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!/ Markt- und
Konkurrenzanalyse

l/ Die Finanzierung auf
sichere FiiBe stellen

l/ Checklisten,
Musterbriefe und
Businessplan
auf der CD

Steffi Sammet,
Stefan Schwartz
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Von Start up-Wettbewerben,
Business Angels und Griindernetzwerken
sie spielen mit dem Gedanken, sich selbststandig zu machen? Dieses

Buch begleitet Sie von einer vagen Geschaftsidee bis zur erfolgreichen

Firma. Es hilft lhnen bei der MarktforschLlng, Konkurrenzanalyse und

Zielgruppenbestimmung. Es untersti itzt Sie bei der Ausarbeitung eines

rlberzeugenden Businessplans und gibt wichtige Tipps zur Finanzierung

zahlreiche Checklisten im Buch und aufderCD helfen beidersystema-

tischen Umsetzung lhrer Gesch:lftsidee.

Steffi Sammet schreibt als freie Journalistin unter anderem fi ir die

Frankfurter Allgemeine Zeitung und das Nachrichtenmagazin Focus.

Stefan S(hwartz ist Mitbegr0nder dreier Firmen und Vorstand der

komm.passion Schumachert AG, einer Firma ftir Finanzkommunikation
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So finden Sie lhre Geschdftsidee
/ Aus Erfahrung gut Der Weg zur Selbststandigkeit in der eigenen Branche. D€r Klassiker ir-

Handwerk und Handel.

/ Aus Leidenschaft guh Machen Sie Ihr Hobby zum Beruf. Ein popuHrer Weg in der Freizeit-
gesellschafl.

y' Aus Beobachtung gut Die Ubertragung auslindischer Ceschaftsideen nach Deutschland. Eine
Reise in die USA als Startschuss in das Unternehmerleben.

y' Aus Liberzeugung gut Die eigene Innovation zur Basis einer Fi[na machen. Der harte Weg
vom Tiiftl€r zum llnternehmer

l'(las Sie iiber lhren tllarkt und lhre Kunden utissen sollten
Drei Fragen zum Markt

l. Wie groB ist Ihr Ma*t?

2. Wel€he Einflussfaktoren bestimmen lhretr Mark?

3. Wie gmB ist das Umsatzpotenzial fiir Ihr UDtemehmen?

Drei Fragen zum W€ttbewerb

l Wer sind Ihre W€ttber're*er?

2. Welche Stuat€gien l,erfolgen lhre wettbe{'erb€r?

3. Wo liegt die Nleinstellung Ihres Untemehmens im Wettbsvre*?

Drei Fragen zum Kunden

1. Wer sind lhr€ Kunden?

2. Wie del Celd geben Ihre Kunden aus?

3. Welche Faktoren beeitrfussen die Kaufentscheidun€en lhr€r Kunden?

So funhtioniert ein Business-Plan
Welche Fragen lhr Business-Plan beantworten muss
y' Wa5 bietet lhr Unternehmen an?

/ wem (Kunden)?

./ Mit welchen Argumenten (USP)?

./ Zu welchen Konditionen (Preis)?

/ Wo? (Standort)

/ Mit raem? (Team)

/ Mit welchem Background? (O4anisation)

/ MitwelchemProfit? (Finanzplanung)
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Die utichtiqsten Kapital4uellen
/ Der Unternehmer selbst Startkapital, Sacheinlagen
y' Die 3Fs: Family, Friends and Fools: EigenkaDital und Kredite von Familie, Freunden und Fdrde-

r/ Di€ staauichen Fitrderer: Kfl/V, l,andesbanken und die Arbeitsagenturen

/ Die Profis ftir das Eig€nkapital: Business Ang€ls, Venture Capital-Fonds

/ Die Pro6s fiir Kredite: Die ersten Cespreche mit den Banken

./ Helfer tur Unternehmeri Factoring, Leasing und Kommissionsgeschefte

Die richtige Forn liir lhr Unternehmen
/ Das Einzeluntemshmen: Der unkomplizierte Ralmen fiir Stader

./ Die P€rsonenges€llschaft: Eine gute Basis fiir Grtinderteams

./ Die Kapitalges€llschafh Strenge Formen, geringe Haftung - das persdnliche Verm6gen bleibt
Peschiitzt

Los geht's: Was lhr Unternehmen am Tag I braucht
/ Im Mittelpunkt steht lhr Produkt oder Ihre Di€nstleistung mit seinen Alleinstellungsmerkma-

len -sprich der Positionierung, die es eindeutig vom Wettbewerb abhebl
y' Der Business Plan legt Ihr Handeln fiir die ersten365 Tage festund gibt Ihr€m Unternehm€n

einen kaufm:innischen Rahmen

/ Die Rechtsform bildet den formellen Rahmen ftir thr Untemehmen
y' Der Unternehmenssitz (Laden, Buro oder Firmeng€lande) bindet Ihr€n Eetrieb an einen Ort

/ Die Corporate ldentibJ (vom Logo bis zum Webauftritt) bestimmt die AuBenwirkung ]hrer Firma

'10 Fallen der ersten 365 Tage
/ UnrealistischePlanung

/ Am Kunden vorb€i arbeiten

/ Zu wenig akquirieren, zu viel abarbeiten
y' Die Konkurrenz aus den Augen verlieren

/ Zu viel Risiken in zu kurzer Zeit eingehen
y' Vor laut€r Sparen zu investi€ren vergessen

/ Stur am urspriinglichen Plan festhalten

/ Durcharb€iten bis zur totalen Erschdptung

/ Zu friih e{pandier€n

./ Zu angstlich agieven


