ﬁ GRUNDE
- MIT

BPW




@ BPW

#wirgrinden

BPW 2024

Seminarprogramm Berlin

Investitionsbank
® ® * Investitionsbank des Landes I L B
® ® © Berlin Brandenburg

Gﬂr:Unde mit Plan!



@ BPW

#wirgrunden

Herzlich willkommeen,
liebe qriunderinmnen!

Schretbwerkstatt
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@ BPW

#wirgrinden
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W bbuconsult UNTERNEHMENSBERATUNG

beraten - begleiten - umsetzen

Jutta Christa Anett

Gr,Unde mit Plan!



@ BPW

v Businessplan Kapitel bis zur 2. Abgabe
Input, Einzelarbeit, Q&A

v Pitchen und Austausch in Gruppen

v Schreiben am eigenen Businessplan

mit UnterstlUtzung von Jutta, Christa & Anett

Grtinde mit Plan!




Euch erwartet heute %%5%

v Businessplan Kapitel bis zur 2. Abgabe
Input, Einzelarbeit, Q&A

v Pitchen und Austausch in Gruppen

v Schreiben am eigenen Businessplan
mit UnterstUtzung von Jutta, Christa & Anett

Grtinde mit Plan!




Der Businessplan #W%E;m

Deckblatt mit ihren Kontaktdaten BPW WETTBEWERB

KONZEPT EINREICHEN - FEEDBACK ERHALTEN - PREISGELD GEWINNEN

Du kannst Dein Geschaftskonzept (Businessplan/Business Model Canvas) zum Wettbewerb einreichen. In drei Phasen bewerten jewei

1. Griindungsvorhaben: Zusammenfassun g [ttt ot
Produkt und Dienstleistung inkl. 1. PHASE 2. PHASE 3. PHASE

1. Abgabetermin 2. Abgabetermin 3. Abgabetermin

Meilensteinplanung 21. November 2023  27. Februar 2024 21. Mai 2024
Grinder:in (-team)

N

Businessplan Businessplan

Businessplan

Erforderliche Kapitel: Erforderliche Kapitel: Eerforderliche Kapitel:
M a rkta n a | Se Zusammenfassung . zusammenfassung S Pusammentassung
y - Produkt/Dienstleistung + Produkt/Dienstleistung - Produkt/Dienstleistung
- Griindungsteam - Griindungsteam - Griindungsteam
. . . . o . - Marktanalyse - Marktanalyse
M a rketl n g_ M |X Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in - Marketing - Marketing
die Kapitel des Businessplanes. - Unternehmen/Organisation
Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in - Finanzierung/Finanzplanung

die Kapitel des Businessplanes.

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Kapitel des Businessplanes.

Unternehmen und Organisation
Finanzplanung siehe Anlage
Anlagen

Kapitalbedarfsplanung, Liquiditats- und
Rentabilitatsvorschau fir 3 Jahre, CV,
Referenzen & Qualifikationen, ggf.
Vorvertrage

N o U AW

Business Model canvas Business Model canvas Business Model canvas

Erforderliche Inhalte:
- Uberblick

-+ Canvas

- Ausblick

- Beschreibung der Segmente

Erforderliche Inhalte:

- Uberblick

« canvas

+ Ausblick

- Beschreibung der Segmente

Erforderliche Inhalte:
Uberblick

Canvas
+ Ausblick
Beschreibung der Segmente

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.




Der Gesamteindruck zahlt %%E,m

Emotionen anregen & Strukturierte Darstellung

Struktur:
Deckblatt => erster Eindruck
Inhaltsverzeichnis => erster Eindruck

1. Grindungsvorhaben: Zusammenfassung => erster Eindruck
Exposé: aus jedem Kapitel das Wichtigste

Empfehlung: moglichst ,nur” 1 A4 Seite nutzen,
kurz & blndig

/ 5""_-

_ | P Gitinde mit Plan!
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Der Gesamteindruck zahlt ?B,,ny\!

Struktur BEWERTUNGSKRITERIEN
BPW PLAN

1. Grtlndungsvorhaben: Zusammenfassung Stufe| 1 | 2
Zusammenfassun g werden wesentliche, zusammenfassende Aussagen getroffen zu ... | =

... Produkt/pienstleistung? E | =
Exposé: aus jedem Kapitel ... Alleinstellungsmerkmal? m .
das Wichtigste  rundennutzens s | =
Empfehlung: moglichst ,nur® el i

... Zielgruppen? [

1 A4 Seite nutzen,
kurz & bundlg ... Entwicklung der Branche? [

... dem okologischen und gesellschaftlichen Mehrwert des Geschaftskonzeptes

... Kapitalbedarf?

wurden fiir das Geschaftskonzept klare Nachhaltigkeitsziele formuliert und
erlautert, wie die Einhaltung sichergestellt wird?

Ist die zusammenfassung pragnant formuliert und geeignet, das Interesse

B \\/ | der Leser:innen zu wecken?
/1% “.‘.‘ZS Ist der Textumfang der Zusammenfassung angemessen? u n




Der Gesamteindruck zahlt
Emotionen anregen

Businessplan

Go with the flow
oder
gegen den Wind

Beratung &
Prozessbegleitung

Anett Lommatzsch

Businessplan

Unternehmensberatung

Anett Lommatzsch

Lange str. 27, 15528 Wagkarafnieshs
0176/3206 6984

anettlommatzsch@manus-ordingns.de

manus

Businessplan

Anett Lommatzsch

www.manus-ordinans.de

Lange Str. 27, 15528 Markerafoigsks
0176/32066984 anett lommatzsch@manus-ordinans.de




Verstandlich aufbereiten

Bilder, einfache Sprache, kurze Satze

@ BPW

#wirgrunden

Das Seminarzentrum beinhaltet einen Ort zum Lernen & Lehren, ein
Retreat, ein Hotel und einen Verwaltungskomplex. Das Gelande ist
ca. 5.000 gm groR.

1- Der Seminarbereich liegt nordlich auf dem
Gelande mit eigenem Ausgang in den Wald.
Im Wald ist ein Ort fur MuBe mit aus
Baumstammen geschnitztem Rastplatz
eingerichtet. Von dort haben die Gaste einen
Blick auf den Wald.

2- Das Hotel liegt auf der Ostseite. Alle Zimmer
sind gen Sonnen-aufgang ausgerichtet, so dass der zeitige Start
am Morgen im Rahmen des Konzepts ab den Aufstehen
erfrischend und entspannend sein soll.

3. Der Verwaltungskomplex ist abseits gelegen und kaum sichtbar

fur die Gaste und Seminateilnehmerinnen

Das Seminarzentrum beinhaltet einen Ort zum Lernen & Lehren, ein
Retreat, ein Hotel und einen Verwaltungskomplex. Das Geldnde ist
ca. 5.000 gm grof. Der Seminarbereich liegt nardlich auf dem
Gelande mit eigenem Ausgang in den Wald. Im Wald ist ein Ort far
MuBe mit aus Baumstdmmen geschnitztem Rastplatz eingerichtet.
Von dort haben die Gaste einen Blick auf den Wald. Das Hotel liegt
auf der Ostseite. Alle Zimmer sind gen Sonnen-aufgang ausgerichtet,
so dass der zeitige Start am Morgen im Rahmen des Konzepts ab dem
Aufstehen erfrischend und entspannend sein soll. Der Verwaltungs-
komplex ist abseits gelegen und kaum sichtbar fir die Gaste und




Kapitel 2: Geschaftskonzept @ BPW

#wirgrinden
Produkt/Dienstleistung stufe| 1 | 2 | 3
Ist das Produkt/die Dienstleistung auch fur Nichtfachleute verstandlich - - -
beschrieben?
Ist das Alleinstellungsmerkmal, mit welchem sich das Produkt/die Dienst- - B -
Lleistung von den Konkurrenzangeboten abgrenzt, deutlich herausgearbeitet?
wird der Nutzen fur Kunden:innen nachvollziehbar beschrieben? | | |
wird die Zielgruppe (potenzielle Kunden:innen) ausreichend eingegrenzt? u u u
Ist der Entwicklungsstand des Produktes/der Dienstleistung wiedergegeben
(z.B. Prototyp, Marktreife, Testkunden:innen, Genehmigungen, Zulassungen, u L |
Schutz der Idee)?
werden der okologische und gesellschaftliche Mehrwert der Produkte/ - - -
Dienstleistungen klar herausgearbeitet?

GrUnde mit Plan!



Mein Alleinstellungsmerkmal

Innovativer Aspekt Deiner Idee p
, . die wichtigsten Merkmale Deiner Produkte BPW
Warum sollte ein Kunde mein

Produkt/meine Dienstleistungen erwerben #WirgrUn den

tatt di iner Mitb ber?
>'at QIS meiner VIThewerber Beschreibe/Strukturiere Dein Angebot so, dass

Einzigartiges Leistungsmerkmal und i "
Kundenversprechen AuBenstehende verstehen was sie bei Dir kaufen konnen. I

Wie sieht das aus? Was verkaufst Du?

Beispiele
Was kann ein Kunde bei Dir erwerben?

- Differenzierung: Qualitatsunterschied /
Preis-Leistungspakete

- Innovation: neue Elemente herausstellen

- Kostenflhrerschaft: ggf. Kostenvorteil aufzeigen

Nachhaltige Aspekte im USP?

Welche sind Deine Kernkompetenzen, deine Starken?
Differenziere klar und deutlich zwischen Deinen verschiedenen
Angeboten

) Ich bin Spezialist fir.. Nachhaltige Aspekte

Meine Geschaftsidee

, die zu nachhaltigem Handeln fiihren
Menschen mit gleichen Bediirfnissen, Wiinschen oder

Kund:in agiert nachhaltig

Kundennutzen

Probleme bilden eine Zielgruppe.

Welche Kundenbed(irfnisse liegen vor?

Alles anzubieten, bedeutet nicht spezialisiert zu sein. Mochte
das Deine Zielgruppe?

Charakterisiere Deine Zielgruppen nach Folgendem:

Was erwarten Deine Kunden, wenn Sie zu Dir
kommen um zu kaufen/ Dich zu beauftragen?
- Produkteigenschaft & -starke / Was bringt es dem
Kunden? Welche Probleme meines Kunden werden B2C oder B2B
geldst?

Sozio-demografische Kriterien

Beispiele - . _ B2C: Familien / personlicher Status
Materielle/immaterielle Gewinne, Alter. Geschlecht. Einkommen

Psychologische Kriterien
- Einstellungen und Werte, da die das Konsumverhalten
mitbestimmen —Vorlieben, Statusbewusstsein,

Zeitersparnis und foder Geldersparnis B2B: KMU, Konzeme, offentliche Auftraggeber asthetisches Empfinden, Vorlieben, Offenheit
Prestige/Ansehen,

Bequemlichkeiten, Geografische Kriterien

Spal Abenteuer FUr jedes Angebot Beschreibung des Einzugsgebiets: Ein

Sicherheitsgefuhl Radius, Stadt, Bundesland, Staat, Weltweit, online

Meine (gewlinschte) Zielgruppen




|deenkonzept Nachhaltigkeit

@ BPW

Inside-Out Perspektive Outside-In Perspektive #wirgrunden
Meint, dass die Wirkungslogik aus Heildt, dass die eigene

einer personlichen Motivation des Mission abgeleitet wird von bzw.

Teams von innen nach aulen beschrieben wird durch bestehende

getragen wird: WARUM sollen diese(n) Raster, Zertifikate, Systematiken. z.B.
Nachhaltigkeitsaspekt(e) in meinem  DIN SPEC 90051, 17 sdgs der UNO
Geschaftsmodell verankert sein?

WHY

' HOW
| WHAT

Unternehmensverantwortung [CSR]

Abbildung 1: Die 17 SDGs geclustert nach den drei ,klassischen’ Dimensionen der Nachhaltigkeit

According to the golden circle by Simon Sinek Michael Kaminski-Nissen. Die SDGs — Leitplanken, Ideengeber und Werkzeug fiir mehr gelebte
Nachhaltigkeit in Unternehmen. 02/2020, S. 1

GrUnde mit Plan!



Meilensteine @ BPW

SOLL IST ABGLEICH | | #wirgrunden
Stimmung, kleine Erfolge
feiern
tolle UX Designerin ) )
Launch Beta Version gefunden, bezahlbar yeah Geschaftseroffnung
05/24 Sommer 2025

Co Founders rekrutiert

ial B
@3 o &

Launch Beta Version 01/24 APP erfolgreich gelauncht

. Break even point
Mind. 1.000
Griindung & n Hser 05/2024
: ) 2025 Januar
UX Designer:in anstellen

1. Urlaub

April 2024 Sommer 2025

%ﬁﬂz 4 /Unde mit Plan!



Kapitel 3: Grinder:in (-team)

@ BPW

#wirgrunden

3.1 fachliche Qualifikationen und beruflicher Werdegang

3.2 kaufmannische und betriebswirtschaftliche Kenntnisse

3.3 Defizite und MaRnahmen, um diese zu beheben

3.4  Ziel der Unternehmensgrindung

3.5 Unterstiitzung durch Familie und Freunde
Grundungsteam Stufe | 1 2 | 3
werden alle Teammitglieder vorgestellt (Name, Alter, Ausbildung, o - -

Lebenslaufe im Anhang)?

wird aus der Beschreibung der beruflichen Erfahrung und/oder der Ausbildung
deutlich, dass das fachliche know-how fur das geplante Grundungsvorhaben L u u
vorhanden ist (relevanter Ausbildungsgang, relevante praktische Erfahrungen)?

wird die Einbindung kaufmannischer kompetenzen im unternehmen sicher- - - -
gestellt (z.B. Ausbildung, weiterbildung, Schlusselpersonen, externe Losungen)?

’?‘WA‘" N Grunde mit Plan!




Kapitel 4: Marktanalyse @ BPW

#wirgrunden

Allgemeine Marktanalyse Zielgruppenanalyse
(Teil-)Markte, Produkt- & Marktentwicklung, Trends  Kaufpotential & Kaufverhalten

Mitbewerbanalyse (wer, wie, was?)
Marktaufteilung: bereits Marktsattigung? = Erscheinungsbild, Angebot, Vertrieb,
Preisstrategien. Auf hidden champions achten!

Marktanalyse Stufe| 1 [ 2 | 3
wird eine Einordnun inen Mark ranche vorgenommen? | |

2-D-F
wird die Entwicklung der Branche (Trends) beschrieben? u u

a1 Recherchieren
werden die Zielgruppen (potenziellen Kunden:innen) anhand geeigneter
Kriterien (z.B. geografisch, demografisch, Branchen etc.) segmentiert [ | [ | 2. Sammeln

d beschrieben?
un rieben 3. Auswerten bezogen

werden okologische und gesellschaftliche Marktanfo Ingen - - . .

(Erwartungen der Kunden:innen, Gesetze etc.) refiektiert und beriicksicht tigt? auf die eigene Idee
wird die anzahl der potenziellen Kunden:innen im beschriebenen Segment - -

nachvollziehbar abgeschatzt?

Lassen sich aus der Marktanalyse die verkat lickzahl tisch - .

und plausibel ableiten?

wird die wettbewerbssituation sorgfaltig analysiert? ] [ |

werden die Aussagen durch sinnvolle Quellen belegt? | [ | Grunde m It Planl




Kapitel 4: Marktanalyse @ BPW

#wirgrinden

Das Einholen dieser Informationen ermdglicht eine strategische
Positionierung des Unternehmens

Die Positionierung gibt Auskunft Gber die Entwicklung

v der eigenen Produkte

v’ der Preisgestaltung

v des Vertriebs

= das eigene Marketing!

Also: Marktforschung ist die Grundlagenarbeit flir die Marketingstrategie.

Auch wird in Erfahrung gebracht:
WER oder WAS kdnnte WIE und WOMIT meinen Erfolg beeinflussen?

GrUnde mit Plan!



Kapitel 4: Marktanalyse

Modell der
Starken

Modell der
Zukunfts-
chancen

@ BPW

#wirgrunden

Starken (Strengths)

Schwachen (Weaknesses)

Was machen wir richtig?

Was beglinstigt unseren Erfolg?
Was kdénnen wir besser als andere?
Worauf kdbnnen wir stolz sein?
Glinstige Bedingung:

=> Neue Stdrke fir das Unternehmen:

Wobei sind wir schwach?

Was fallt uns schwer?

Was fehlt (taglich)?

Was bekommen andere besser
hin als wir?

Schwache:
Umwandlungsstrategie:

Modell der
Umwandlung

Chancen (Opportunities)

Risiken (threats)

Wo/Wie bieten sich welche
Moglichkeiten?
Zukunftschancen=>
Gunstige Trends=>

Positive Veranderungen=>
Chance:

=> Neue Stdrke flir das Unternehmen:

z.B. demografischer Wandel,
Gesetzesanderungen
Geschaftsmodelle
Umfeldveranderung

Risiko:
=> Vlerteidigungsstrategie

Modell der
Risiken




Kapitel 5: Marketing @ BPW

#wirgrunden
Marketing Stufe| 1 | 2 | 3
Erscheinen die Uberlegungen zur Preisgestaltung nachvollziehbar? | |
Produkt- und Preispolitik Gibt es eine ausreichende Basis zur plausiblen Ermittlung der Planumsatze - -
(Menge x Preis)?
Werden die Kommunikationsmafnahmen auf die Zielgruppen abgestimmt? | |

Kommunikationsstrategie
Sind weitere Kommunikationsmannahmen in Bezug auf eine nachhaltige

Unternehmensentwicklung (z. B. 0kologische Vorteile der Produkte/ | u
Dienstleistungen) vorgesehen?

Vertrlebsstrategle Werden die gewahlten vertriebskanale nachvollziehbar bestimmt? | |

werden die Magnahmen zur Markteinfuhrung plausibel dargestellt? [ ] [ |




Kapitel 5: Marketing @ BPW

#wirgrinden

Produktpolitik Preispolitik

Vertriebsstrategie

a) emotional vs. objektiv

b) aggressiv vs. zurtickhaltend

c) offensiv vs. versteckt

JAVM Gtiinde mit Plan!



@ BPW

#wirgrinden

Kapitel 5: Marketing | ZeL I eI

5.1 Produktpolitik

Kernprozess, Starken im Unternehmen, Hauptangebot und
Sortiments-gestaltung, Qualitat, Zusatzangebot,
Produktaussehen, Verpackung, Service

Angebot: Wollen Sie eine universelle Dienstleistung/Produkt
fur alle Kunden anbieten oder Ihr Angebot gezielt den
Anforderungen einzelner Kunden anpassen

Service: Welchen Service bieten Sie ihren Kunden? Z.B.
Nachhaltigkeit

GrUnde mit Plan!



Kapitel 5: Marketing [ =00 @BPW

#wirgrinden

5.2 Preispolitik

Preisniveau: Welchen Preis akzeptieren meine Kunden?, z.B.
Preisbildung nach verschiedenen Angeboten (/ight vs. Luxus-Angebot)

Preisentwicklung: Kostenanforderungen, rechtliche Anderungen,
Entwicklungen in der Branche

Kaufverhalten: Rabatte, Qualitat vs. Preis, Zahlungsbedingungen
Preis: Welchen Endverkaufspreis sollen ihre Angebote erzielen?

Wie ist ihre Strategie? Wollen Sie mit einem niedrigen Preis moglichst
schnell im Markt Fuls fassen oder von Beginn an eine langfristig
haltbare und durchsetzbare Preisstrategie fahren?

Gr,Unde mit Plan!



Kapitel 5: Marketing @ BPW

#wirgrunden

5.3 Kommunikationsstrategie

Entscheidungen Uber einheitliche Gestaltung aller Ihr Produkt betreffenden
Informationen wie Verkaufsart, Verkaufsforderung, Werbemalinahmen
(Sponsoring, Messen, PR, Werbung), Markenpolitik

Gut strukturierte Kommunikationspolitik schafft Vertrauen beim Kunden und
Gut strukturierte Kommunikationspolitik ist die Basis fur
Kund*innenzufriedenheit

Achtung: Die Kommunikationspolitik wird auch von der Kommunikation der
Kund*innen untereinander beeinflusst!

Schlagwaorter: Verhalten (soziales Engagement), Cl - corporate identity,
einfach, verstandlich, keine Abklrzungen, Farben und Formen,

Vermeidung negativer Assoziationen
/ ;,gf""-—

7
7
/

J
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Kapitel 5: Marketing @ BPW

#wirgrunden

5.3 Kommunikationsstrategie

Kundengewinnung

Wie bekannt sind ihre Angebote?

Wie machen Sie ihre Dienstleistung bekannt?:

Welche Werbemittel nutzen Sie dabei?

Welche Zielgruppe erreichen Sie Uber welchen Kanal?

Passen ihre Werbemittel zu ihren Unternehmenswerten und ihren Kunden?
Z.B. in Bezug auf Nachhaltigkeit

Zeit und Ressourcen, um einen Kunden zu gewinnen (Kapitel 6)

Kundenbindungsmalinahmen
Wie binden Sie ihre Kunden an ihr Unternehmen’?
Wie viel Zeit & Kapazitaten kostet es, einen Kunden zu gewinnen/zu binden?

T ——S f —

7
7
/

J
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Kapitel 5: Marketing @ BPW

#wirgrunden

5.4 Distributionsstrategie

Welche Kanale nutzen Sie fir das jeweilige Angebot und

Zielgruppe, d.h. wie kommt ihr Produkt/Dienstleistung an die
Kundschaft?

Oder andersherum: Welche Zielgruppen erreichen Sie durch
welche Vertriebswege?

Benotigen Sie Lagerplatz, Verpackung? => Verweis auf Kapitel 6
Betriebsorganisation

L — g —

%‘WA‘Z 4 Grund e mit Plan!




Euch erwartet heute gv?gﬁ)%

v Businessplan Kapitel bis zur 2. Abgabe
Input, Einzelarbeit, Q&A

v Pitchen und Austausch in Gruppen

v Schreiben am eigenen Businessplan
mit UnterstlUtzung von Jutta, Christa & Anett

Grunde mit Plan!




@ BPW

v Businessplan Kapitel bis zur 2. Abgabe
Input, Einzelarbeit, Q&A

v Pitchen und Austausch in Gruppen

v Schreiben am eigenen Businessplan
mit Unterstltzung von
Jutta, Christa & Anett

¢ Grunde mit Plan!




@ BPW

#wirgrinden

Viel SpalR & Erfolg wiinschen

- bbu consult manus ordinans
N | UNTERNEHMENSBERATUNG
Jutta Overmann Christa JanfSen Anett Lommatzsch
www.bbu-consult.de www.christajanssen.de www.manus-ordinans.de
030—-54 7147 39 03342 - 30 36 55 0176 —32 06 69 84

Gﬂr:Unde mit Plan!


http://www.bbu-consult.de/
http://www.christajanssen.de/
http://www.manus-ordinans.de/

@ BPW

#wirgriinden

BPW 2024

Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030/2125-2121
E-Mail: info@b-p-w.de
Internet: www.b-p-w.de

Forderer
_—
* X % X
RN BERLIN | 3} },
4 “
* *
*ox o B
und Befriebe’ ¢ LAND
Kofinanziert von der BRANDENBURG

Europaischen Union

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung fiir Wirtschaft, Energie und
Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium fir Wirtschaft, Arbeit und Energie des Landes Brandenburg
unterstitzt sowie aus Mitteln der Européischen Union kofinanziert.

%?VN' | Grunde mit Plan!
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http://www.b-p-w.de/
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