation und
Teilgruppen Beschreibung

-Marktpotenzial

-Marktentwicklung *Zielmarkt *Marktanteile

-Charakteristiken

*Kundengruppen «Strategien
*Umfeld
«Starken- und Schwachen-

*Trends Analyse

Prof. Dr. Herbert Kubicek : .
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1.Marktanalyse

Analysieren der Marktgr63en

Sobald Sie Ihren Markt eingegrenzt haben, sollten Sie
nachfolgend genannte Grél3en des Marktes bestimmen.
Damit bilden Sie die Grundlage flr spatere Absatz-
planungen fur Ihr Unternehmen.

Darstellung der MarktgroRen

Absatzvolumina
der Unternehmen
A bis F

Marktvolumen
aller Unternehmen

...................................... Markpotenzial

Wachstumsreserven

Quelle:
http://www.bpw-nordbayern.de/user _upload/businessplan-handbuch.pdf

26.10.2006
(entnommen am ) Prof. Dr. Herbert Kubicek

@ Universitat Bremen Bettina Lofthouse, M. Sc.
Dipl.-Wirt.-Inf. Steffen Briickner

Marktpotenzial:

Gesamtheit moglicher Absatzmengen eines Marktes fur
ein Produkt. Sie geben die gesamte theoretisch mégliche
Absatzmenge eines Produktes fiir einen Markt in
Stlickzahlen und das Umsatzpotenzial in Euro an.
Marktwachstum:

Wie verandern sich Marktvolumen und -potenzial
zukinftig? Geben Sie ein zu erwartendes Marktwachstum
in Prozent an.

Marktvolumen:

Gegenwartig realisierte Absatzmenge vergleichbarer
Produkte fiir den gesamten Markt. Im Vergleich mit dem
Marktpotenzial kdnnen Sie nun sehen, wie sehr der Markt
schon gesattigt ist.

Absatzvolumen:

Die Absatzmenge eines Unternehmens, bezogen auf ein
bestimmtes Produkt. Geben Sie dieses Volumen flr sich
und alle Wettbewerber an. Versuchen Sie, wenn maglich,
dieses Volumen auch in Euro herzuleiten.

Marktanteil:

Verhaltnis von Absatzvolumen zu Marktvolumen in
Prozent Durch die Ermittlung des Marktanteils wird
festgestellt, wie stark die Position eines Unternehmens im
Vergleich zu anderen Unternehmen auf einem

bestimmten Markt ist.
AAM
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Leitfragen Marktanalyse

» Was sind die aktuellen Marktgrof3en?
(Marktpotenzial, Marktwachstum, Marktvolumen, Absatzvolumen, Marktanteil)

* Wie entwickelt sich die Branche? Gibt es Trends?

« Wodurch wird das Wachstum der Branche beeinflusst?
(Okonomische Entwicklungen, Gesetzgeber,...)

* Wie entwickeln sich die Preise?
 Welche Renditen werden erzielt?

maogliche Datenquellen:

 Veroffentlichungen von Marktforschungsinstituten, Kreditinstituten

» Untersuchungen der IHKs und Handwerkskammern, Fachverbanden
« Daten des Statistischen Bundesamtes und der Ministerien

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
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Marktanalyse TF—T | [ Pﬁ\ E

CREATE YOUR OWN TIME

« volumen- und wertmafiger Ruckgang der Verkaufsaktivitaten der
Schweizer Uhrenindustrie in 2003

« Gesamtwert der Exporte 10,2 Milliarden S.Fr.
—->Rulckgang von 4,4% gegenutber Vorjahr

* intensive Konkurrenz in der Uhrenbranche:
o harter Verdrangungskampf zwischen etablierten Wettbewerbern
o Graumarkt, aus offiziellen Vertriebskanalen umgeleitete Originale

o illegaler Markt fur Falschungen

Der Verband der Uhrenindustrie hat im letzten Jahr 1072 Muster von 57 Marken in 29 Landern gekauft
oder beschlagnahmt, um sie auf ihre Echtheit zu priifen. Im Jahr 2003 erlitt die Uhrenindustrie durch
Félschungen einen finanziellen Verlust in der Hohe von 800 Millionen Franken oder 8 Prozent des
Umsatzes. Insgesamt seien mehr Félschungen im Umlauf als echte Uhren, wie der Verband mitteilte.

* Internet wird in Uhrenbranche eher als Gefahr denn Chance betrachtet

Prof. Dr. Herbert Kubicek .
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Umsatzentwicklung in den einzelnen Subbranchen

Veranderung zum Vorjahr in Prozent

Seit 2004 weist die Branche uberdurchschnittliche und steigende Wachstumsra-
ten auf. Da die einzelnen Subbranchen stark exportorientiert sind, profitieren sie

vom allgemeinen fiotten Gang der Weltwirtschaft und einem momentan relativ BGlSpl@lStﬂtlStl k

niedrigen Schweizer-Franken-Kurs gegenuber dem Euro.

10%

2001 2002 2003 2004 2005 2006°

Quelle: BFS, Credit Suisse Economic Research; ‘“Werte basieren auf Daten des
1. Halbjahrs 2006
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2. Kundenanalyse

Produkt- und Marktdifferenzierung

M, M, M, M; M, M, M, M, M, M; M, M,
P, P, P,
I:)2 I:)2 I:)2
PS PB I:)3
Produkt-/Markt- Gesamte Markt-
konzentration abdeckung

P = Produkt M = Marktsegment, Kundengruppe

Mit welcher Produkt-/Marktsegment-Kombination

kann ich einen Wettbewerbsvorteil erzielen?

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
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2. Kundenanalyse

Beispiele fiir Kriterien der Marktsegmentierung

[

Fiir Konsumeier oder Geografisch WohnortgroRe, Bevolkerungsdichte

onsumtive Dienstleistungen  Demografisch | Geschlecht, Alter, Familienstand, Zahl und Alter der Kinder, Einkommen, Bildungsgrad, Beruf
Lebensstil  Technofreaks, Yuppies, Alternative
Produktkriterien | Wahrmehmungen, Einstellungen, Motive, Kaufabsichten

Kaufverhalten ~ Preisbewusstsein, Mediennutzung, Einkaufsstattenwahl (Betriebsformen, Geschaftstreue

und -wechsel), Produktwahl (Kaufer/Nichtkaufer, Markenbewusstsein, Kaufvolumen)
|

Fi Investtionsier oder Demografisch Firmengrofe, Branchenzugehorigkeit, Lage

investive Dienstleistungen ~ Operativ  nach der eingesetzten Technologie
Kaufverhalten | zentraler/dezentraler Einkauf, Lieferantenvertrage, Professionalitat des Einkaufsverhaltens

Situative Faktoren | Dringlichkeit des Bedarfs, BestellgroRe etc.

Prof. Dr. Herbert Kubicek .
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Leitfragen Kundenanalyse

* Wer sind Ilhre Kunden? (Haben Sie bereits (Referenz-)Kunden?)

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

» Welches kurz- und langfristige Umsatzpotenzial ist damit verbunden?
* Welche Probleme, Erwartungen, Bedtrfnisse haben Ihre Kunden?

» Welchen Nutzen hat Ihr Angebot flr potenzielle Kunden?

* Welche Rolle spielen Service, Beratung und Wartung?

 Sind Sie von wenigen Grol3kunden abhangig?

 Sind potenzielle Kunden an andere Wettbewerber gebunden?

* Wo sind Ihre Kunden? Wo bieten Sie Ihr Angebot an und warum dort?
» Welche Nachteile hat der Standort und sind diese ausgleichbar?

» Wie wird sich der Standort zuklnftig entwickeln?

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
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Kundenanalyse TF—T | H/F\ E

CREATE YOUR OWN TIME
* Zielgruppe sind
o Qualitats- und Preis-Leistungs-bewusste Kunden

o Privatkunden sind priméar technikaffine, jingere, modebewusste und
kreative Individualisten

o Firmenkunden (fur luxuriose Kunden- u. Mitarbeitergeschenke) bzw.
Universitaten (Merchandising)

o Kunden mit Interesse an sportlichen, klassischen, eleganten und
luxuriosen Uhren

* beliefert werden grundséatzlich Kunden in der ganzen Welt,
zunachst jedoch Fokussierung auf den deutsch-, franzgsisch- und
englischsprachigen Raum

« Kunden sind wenn, dann nur mental an andere Wettbewerber gebunden
(Markentreue)

Prof. Dr. Herbert Kubicek WIS .
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3. Wettbewerbsanalyse
Die funf Wettbewerbskrafte nach Porter (Five Forces Model)

Quelle: nach Haertsch, Patrick:

Wie hoch sind die Eintritts- BedrOhung durch Wettbewerbsstrategien fir den

Electronic Commerce: eine kritische

CEE NIRRT SpOTERTIENE N et e KONKEFIENTEN Iyt

Strategiekonzepte. Joseph Eul
Verlag: Lohmar, K&In:2000: S. 68

Umso hoher,
desto geringer ihre Zahl ist.

Gibt es nur wenige oder sind sie
organisiert, ist deren Macht sehr
hoch.

Verhandlungs- Verhandlungs-

macht der macht der
Lieferanten Abnehmer
Bedrohung durch Wie schnell kann ihr Produkt
Substitutionsprodukte substituiert werden?
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Leitfragen Wettbewerbsanalyse

* Wer sind Ihre Konkurrenten? Was kostet Ihr Angebot dort?
» Welche Starken haben Sie gegentiber den Konkurrenzangeboten?

* Welche Schwachen haben Sie gegenlber Inhren wichtigsten
Konkurrenten und wie kann diesen Schwachen begegnet werden?

» Welche Strategien verfolgen die Wettbewerber?

* Wie werden die Wettbewerber auf den eigenen Markteintritt reagieren?
* Wie nachhaltig ist der eigene Wettbewerbsvorteil?

* Welche Markteintrittsbarrieren gibt es?

» Welche Neuentwicklungen/Substitutionsprodukte sind zu erwarten?

« Welche Lieferanten und Vertriebskanéle kbnnen genutzt werden bzw.
werden von den Wettbewerbern genutzt, und wie verhandlungsstark
sind sie?
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Wettbewerbsanalyse

-

I

=1 e

CREATE YOUR OWN TIME

*Es bestehen keine ausgepragten Eintrittsbarrieren flir neue Konkurrenten.
*Das Geschaftsmodell kann relativ leicht kopiert werden.

Es sind ausreichend
alternative Lieferanten
vorhanden.

Verhandlungs-
macht der
Lieferanten

*Branche stagniert
Etablierte Wettbewerber
sind an Distributionskanale
gebunden, daher keine
direkte Preiskonkurrenz im
Preissegment von121Time

Bedrohung durch
potentielle neue Konkurrenten

Bedrohung durch
Substitutionsprodukte

Verhandlungs-
macht der
Abnehmer

*Kunden sind i.d.R. gut
uber Marktpreise
informiert
Firmengrol3kunden
haben gewisse
Verhandlungsmacht
*Kunden besitzen keine
ausgepragte Loyalitat

*Eine vollstandige Substitution des Produktes Uhr ist sehr unwahrscheinlich.
Bei den angestrebten Kundengruppen ist jedoch eine teilweise Substitution
durch Handys (Uhrfunktionen) zu verzeichnen.

@ Universitat Bremen
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Die Elemente des Businessplans

|. Executive/Management Summary

28 |l. Unternehmenszweck
= Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Unternehmensziele
. I1l. Produkt/Dienstleistung
= Leistungsportfolio, Kundennutzen, Wettbewerbsvorteil, Leistungserstellung, Kosten
V. Markt/Wettbewerb
=  Marktanalyse, Kundenanalyse, Wettbewerbsanalyse

VI. Management/Organisation
=  Grunder/Unternehmerteam, Rechtsform,Organisation, Mitarbeiter/Personalentwicklung
ﬁ VIl. Realisierungsplan/Meilensteine

{ VIll.Chancen/Risiken
= Szenario-Technik, Absatz-/ Umsatzprognosen, SWOT-Analyse, Risikomanagement
IX. Finanzplanung/Finanzbedarf
» Liquiditatsrechnung, GuV, Bilanz, Finanzbedarf/-plan, Finanzierungsmaglichkeiten
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Termine

Die nachste Vorlesung findet statt am

 Vorlesung: 2 SWS Dienstag, den 20.11.2007,
_ 10:15h bis 11:45h
Prof. Dr. Herbert Kubicek im MZH 7230

Di., 10:15n-11:45h im MZH 7250
Di., 13:15n-14:45h im MZH 1380

« Ubung: 2 SWS
(zwei inhaltsgleiche Parallelveranstaltungen)
Bettina Lofthouse, M.Sc. und Dipl. Wirt.-Inf. Steffen Briickner

Mi., 13:15h-14:45h im MZH 5210
und
Do., 15:15h-16:45h im MZH 7230
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