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1 Geschaftsidee

In der heutigen "Fast-Moving-Generation" haben die Menschen immer weniger Zeit,
sich  um sich selbst zu kimmern. Dies wirkt sich im Bereich der
Unterhaltungselektronik derart aus, dass sie aus diesem Bereich gewlnschte
Produkte vor allem online erwerben. Der stationare Einzelhandel ist den online
angebotenen Preisen aufgrund der hoheren Kosten durch die Unterhaltung von
Verkaufsrdumen und den hoheren Personaleinsatz zunéchst unterlegen. Nur mit
einem erstklassigen Service, der auch dem Serviceangebot der Konkurrenz
Uberlegen ist, besteht die Mdglichkeit, in Kombination mit moglichst ginstigen
Preisen einen Wettbewerbsvorteil zu erreichen. Die Standortwahl ist fur die
Grindung eines Einzelhandelsfachgeschaftes im Bereich IT/ Unterhaltungselektronik
ein besonders wichtiger Faktor, denn der Standort muss gut erreichbar und
wahrnehmbar sein. Als Standort wird eine prominente Innenstadtlage ausgewahlt.
Hier konnte in einer Seitenstrale der der Haupteinkaufsstralle ein den
Anforderungen an einen hochwertigen Betrieb eines Einzelhandelsunternehmens fir
Unterhaltungselektronik gerecht werdendes Ladenlokal ausfindig gemacht werden.
Mit dem Standort werden nicht nur Shopping-Touristen angesprochen, sondern
insbesondere auch die Mitarbeiter der umliegenden Unternehmen und die in der
Stadt wohnende Laufkundschaft. Aus diesem Grund ist es auch geplant, das
Geschaft von montags bis samstags, jeweils zwischen 9 und 21Uhr zu 6ffnen. Aus
einer Analyse des Marktes und Gesprachen mit den Betreibern anderer Geschafte
hat sich ergeben, dass pro Stunde im Durchschnitt mit 25 Kunden zu rechnen ist. Bei
einer zwolfstiindigen Offnungszeit pro Tag konnen so im Durchschnitt 300 Kunden

erreicht werden.

Zu den Hauptverkaufssegmenten zahlen die gangigen Produkte der
Unterhaltungselektronik sowie aus dem Bereich IT, wobei ein hochpreisiges
Produktsortiment angestrebt wird. In der Umgebung des zu grundenden
Einzelhandelsunternehmens sind auch Wettbewerber anzutreffen, die aber
Uberwiegend auf ginstige Produkte setzen und deren Beratung diesem niedrigen
Preisniveau entspricht. Hier besteht also die Chance, mit hochwertigen Produkten zu
fairen Preisen und einer Uberdurchschnittlich guten Beratung Kunden abzuwerben

und diese langfristig an das Unternehmen zu binden.



AulRerdem zeigen Marktstudien, dass die Kunden sich ein neues Fachgeschaft fur
Unterhaltungselektronik und IT winschen, dass ihnen eine hohe Servicerate sowbei
ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis bietet.

Nur mit einer effektiven Marketing- und Geschéftsstrategie kann es gelingen, sich in
einem bereits bestehenden Markt zu etablieren. Das ist ohne Frage eine besondere
Herausforderung, auch fur die Grinder dieses neuen Elnzelhandelsunternehmens.
Sowohl die Position am Markt, als auch die Markteintrittsbarrieren muissen
Uberwunden werden. Einmal in den Markt eingetreten, gilt es, das Ziel eines festen
Kundenstamms und stetig hinzukommender Neukunden zu verwirklichen, damit ein
gutes wirtschaftliches Wachstum des jungen Unternehmens realisiert werden kann.
Den Grundern ist bewusst, dass neben dem angestrebten stetigen Wachstum des
Unternehmens natirlich das richtige Wirtschaften mit Waren und Ressourcen
(Planung und Logistik), die Einteilung des erwirtschafteten Vermdgens fur die
Zukunft, sowie die Bildung von Ruckstellungen bei drohenden Verlusten oder

ungewissen Verbindlichkeiten fir den Unternehmenserfolg besonders wichtig ist.

In der beruflichen Erfahrung der Unternehmensgrinder hat sich immer wieder
gezeigt, dass die Gewinne - gerade in der Anfangsphase einer jeden
Unternehmensgrindung — in einen ,Risiko-Reserve-Topf* eingelagert werden sollten,
um eine nachhaltige, auf die Zukunft orientierte Geschéftspolitik zu betreiben und
das zu grindende Unternehmen wahrend des Geschéftsbetriebes, in dem auch
verkaufsschwéachere Monate existieren, mit ausreichend Liquiditat versorgen zu

kdnnnen.

Durch den digitalen Wandel hat sich die Kommunikation mit den Kunden und ihre
Bindung an ein Unternehmen malRgeblich verandert. Das zu grindende
Unternehmen wird deshalb seine Marketingaktivitaten vor allem auf den Social-
Media-Bereich konzentrieren. Teil der Marketingstrategie ist es auch, durch die
Unternehmensgrinder eine eigene App zu kreieren, die dem Kunden taglich zur
kostenlosen Verfligung steht. Darin soll der Kunde nicht nur auf das taglich aktuelle
Angebot des Unternehmens zugreifen kénnen. Geplant ist auch, in diese App ein

Bonussystem zu integrieren.



Dieses wird mit Punkten arbeiten: pro gekauftem Artikel, ganz egal welchem, gibt es
einen Punkt und bei zehn erreichten Punkten erhalt der Kunde je nach Dauer der
Kundenbeziehung variierenden Rabatt auf seinen Einkauf. Dies ist als Anreiz
gedacht, damit sich mdglichst viele Kunden die App auf ihrem Smartphone
installieren. Dann ist es mdglich, die Kunden uber diese App auf dem Wege von
Push-Benachrichtigungen direkt zu erreichen. Neben diesen Malinahmen soll die
Kundenbindung durch kostenloses WLan fir Kunden und kostenloses Wasser

geschaffen und immer weiter verbessert werden.



2 Produkt und Dienstleistung

Das Ladengeschaft wird im Oko-Look gestaltet, um sich von den am Markt
befindlichen Wettbewerbern abzugrenzen und den Kunden das Gefuhl zu vermitteln,
dass sie sich in einem individuellen, ihrem Wohnzimmer oder Lieblingsort
vergleichbaren Umfeld befinden. Es ist wichtig, dass bereits die Einrichtung des
Ladengeschéafts bei den Kunden positive Emotionen weckt, die sie dann auf die
einzelnen Produkte Ubertragen, wahrend sie diese ausprobieren. Apple hat es
vorgemacht: Es ist moglich, auch mit dem Einkauf von Unterhaltungselektronik
positive Emotionen zu wecken und ein Umfeld zu erzeugen, das die Kunden nicht
mehr missen moéchten. Die Ladenflache des Geschafts betragt 300 Quadratmeter
und diese soll so aufgeteilt werden, dass sie zwar einen optimalen Auslastungsgrad
bietet, der Kunde aber dennoch einen ruhigen Platz finden kann, wenn er sich mit

einem Produkt naher auseinandersetzen mochte.

Weil das Geschéft sich auch an Laufkundschaft richtet, wird es eine zur
Elnkaufstral3e hin geodffnete Gestaltung des Ladenlokals geben. Auf das Innere des
Geschafts soll immer ein freier Blick moglich sein. Die Starke des Produktes ist nicht
nur seine positive emotionale Besetzung, sondern auch seine gunstige Preisstruktur.
Dabei sind die Produkte qualitativ alle sehr hochwertig. Der Anspruch des
Unternehmens ist es, die Kunden durch den besonders guten Service und die
angebotenen Produkte zufrieden zu stellen und zu Gberzeugen. Im Sortiment finden
sich deshalb auch Produkte, die zu fairen Bedingungen produziert worden sind und
die deshalb durch eine besonders hohe Nachhaltigkeit Uberzeugen. Bei den
Verpackungen und insbesondere bei den Einkaufstiten wird ebenfalls auf den
Okologischen Aspekt geachtet, weshalb die Kunden Einkaufstiten aus Papier

erhalten.

Geplant ist auch ein nachhaltiges Energiekonzept, um den hohen Stromverbrauch
der Ausstellungsflache zu einem grof3en Teil 6kologisch decken zu kdnnen. Zuné&chst
wird dieses Energiekonzept durch den Bezug von Okostrom verfolgt. Weitere
Elemente wie etwa eine eigene Solaranlage oder ein Windrad zur Stromproduktion

sind aber in Planung.



Es ist dann auch geplant, die Kunden in eigenen Flyern Uber das nachhaltige
Konzept des Geschéafts zu informieren, damit sie den Einkauf ihres neuen
Fernsehers oder eines anderen Produkts mit doppelt positiven Emotionen verbinden.
Letztlich erhélt der Kunde dann das Gefiihl, mit seinem Besuch im Geschaft etwas

Gutes zu tun.

Natdrlich  erwartet ein  Kunde in einem Einzelhandelsgeschaft  fur
Unterhaltungselektronik eine gute Dienstleistung. Bei dem Dienstleistungskonzept
geht es deshalb darum, aus der Masse herauszustechen. Deshalb wird der Kunde
nach Moglichkeit bereits am Eingang begrif3t und es wird nach seinen Wiinschen
gefragt. Wenn sich Kunden im Geschéaft umschauen, dann wird nach kurzer Zeit
nachgefragt, an welchem Produkt sie ein besonderes Interesse haben. Dabei wird
auch auf Sonderangebote hingewiesen. Ein wesentlicher Bestanteil des
Dienstleistungskonzeptes ist auch die praktische Prasentation von Produkten wie
etwa Kaffeemaschinen. Dies hat den Vorteil, dass fir die Kunden immer

Kaffeespezialitaten verfiigbar sind.



3 Marketing und Vertrieb

Wie bereits eingangs deutlich gemacht wurde, ist der Markt der Unternehmen und
Anbieter mit ahnlichem Sortiment an dem geplanten Standort von einem harten
Wettbewerb gepragt, der durch das Online-Angebot noch verstarkt wird. Aus diesem
Grund ist es wichtig, nicht nur die angebotenen Produkte auf qualitativ hochwertigem
Niveau als Alleinstellungsmerkmal zu nutzen, sondern auch durch
MarketingmaflRnahmen und die Nutzung innovativer Vertriebswege Kunden zu

gewinnen, um das Unternehmen fest am Markt etablieren zu kénnen.

3.1 Werbemal3nahmen
Um nach der Neuerdffnung des Ladengeschéafts einen gewissen Bekanntheitsgrad

zu erlangen und sich gegenuber der Konkurrenz einen festen Kundenstamm
aufbauen zu konnen, sind umfangreiche Werbemallnahmen geplant. Das
Herausbringen einer App, die taglich neue Neuigkeiten Uber das Unternehmen in
Form von sogenannten Push-Up-Benachrichtigungen veréffentlicht, um die Kunden
informiert zu halten, gehort u.a. zu den Werbemalinahmen, die unternommen
werden. Flyer werden in den umliegenden Stral3en verteilt und Werbeplakate werden
aufgehangt. An prominenter Stelle auf der Einkaufsstralle wird es eine Hinweistafel
geben, die auf das neue Ladengeschéaft hinweist. Hier werden dann auch aktuelle
Angebote des Unternehmens platziert und es wird etwa auf das kostenlose WLan fir

die Kunden hingewiesen.

Gerade in der Anfangsphase ist die Aufmerksamkeit fir das neue Unternehmen
besonders wichtig. Aus diesem Grund werden an die umliegenden Unternehmen
Gutscheine verschickt, die ihren Mitarbeitern Rabatt gewahren (zwischen 20 und 30
Prozent je nach Produkt). Zudem wird mit den Unternehmen nach vorheriger
Kontaktaufnahme dartber verhandelt, inwieweit sie einen langfristigen Rabatt fir ihre
Mitarbeiter in dem neuen Ladengeschaft finanziell unterstitzen wirden. So waére
etwa eine unternehmensspezifische Rabattkarte mdglich, die den Mitarbeitern einen
ausgehandelten Rabatt fr ihren Einkauf gewéhrt, den das Unternehmen finanziert.

Naturlich missen auch die Sozialen Medien fur WerbemalRnahmen genutzt werden.
Hier ist es insbesondere das Soziale Netzwerk Facebook, das sich fir solche

MalRnahmen anbietet.



Hier wird es deshalb eine eigene Kampagne geben, mit der Facebook-Nutzer auf das
neue Geschéaft hingewiesen werden. Die Nutzer, die in der Marktanalyse als
Kernzielgruppe identifiziert wurden, also mit Wohnsitz vor Ort und im Alter zwischen
20 und 40 Jahren, werden dann eine Anzeige zu sehen bekommen, die sie anklicken
konnen. Der Vorteil ist, dass diese Werbemalinahme nur Geld kostet, wenn ein
Nutzer tatsachlich auf die Anzeige klickt. Ebenfalls wird es eine eigene Facebook-
Seite fur das Geschaft geben, mit weiteren Informationen und der Moglichkeit, einen
Newsletter zu abonnieren. Eine eigene Internetseite fir das neue Geschéft ist

ebenfalls eine Selbstverstandlichkeit.

3.2 Vertrieb
Das Unternehmen wird die klassischen Vertriebswege nutzen. Es ist das wesentliche

Ziel, den Kunden dazu zu motivieren, das Ladengeschéaft zu betreten, wozu in der
Anfangsphase unterstiitzende MalRnahmen durchgefiihrt werden. So werden in den
ersten beiden Wochen direkt vor dem Geschaft und in der ndheren Umgebung Flyer
mit einen Hinweis auf das neu eroffnete Geschaft sowie zwei besonderen Angeboten

verteilt.

Sofern es gelingen sollte, dass eine Koopertaion mit benachbarten Unternehmen
zustande kommt, konnte dartber nachgeddacht werden, dass fur diese
Unternehmen und ihre Mitarbeiter der Einkauf zu besonderen Konditionen madglich
ist. Dies wirde als Alleinstellungsmerkmal noch einmal die Anziehungskraft des
Geschafts verbessern und dartber hinaus zu einer Stabilisierung der Kundenbindung

beitragen.

Obwohl die Geschéftsfuhrer des Unternehmens bei einem gewissen erreichten
Umsatz in verschiedenen Stadten Filialen er6ffnen moéchten, bieten sie gleichzeitig
das Konzept als Franchise System an. Dieses Franchise-System hatte zur Folge,
dass sie von eigenen Investitionen befreit waren und durch das Verleihen der Lizenz
des Unternehmens prozentual am Gewinn beteiligt sind. Investitionsbereite Anleger
wurden von dem Know-how und der Erfahrung in dem Bereich profitieren und
umsatzschwache Einzelhandelsgeschafte kdnnten sich umstrukturieren und sich
dem erfolgreichem Geschaftsmodell annehmen. Somit wirde die Geschéftsleitung
eine sehr schnelle Ausweitung ihres Konzeptes auf nationaler, eventuell

internationaler Ebene erreichen.
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3.3 Preise
Das oberste Gebot des Elnzelhandelsunternehmen ist es, neben einem hohen

Anspruch an Qualitat der Produkte, den Kunden auch ein faires Preis-
Leistungsverhaltnis bieten zu kodnnen. Dafur findet eine tagliche Analyse der
Marktlage statt, um immer den besten Preis bieten zu kdnnen. Sofern ein Kunde
nachweisen kann, dass er ein von ihm gewinschtes Produkt im Internet oder bei
einem anderen stationdren Handler ginstiger gesehen hat, wird ihm dieser Preis fur

das Produkt gewabhrt.
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4 Betriebliche Organisation

4.1 Aufbau- und Ablauforganisation
Als geschaftsfiuhrender Gesellschafter fungieren Heini Franz und Peter Muster.

Zustandig sind sie fur die Gesamtfihrung des Unternehmens. Der Geschaftsbereich
Finanzen und Controlling soll erfolgsorientiert fortgefihrt werden. Generell herrscht
eine flache Hierarchie, die die Kommunikationswege vom Mitarbeiter im
Unternehmen bis hin zu einem der beiden Geschéftsfuhrer verkirzt und zugleich
verbessert. Jeden Tag erfolgt ein Briefing mit allen Mitarbeitern, in dem die aktuellen
Herausforderungen besprochen werden. Hier wird analysiert, was am Tag zuvor
schlecht gelaufen ist, was gut gelaufen ist und wie eine Verbesserung zu erfolgen
hat. Jeder Mitarbeiter darf hier Anregungen einbringen, wie er sich den Tag mit den
Kunden und seinen Kollegen vorstellt und wie seiner Meinung nach die
Arbeitsablaufe organisiert sein missen. Denn nur wenn die Mitarbeiter alle zufrieden
sind, kdnnen sie auch eine gute Arbeit machen, die dann fir zufriedene Kunden

sorgt.

Um in der Einfihrungsphase Personalkosten zu sparen und das Unternehmen erst
einmal aufzubauen, wird das Unternehmen zu Beginn von zwei Vollzeitkraften und
zwei Aushilfskraften unterstitzt. Es wird zu jeder Zeit mindestens ein
Grundungsmitglied vor Ort sein, um reibungslose Ablaufe einzufiihren und zu
kontrollieren. Das fuhrt dazu, dass immer eine direkte Kontrolle der Arbeitsablaufe im
Unternehmen mdglich ist. Zudem kann so der direkte Bezug zu den Mitarbeitern
gehalten werden. Diese sollen nicht das Gefiihl bekommen, dass sie fur die Griinder
arbeiten, sondern dass sie mit den Griundern fur die Kunden téatig sind. Der
Zusammenhalt innerhalb des  Mitarbeiterteams ist entscheidend, um
Reibungsverluste durch soziale Spannungen zu vermeiden. Diese wirden sich nur

negativ auf die Kunden tbertragen.

4.2 Lieferanten
Ausschliel3lich etablierte Ansprechpartner sowie unverzichtbare internationale

Lieferanten z werden als Lieferanten fir das Unternehmen ausgewahlt. Dartber
hinaus setzt das Unternehmen auf einen flexiblen und an der Marktlage orientierten
Einkauf. Dies verkirzt die Arbeitswege und rationalisiert Prozesse und

Aufwendungen.
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Um Aktionen und Events starten zu kdnnen, verandern sich die Produkte in gewissen
Abstédnden. So wird die Angebotspalette modifiziert und es werden bspw. zum
Bundesligastart oder vor Spielen der deutschen Ful3ballnationalmannschaft
besondere Angebote im Bereich TV gemacht. Fir die Urlaubssaison ist ein Special

mit Digitalkameras und Mobiltelefonen geplant.

Das Lagerhaus verfligt Uber eingebaute Kameras, die direkte Hinweise in die
Zentrale geben, ob und wann der Warenbestand rucklaufig ist und/oder aufgestockt
werden muss. Gleichzeitig analysiert das Kassensystem jedes Kauferverhalten tber
Konsum, Einkaufszeit oder Praferenz, wenn mithilfe der App Uber sogenannte sicher-
verschlisselte QR-Codes verbunden mit Billpay gezahlt wird. Dadurch bekommt
jeder Kunde individuell Empfehlungen uber Angebote, gekoppelt an seine
Einkaufsgewohnheiten und Vorlieben.
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5. Das Grunderteam

Das Grunderteam ist fur den Erfolg einer Geschaftsidee in einem neu gegrindeten
Unternehmen wesentlich. Ein schlechtes Griinderteam, dem es an dem ndétigen
Zusammenhalt fehlt und dessen Mitglieder die Unternehmensgriindung nicht in dem
Sinne ernst nehmen, dass ihre eigene Zukunft von deren Erfolg abh&ngt, ist nicht in
der Lage, eine an sich gute Geschéaftsidee umzusetzen. Im Gegenteil ist ein gutes
Grunderteam, dessen Mitglieder sich gegenseitig anerkennen und Uber die nétigen
Kompetenzen in dem Fachbereich der Unternehmensgrindung verfligen, ohne
Weiteres in der Lage, auch eine schlechte Geschéftsidee umzusetzen. Die Mitglieder

des Grunderteams sollen nun nachfolgend kurz vorgestellt werden.

5.1 Teammitglieder
Das Grunderteam besteht aus zwei Banking and Finance-Studierenden, die parallel

dazu in einer Bank beschatftigt sind. Sie bringen die verschiedensten Kenntnisse aus
den Bereichen Marketing, Finanzen und Organisation mit, sowie Erfahrung im
kaufmannischen Bereich. Dariber hinaus bringen beide ein breites Netzwerk an
unterschiedlichster Kontakte mit, die bei der Umsetzung der Geschaftsidee hilfreich

sind.

5.1.1 Heini Franz
Heini Franz, 20 Jahre, ledig, bringt sein fundiertes kaufmannisches Wissen aus

seiner Ausbildung zum Bankkaufmann bei der Heinzelmann Bank in das
Unternehmen mit ein. Im Laufe der Ausbildung lernte Herr Franz samtliche Bereiche
des Kreditinstitutes kennen. So konnte er sowohl neben dem professionellen
Umgang mit Kunden auch wertvolle Erfahrungen im Kreditwesen sammeln. So
handelt und kalkuliert Herr Franz stets als verantwortungsvoller Kaufmann und
versucht die zu erwartenden Risiken im Voraus zu vermeiden bzw. zu minimieren.
Das Banking and Finance Studium, welches er im Sommersemester 2018/19
aufnahm, erweitert kontinuierlich seinen Wissenshorizont. Herr Franz wird sich um
den Bereich Finanzen und Controlling sowie um die Geschéaftsfihrung des

Unternehmens kiimmern.
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5.1.2 Peter Muster
Peter Muster, 19 Jahre, ledig, bereichert das Unternehmen durch seine Starken wie

z.B. im Bereich Projektmanagement, Personalwesen oder Technologie. Seine
Fahigkeiten wurden u.a. in einem dualen Studium, in welchem er parallel in einer
grol3en internationalen Hotelkette gearbeitet hat, erworben. Die berufliche Tatigkeit
im Hotelgewerbe hat Peter Muster das Verstandnis Uber die Zufriedenstellung des
Kunden mit Produkt und Service gegeben und seinen Horizont erweitert. Daruber
hinaus verfugt er Uuber essentielle Soft Skills wie z.B. eine hervorragende
Kommunikationsfahigkeit, welche ihm im taglichen Kundenkontakt zugute kommt und
die noétige Sozialkompetenz und Organisationsfahigkeit, die es ihm erméglichen, das

Unternehmen und die dort arbeitenden Mitarbeiter zu leiten und zu motivieren.
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6 Realisierungsfahrplan

Bereits im Juni 2019 kommen die Vertrdge mit den Lieferanten zur Unterschrift.
Somit ist eine reibungslose Versorgung des Einzelhandelsgeschafts ab der
Eréffnung moglich. AuRerdem ist das Darlehen in Hohe von 50.000 € abzuschlielden,
um die Rechnungen fir die Inneneinrichtung und die Erstausstattung an Material zu
finanzieren. Der Mietvertrag lauft ab 01.06.2016. Wahrend des zweiwdchigen
Umbaus Anfang Juni beginnen bereits intensive Marketingmal3hahmen. Das
Ladengeschéaftéffnet dann punktlich zum 01.07.2019. Ziel ist es, innerhalb des ersten
Er6ffnungsmonats aufgrund der hohen MarketingmalBhahmen und des

Neuheitscharakters einen besonders starken Umsatz zu erwirtschaften.

Als wichtigster Meilenstein im ersten Geschéftsjahr gilt es, den prognostizierten
Nettoumsatz in Hohe von ca. 274.280 € zu erreichen. Ein weiterer Einschnitt in das
Unternehmen erfolgt im Jahr 2024. Zu diesem Zeitpunkt wird, bei normalen Verlauf

der Vorjahre, das Bankendarlehen vollstandig getilgt sein.

Hier eine kurze Ubersicht tiber die wichtigsten Aktivitaten im 1. Geschéftsjahr:

Jan Feb |Marz Apr Mai 19 Jun 19 |Jul 19 Aug |Sep |Okt |Nov
19 19 19 19 19 (19 |19 |19

Dez
19

Kredit-aufnahme; Umbau | Eréffnung
Vertrags-abschlusse
mit Lieferanten;
Weitere
Konrkretisierung

der Geschéftsidee

MARKETINGMASSNAHMEN
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7 Chancen und Risiken

Die beiden Unternehmensgrinder sind sich wohl bewusst dartuber, dass mit der
Grindung eines Unternehmens allgemein und mit der Grindung eines
Einzelhandelsunternehmen im Bereich Unterhaltungselektronik/ IT im Besonderen
Chancen und Risiken gleichermal3en verbunden sind. Es ist deshalb hilfreich, sich
die moglichen Risiken bewusst zu machen, um sie minimieren zu kdnnen, damit sich
die Chancen besser nutzen lassen. Das soll in diesem Kapitel des Businessplans

geschehen.

7.1 Chancen
Sollten die Annahmen Uber Durchschnittsumsatz und Kundenanzahl Ubertroffen

werden, so kann mit einer Verlangerung der taglichen Offnungszeiten reagiert
werden. Dabei sind aber die erhohten Personalkosten mit den zusatzlichen
Einnahmen ins Verhaltnis zu setzen und Renditebetrachtungen durchzufihren.
AuRerdem ware es moglich, weitere Angebotsflachen hinzuzumieten. Im Zuge dieser
VergroRerung des Platzangebots ist mit weiteren Kosten zu kalkulieren (Anschaffung
von weiterer Ausstattung, hohere Miete etc.). Darlber hinaus ware bei
entsprechender Nachfrage Uber eine Ausweitung des Angebots nachzudenken. Hier
muss darauf geachtet werden, dass die Kosten in einem angemessen Verhaltnis zu
den Gewinnerwartungen stehen. In der ,Best-Case“ Betrachtung konnte sich das
Unternehmen zu einem beliebten Fachgeschaft in der Innenstadt entwickeln. Solch
ein stabiler Aufbau eines Einzelhandelsunternehmens ermdglicht eine langfristige
Kooperation mit Geschaftspartnern und Lieferanten mit besseren und glnstigeren
Konditionen.

7.2 Risiken
Zwar ist die Wabhrscheinlichkeit von Fehleinschatzungen hinsichtlich des

Kundenaufkommens schon im Vorfeld mit konservativen Annahmen und einer
eigenen Marktumfrage minimiert worden. Die unternehmerischen Wagnisse, die mit
der Umsetzung des Konzeptes verbunden sind, sind dennoch nicht zu
unterschatzen. So konnte sich nach Eroéffnung herausstellen, dass der
Durchschnittsumsatz und die Kundenanzahl Uberschétzt wurden, da potenzielle
Kunden an ihrem Einkaufverhalten bei etablierten Marktteilnehmern festhalten und

kein neues Elektronikgeschaft ausprobieren wollen.
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Dementsprechend sollte als Reaktion eine Steigerung des Geschafts durch erhéhte
Werbemallnahmen und  Kundenbindungsprogramme  angestrebt  werden.
Sonderaktionen mit sehr gunstigen Preisen einzelner Produkte sollen neue Kunden
locken und Stammkunden weiter binden. Hier ist allerdings auf die zeitliche
Beschrankung der Sonderaktionen sowie auf die Erwirtschaftung eines
Deckungsbeitrages zu achten. Sollten die Nachfragewtnsche der Kunden nicht mit
den angebotenen Produkten Ubereinstimmen, so muss auch hier reagiert werden,

indem das Sortiment erweitert bzw. verringert wird.

Als weiteres Problem konnte sich auch die Reaktion anderer Marktteilnehmer
herausstellen. So wird erwartet, dass Wettbewerber verstarkte Werbemal3nahmen
ergreifen und sehr gunstige Preisangebote einfiihren. Naturlich missen bei der
Existenzgrindung des Unternehmens die Chancen und die zu kalkulierenden
Risiken bedacht werden. So kénnen zum Beispiel die erwarteten Besucherzahlen
Uberschatzt werden und es somit zu einer Veranderung in der Einschatzung der
monatlichen Einnahmen kommen. Sollte es zur Uberschatzung der erwarteten
Besucherfrequenz kommen, miusste eventuell Uber eine Ausweitung der
Offnungszeiten, eine VergroRerung der Flache oder die Einrichtung eines Bring- und
Lieferservice nachgedacht werden. Dadurch schafft man Mdglichkeiten, um einen
eventuell auftretenden Verlust zu kompensieren und mehr Gewinne einfahren zu

konnen.

Weiterhin hatte das Nichterreichen des erwarteten Umsatzes von 40.800€ im Monat
negative  Folgen fir die Existenz des Unternehmens. Fehlen Einnahmen, womit
vorher gerechnet wurde, kdnnte es zu Schwierigkeiten in Bezug auf z.B. Bezahlung
der Gehalter oder Lieferanten kommen. Auch die Reaktionen der oben genannten
Konkurrenten sind schwer vorhersehbar. Eine Absicherung, dass die
Wabhrscheinlichkeit eines finanziellen Engpasses minimiert wird, liegt u.a. in der
Einflihrung einer Happy Hour mit preisgunstigeren Angeboten, womit dann ein
deutlicher Vorteil gegentiber dem Onlineeinkauf geboten wird. Eine Ausweitung der
Produktpalette konnten angeboten werden und den nicht erhofften Umsatz
kompensieren oder vielleicht sogar den geplanten Umsatz von 40.800€ im Monat

erhdhen.
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8 Finanzplan und Finanzierung

8.1 Kalkulation und Umsatzprognose
Um die voraussichtlichen Umsatzzahlen zu ermitteln wurden vielfaltige

Berechnungen durchgefihrt. Zuerst wurde der Einstandspreis fiur die von dem
Unternehmen angebotenen Produkte kalkuliert. Dabei wurden die in den einzelnen
Kategorien enthaltenen Produkte zusatzlich nach ihrem wahrscheinlichen Absatz
gewichtet, z.B. werden in einem Einzelhandelsgeschéft fur Unterhaltungselektronik
mehr  Kopfhérer als Laptops abgesetzt. Folglich ergibt sich ein
Durchschnittseinstandspreis fir jede einzelne Produktgruppe. Im nachsten Schritt
wurden die direkten, variablen Kosten berechnet. Der tagliche Absatz wurde
geschatzt, abgeleitet aus der Annahme, dass ca. 300 Kunden an einem
besucherdurchschnittichem Tag das Ladengeschéaft besuchen. Von den 300 Kunden
erwirbt jeder zweite mindestens einen Artikel aus dem Angebot beziehungsweise aus
dem niedrigen Preissegement. Somit lassen sich mit Hilfe der gebildeten
Einstandspreise leicht die Tageskosten errechnen. Addiert man die voraussichtlichen
Monatsumsatze, so strebt das Unternehmen im ersten Jahr aufgrund des verkirzten

Geschaftsjahres einen Nettoumsatz von ca. 274.000 € an.

8.2 Ermittlung der Personalkosten
Um die Personalkosten in der Anfangszeit gering zu halten, werden vorerst nur zwei

Vollzeitkrafte fest angestellt, die nach dem Entgelttarifvertrag flr den Einzelhandel
bezahlt werden. Die Entscheidung fur die Festanstellung wurde deshalb getroffen,
um ein stabiles, hochwertiges Qualitatsniveau zu gewahrleisten. Laut Tarifvertrag ist
ein monatliches Gehalt in Hohe von ca. 1.800 € zu entrichten, zuzuglich des
Arbeitgeberanteils an den Sozialkosten. Dariiber hinaus arbeiten zwei Aushilfskrafte
auf 450€-Basis. Somit kdnnten in umsatzschwachen Zeiten Kosten reduziert werden.

Die voraussichtliche Personalaufwandsquote belauft sich auf 16,5%.

8.3 Investitionen
Bereits kurz nach Einzug sind viele Rechnungen zu begleichen. So sind Investitionen

in Hoéhe von ca. 50.000 € nétig, um die kleinen Umbau- und
GestaltungsmalRnahmen, sowie die Erstausstattung des Ladengeschafts mit Mobiliar

und dem Kauf der bendtigen Infrastruktur zu realisieren.
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Die Investitionen werden uber funf Jahre mit Beginn des ersten Geschéftsjahres
abgeschrieben. Anschaffungen die wertmalf3ig unter 1000 Euro liegen, werden im
Sammelposten summiert und ebenfalls tGber 5 Jahre linear abgeschrieben. So
belaufen sich die monatlichen Abschreibungsbetrage dann voraussichtlich auf ca.
800 €.

Die bezogenen Raume wurden bereits vorher von einem Einzelhandelsunternehmen
der Elektronikbranche genutzt und kdnnen mit sehr geringem Aufwand den eigenen
Bedurfnissen angepasst werden. Eine teure Ummeldung der Gebaudenutzungsart
entfallt aus diesem Grund. Auch auf eine teure Sanierung der sanitéaren Anlagen und
Personalrdume kann verzichtet werden, da sich diese in einem sehr guten Zustand

befinden.

8.4 Kostenaufstellung

Miete fur die Raumlichkeiten 5000 € mtl.
Nebenkosten fur Strom, Wasser und Gas 2500 € mtl.
Steuerberatung 800 € mtl.
Versicherung 500 € mtl.
Telefon/Werbung/Buromaterial 200 € mtl.
Fahrzeug (Versicherung, Benzin etc.) 800 € mtl.

Die veranschlagten Kosten wurden durch eigene Recherchen mittels persotnlichen
Gesprachen bzw. tber telefonische Ermittlung verifiziert. Angesprochen wurden dabei eine
Steuerberatungskanzlei und verschiedene Institutionen sowie erfahrene
Unternehmensgrinder mit &hnlichem Ausrichtungssektor. Aufgrund dessen handelt es sich

bei den angegeben Posten um sehr realitdtsnahe und mehrfach bestétigte Prognosen.

Da diese Kosten monatlich immer wieder anfallen und gré3tenteils vom Auslastungsgrad des
Betriebes unabhéangig sind, handelt es sich um Fixkosten. Sie betragen in einem normalen

Geschéftsjahr ohne Personalkosten durchschnittlich ca. 10.000 € brutto pro Monat.
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8.5 Planzahlen

Die einzelnen Positionen der Gewinn- und Verlustrechnung stellen sich wie folgt dar:

2019 2020 2021
Umsatzerlose 274.280,00 € 431.991,00 € 475.190,00 €
Materialaufwand 9.800,00 € 10.290,00 € 11.319,00 €
Personalaufwand 5.625,00 € 5.906,25 € 6.469,88 €
Abschreibungen 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 €
Sonstige betriebliche 94.000,00 € 94.000,00 € 94.000,00 €
Aufwendengen
Zinsen und ahnliche {2.040,00 € 12.040,00 12.040,00 €
Aufwendungen
Ergebnis der |153.215,00 € 300.153,75 € 341.761,12 €
gewohnlichen
Geschaftstatigkeit
Steuern vom Einkommen |47.841,54 € 93.722,94 € 106.714,91 €
und vom Ertrag
Jahresiberschuss 105.373,46 € 206.430,81 € 235.046,21 €

Man kann erkennen, dass bereits im Grindungsjahr der Break-Even-Point erreicht
wird und ein Gewinn vor Steuern erzielt werden kann. Von dem erwirtschafteten
Uberschuss nach Steuern werden 80 % an die teilhabenden Gesellschafter

ausgeschittet. Die verbleibenden 20 % flieRen dem Eigenkapital zu.

Bei der entstehen

Zahlungsverpflichtungen in Hohe von ca. 26.000 €, bestehend aus Rechnungen fur

Aufnahme der Geschaftstatigkeit im Mai 2019

Neuinvestitionen, laufende Monatsangaben, sowie Gehalter und Materialkosten.

Die meisten dieser Zahlungen werden gegen Ende des ersten Monats

vorgenommen. Dieser Finanzbedarf wird tber Einlagen der beiden Grunder als
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Gesellschafter von jeweils 5.000 € und Uber ein Férderdarlehen der KfW, ,Start -

Geld®, finanziert.

Das Existenzgrundungsdarlenen Uber 50.000 € wird zu 96 % ausgezahlt. Der
Nominalzins betragt 8 %. Mit der Bank wurde eine Laufzeit von 5 Jahren vereinbart.

Auf das Darlehen erfolgt zum ersten Mal im Mai 2020 eine Tilgungszahlung.

Diese setzt sich dann monatlich mit abnehmenden Betrégen fort. Die Zinszahlungen
werden nachschissig zum Monatsende fallig. Als Sicherheiten fiir die Bank werden
neben der personlichen Haftung durch die  Gesellschafter auch

Sicherungstbereignungen der teuren Elektrogerate angestrebt.

Daruber hinaus wird ein Kontokorrentkredit in HOohe von 10.000 € vereinbart. Die
fehlenden 6.000 € Kapitalbedarf ergeben sich aus den laufenden Einzahlungen des

geschatzten Bruttoumsatzes.

Die folgende Tabelle zeigt die Eigenkapital- und Fremdkapitalquote sowie den

Verschuldungsgrad:

Jahr Eigenkapitalquote |Fremdkapitalquote |Verschuldungsgrad
2019 14,3 % 85,7 % 599%

2020 42,8 % 57,2 % 133 %

2021 57,1 % 42,9 % 75 %

2022 71,4 % 28,6 % 40 %

2023 85,7 % 14,3 % 16 %

Ein junges Unternehmen ist es besonders wichtig, jederzeit Liquiditat in
ausreichendem Mal3e zu Verflgung zu haben, damit eventuell spontan auftretende

finanzielle Herausforderungen auch bewaltigt werden kénnen.
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Liquiditat 2019

Monate Mai-Dezember 2019

Gesamt fur das Jahr 2019

Mtl. Uberschuss 7.790,00 € 62.320,00 €
Abzgl. AfA 800,00 € 6.400,00 €
Abzgl. Tilgung 0,00 € 0,00 €
Ergibt: 6.990,00 € 55.920,00 €
Privater Steursatz 2.726,50 € 21.812,00 €
von 35 %

Liquiditatsmagiger 5.063,50 € 40.800,00 €

Uberschuss

Liquiditat 2020

Monate Januar-Dezember 2020 |Gesamt fur das Jahr 2020
Mtl. Uberschuss 8.179,50 € 98.154,00 €
Abzgl. AfA 800,00 € 9600
Abzgl. Tilgung 850,00 € 10.200,00 €
Ergibt: 6.539,50 € 78.474,00 €
Privater Steursatz 2.863,00 € 34.356,00 €
von 35 %
Liquiditatsmagiger 5.316,50 € 63.798.00 €
Uberschuss
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Liquiditat 2021

Monate Januar-Dezember 2021 |Gesamt fur das Jahr 2021
Mtl. Uberschuss 8.990,85 € 107.890,20 €
Abzgl. AfA 800,00 € 9600
Abzgl. Tilgung 850,00 € 10.200,00 €
Ergibt: 7.340,85 € 88.090,20 €
Privater Steursatz 3.147,00 € 37.764,00 €
von 35 %
Liquiditatsmagiger 5.843.85 € 70.126,20 €
Uberschuss
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