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Liebe Existenzgrunderin, lieber Existenzgriunder,

Sie haben sich entschlossen, den ersten SchRithtung lhrer Selbststandigkeit zu gehen.
Wenn auch nur die wenigsten als Unternehmer gelvweeden, so entwickelt sich doch vie-
les in der Auseinandersetzung mit den neuen Aufgabe Herausforderungen. Und bei die-
ser Entwicklung wollen wir Sie so gut wie méglichterstitzen. Allerdings brauchen wir fur
eine gemeinsame Zusammenarbeit zunachst auch kiorman.

Aus diesem Grund mdchten wir Sie bitten, die ndgefoden Seiten durchzuarbeiten. Damit
entwickeln Sie Schritt fur Schritt Inr eigenes Untehmenskonzept, das lhnen und uns als
Grundlage fur alle notwendigen weiteren Schritendi Gleichzeitig kann es aber auch der
fachkundigen Stelle bei der Erstellung der Untemehsvorschau unterstitzen oder als Ge-
sprachsgrundlage zur Kapitalbeschaffung bei Kneslituten dienen.

Sie sollten die nachfolgenden Fragen so umfassed@enau wie es Ihnen mdglich ist be-
antworten. Wir haben die Fragen in ,Ich-Form* folract. Das soll den personlichen Bezug
zulhrem Geschéaftskonzepunterstreichen. Auf Fragen, die Sie zum jetzigeitptinkt noch
nicht beantworten kénnen, werden wir spater imdgesgprach eingehen.

Zu folgenden Themen gibt es Fragen:

Ihre Geschaftsidee

Fragen zu Ihrer Person

Welche Produkte / Dienstleistungen wollen Sie aebie
Wie ist die Konkurrenzsituation?

Wie ist die sonstige Marktsituation?

Liegt ein Werbe-, Wettbewerbs- und Vertriebskonzep?
Uberlegungen zur Unternehmensorganisation
Mussen Standortkriterien bertcksichtigt werden?
Welche rechtlichen Grundlagen sind zu beachten
Fragen zur Kostenerfassung

Umsatzziele

RO NoObhwNE

= o

Dies ist eine umfangreiche und damit zeitaufwandigeeit, fir die sie einige Stunden bend-
tigen werden. Diese Arbeit ist aber im Rahmen destEnzgriindungsberatung notwenig,
damit Ihre anfangliche Idee auch erfolgreich umgs#seerden kann. Nehmen Sie sich fur die
Beantwortung gentigend Zeit und Ruhe, es wird sislzahlen! Sollten Sie die Daten direkt
in den PC eingeben wollen, schicken wir lhnen di¢ebgerne zu.

Um eine individuelle Beratung moglich zu machemjdaen Sie uns bitte das
bearbeitete Heft/ Datei (ggf. mit Anlagerr dem Erstgesprach zurlck.
Machen Sie sich eine Kopie, falls Sie noch Aspekiehtragen wollen!!
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Grindungskonzept von

Name
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Wohnort
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Fax
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Geb.
Geburtsort
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1. lhre Geschaftsidee

Was ist gemeint?

Was heif’t das fur mich | Platz fur Ihre Notizen:

konkret?

Kurzdarstellung
der Geschéftsidee
meines Unterneh-
mens

= Welche Produkte und/
oder Dienstleistungen
mdchte ich herstellen und/
oder verkaufen (anbie-
ten)? (Kurze Antwort, da
detaillierte Beschreibung
unter Punkt 3 folgt)

= Welcher Branche ist mei
ne Geschéftsidee zuzu-
ordnen (Handwerk,
Dienstleistung, Industrie)

= Wie bekannt ist mein Prq
dukt/ meine Dienstleis-
tung?

= Was ist das Besondere an
meinem Angebot? (Kurz
Antwort, da detaillierte
Beschreibung unter Punkt
3 folgt)

U

= Brauche ich zur Ausibung
meines Gewerbes eine
Genehmigung? (genehmi-
gungspflichtiges Gewer-
be?)

= \Wann will ich mit meiner
Geschaftsidee starten?
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2. Fragen zur lIhrer Person

Was ist gemeint?

Was heildt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Profil/ Qualifikati-
onen des Grin-
ders/ der Grinderi

=Besitze ich einen PKW?
1-Besitze ich ein Telefon?
=Besitze ich einen PC?

=Mit welchen Programmen kann

(Word, Outlook, Excel..)
=Habe ich einen Internetzugang?
=Habe ich ein Faxgerat?

=Welche personlichen Vorausset
zungen habe ich fur die Grin-
dung? (Z.B. fachliche, kaufmarn
nische Voraussetzungen fur das
Vorhaben)

=War ich schon mal selbststéndig
standigkeit gescheitert?

= Worin liegt meine ganz personli
che Starke? oder: Wieso werde
ich Erfolg haben?

=Worin liegt meine ganz personli-
che Schwéche? oder: Wieso kor
te mein Vorhaben scheitern?

= Habe ich Branchenerfahrungen
Kontakte, Referenzen? (Kurze
Antwort, da detaillierte Beschre
bung unter Punkt 5 folgt)

tigen Kunden vorhanden ist:
-Wie viele sind es ?
-Wie lange liegt der letzte Kontak
zurlick?

=\Was habe ich bisher unternom-
men, um die Griindung vorzube
reiten?

ich, bzw. mein Partner umgehen?

=Wenn ja, wieso ist meine Selbst;

=\Wenn bereits Kontakt zu zukUnft

2
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3. Welche Produkte/ Dienstleistungen wollen Sie ameipiet

Was ist gemeint? | Was heil3t das konkret? Platz furhre Notizen:
Womit will ich = Was ist das Besondere/ Ein;
zukUnftig mein zigartige an meinem Angebot
Geld verdienen? | = sogenanntealleinstel-
lungsmerkmal ?

=s\Welchen Circa-Preis kdnnte
ich fur das Produkt/ die Pro-
dukte verlangen?

= Habe ich mir schon Gedanken
Uber eine Preisliste gemacht
(falls ,ja“ bitte Preisliste’ bei-
legen.)

~NJ

= Ist mein Produkt bei der Her
stellung/ beim Verkauf/ in def
Anwendung mit Risiken ver-
bunden? Wenn ja, mit wel-
chen?

") Einen Vorschlag fiir die Gestaltung einer erstezisitste entnehmen Sie bitte der letzten SeitdJteerlagen.
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4.

Wie ist die Konkurrenzsituation?

Was ist gemeint?

Was heifdt das konkret?

Platz firhre Notizen:

Wie sieht es mit
meiner Konkurrenz
aus?

= Gibt es bereits &hnliche Pro-
dukte/ Dienstleistung auf dem
Markt?

= Wie viele Konkurrenten gibt

es im eigenen Wirkungskreig?

= Wie viel kostet das Produkt
bei der Konkurrenz?

= Wenn die Konkurrenten be-
kannt sind, bitte einKonkur-
renzliste? (mit Preisen) anle-
gen und als Anlage beifligen

= Worin liegen die Starken der
Konkurrenz? (Preise, Qualitg
Service, Standortvorteil,...)
Auch dies konnte in défon-
kurrenzliste aufgefuhrt wer-
den.

~

= Wieso sollte der Kunde mein
Produkt/ meine Dienstleistung
kaufen — und nicht das der
Konkurrenz?

" Einen Vorschlag fiir die Gestaltung einer erstenkorenzliste entnehmen Sie bitte der letzten SktdUn-

terlagen.
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5.

Wie ist die sonstige Marktsituation?

Was ist gemeint?

Was heifdt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Als Unternehmer
sollte man wissen,
welche Zielgruppe
(kGinftige Kunden)
man ansprechen
will.

Nur so kann der
Kunde (Absatz-
markt) auch direkt
angesprochen wer
den.

Aul3erdem ist es
wichtig, die Zu-
kunftsprognosen
fur das Produkt zu
kennen. Das ist
sicherlich schwie-
rig einzuschatzen,
hier helfen ggf.
Zeitungsartikel
oder die Nachfrage
bei der entspre-
chenden Kammer.

(kiinftige Kunden), der ich mein
Produkt verkaufen will ? (z.B. Kun
den aus dem Bekanntenkreis, nur
Frauen, Manner, Rentner, Beam-
te,....)

= Was fur einen Nutzen hat diese
Zielgruppe durch mein Produkt?

= Habe ich bereits eine potentielle
" Kundenliste”?? Wenn ja, bitte als
Anlage beifligen.

= Wie schétze ich den zukinftigen
Absatz (Umsatz = Menge * Prelis)
ein? Welchen Umsatz erwarte ich
im ersten Jahr, welchen in den Fo
gejahren, ggf. ilKundenliste ein-
tragen? (vgl. auch Frage 11)

=Handelt es sich bei der von mir ge
wahlten Branche um eine Wachs-

. tumsbranchg d.h. in der Vergan-

" genheit ist die Nachfrage angestie
gen und dies wird sich auch zukdr
tig fortsetzen?

» Gibt es spezielle Chancémuf
dem Markt, die ich ergreifen kann
Wenn ja, welche?

=Gibt es spezielle Risiken/ Beson-
derheitef? auf dem Markt, die ich
beachten muss? Wenn ja, welche
(z.B. Abhangigkeiten von wenigen
GroRkunden oder Lieferanten?)

ranten ? Wenn ja, welche (auch h
bietet sich ein&ieferantenliste’

=Wer ist meine spezielle Zielgruppe

=Habe ich bereits Kontakte zu Liefe

nf-

)

1Y

er

als Uberblick an)

" Einen Vorschlag fir die Gestaltung einer erstend@n- oder Lieferantenliste entnehmen Sie bittdeteten

Seite der Unterlagen.

™) Sollten lhnen hierzu keine Informationen vorliegkinnten Sie Kontakt z.B. zur IHK (Industrie, Hahdnd
Dienstleistungen) oder HWK (Handwerkskammer) aufinei. Den Kammern sollten die Daten vorliegen, an-

sonsten bieten hier auch Banken und Sparkassemrafionen an.
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6. Liegt ein Werbe-, Wettbewerbs- und Vertriebslapia/or?

Was ist gemeint?

Was heifdt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Wie bringe ich
meine Produkte an
die Frau / an den
Mann?

oder

Welcher Absatz-
weg ist fur mein
Produkt das Geeig
netste und wie ist

dieser zu gestalten?

= Habe ich einen Vertriebspart-

ner?

Brauche ich einen Vertriebs-
partner?

Auf welchem Weg soll mein
Produkt an den Endabnehmer
gelangen? (Eigenvertrieb tber
personlichen Kontakt zu den
Kunden oder tber das Internet

(Ebay) , Zwischenhéandler (Eint

zelhandel), im Verbund mit an-
deren Herstellern ..?)

Wo und wie will ich flr mein

Produkt werben? (Werbebriefeg
an Kunden, Flyer, Werbeanzei
in Zeitungen (in welchen?), Ra

dio, Plakate, Messen, Beschrift

tung des Fahrzeuges...)

Liegen schorEntwirfe vor?
Bitte alsAnlage beifligen.

7. Uberlegungen zur Unternehmensorganisation

Was ist gemeint?

Was heildt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Wie organisiere ich= Brauche ich spezielle Produktit

mein Unternehmen
im Hinblick auf

Ausstattung von
Maschinen und
Personal

ons- oder Betriebsmittel?

Wenn ja, welche und wie hoch
sind hier die Anschaffungskos-
ten? (bitte auch bei Punkt 10
auffihren)

Brauche ich spezielles Know-

how? Habe ich das, oder muss

ich jemanden einstellen?

Brauche ich sonstiges Personal”

Wenn ja, wie viel?
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8. Mussen Standortkriterien bertcksichtig werden?

Was ist gemeint?

Was heil3t das konkret?

Platz firhre Notizen:

Welcher Standort ist
fur mich am guns-
tigsten?

Und welcher Stand-
ort am besten geeig
net?

Die geringen Kosten
eines Gewerbes in
den eigenen vier
Wanden stehen auf
der einen Seite.
Aber ist der Standort
auch wirklich kun-

dennah? Und reichen

die Raumlichkeiten
aus?

Brauche ich Uber-
haupt einen Standort
der kundennah ist?
(z.B. wenn ich meine
Waren Uber das In-
ternet vertreibe?)

Und was sagen mei-
ne Nachbarn, wenn
ich ein Gewerbe im
Wohngebiet betreibe

und z.B. nachts durgh

LKWs Ware angelie
fert wird, Maschinen
laufen oder mich
viele Kunden besu-
chen und die Park-
platze belegen?
Hier kbnnte eine
schriftliche Einwilli-
gungserklarung der
Nachbarn kinftige
Probleme im Vorfeld
l6sen.

Wenn der Standort bereits | Vorteile | Nachteile

gewahlt ist (z.B. die eigene
Wohnung), so sollteNor-
und Nachteile dieser Wahl
aufgelistet werden.

Wird noch ein Standort ge-

sucht, so kann dies anhand

einer Anforderungsliste an

den zukinftigen Standort er

folgen:

- Lage und GroRRe der
Raumlichkeiten,
Umbaumal3nahmen/ Re
novierungsbedarf
Verkehrsanbindung,
Park- bzw. Stellplatze,
Erreichbarkeit (Ziel-
gruppenerreichung)
Geschaftslage,
Kundenfrequentierung
Miete (Mietpreisent-
wicklung)
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9. Welche rechtlichen Grundlagen sind zu beachten?

Was ist gemeint?

Was heildt das konkret?

Platz firhre Notizen:

Welche Rechts-
form mochte ich
wahlen?

Welche behordli-
chen Konzessione
oder Genehmigun-
gen sind erforder-
lich?

Klarung steuer-
rechtlicher sowie
versicherungsrech
icher Fragen

= Aus der Erfahrung heraus bietet sic
das Einzelunternehmen/ Kleingewe
betreibender an, der keinen Eintrag
ins Handelsregister erfordert. Aller-
dings umfasst die Haftung auch das
gesamte Privatvermdgen.

= Alternativ: GmbH, mit einem Min-
deststammkapital von 25.000 €, wo
mind. 12.500 € bereits bei Grindun
in Form von Barmitteln oder Uber
Sacheinlagen (Sachgrindungsberig
einzubringen ist. Haftung dann nur
Stammkapitalhdhe, notarielle
Beurkundung notwendig.

= Weitere Méglichkeiten (z.B.
eingetragener Kaufmann OHG, KG
GDbR oder Limited) sollten im
Bedarfsfall im Erstgesprach
besprochen werden.

Im Einzelnen lasst sich hier keine allge
rmeine Fragestellung formuliergrzu
beachten sind allerdings:
Gewerbeordnung
Arbeitsschutzgesetz
Arbeitssicherheitsgesetz
Unfallverhitungsvorschriften

Auch hier lasst sich im Einzelnen keing
allgemeine Fragestellung formuliefgn
Izu beachten sind allerdings:

Sozialversicherung

Mogliche Umsatzsteuerbefreiun
Berufsgenossenschaft
Haftungsanspruche Dritter
Brandversicherung

h
;

bei

ht)
DiS

1)

A\1”4

g

") Hier empfiehlt sich die Nachfrage bei der IHK (Uistrie, Handel und Dienstleistungen) oder HWK (Hand
werkskammer), um die individuellen GegebenheitearlBriindung zu bertcksichtigen.
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10. Fragen zur

12

Kostenerfassung

Was ist gemeint?

Was heildt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Im eigentlichen Sinne

nur die unternehmeri-
schen Kosten aufge-
fuhrt werden.

Wir arbeiten mit der
einfachen Formel:

Umsatz — Kosten =
Gewinn

Umsatz =

Preis * Menge

Im Moment ist das nu
eine theoretische Gro+
Re, auf die unter Punk
11 eingegangen wird

Kosten = alle Kosten,
die zur Herstellung de
Produktes anfallen
(unternehmerische
Kosten oder Betriebs-
kosten).

Gewinn = muss rei-
chen, damit Sie min-
destens lhre gesamte
privaten Ausgaben
decken kénnen.

trittsbeitrag Kammern..)

=Wie hoch sind meine Investitionen
(Kauf von Maschinen)?

=Liegen mir hierzu Kostenvoranschlg
ge vor?

=Habe ich fUr diese Investitionen das
Eigenkapital, bzw. kann es mir be-
schaffen?

t

= In welcher Hohe habe ich Personal
S kosten, wenn ich einen weiteren Mit-
arbeiter brauche (Sozialversicherung
nicht vergessen!)

= Um weiter Informationen zu bekom
men, musste die nachfolgende Tabe

>

Teilweise konnen Sie die Werte nur
schatzen. Sind Angaben nicht még-
lich, tragen Sie bitte ein ,?“ ein.

=Bei Nutzung der ,eigenen vier Wan;
de“ missen Sie uberlegen, wie viel
Prozent der privaten Raumlichkeiten
gewerblich genutzt werden und dann
dementsprechend anteilsmaRig die
Kosten (z.B. privat: 80 %, gewerbli-
che 20 %) verteilen.

=Welche einmaligen Griindungskosteén
durften an dieser Stelle fallen an? (z.B. Gewerbeschein, Eir

N le, soweit mdglich, ausgefillt werden.
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Einnahmen

einmalig| monatlich

BETRIEBSKOSTEN:
Anschaffung von Maschinen
Anmeldung des Gewerbes
Kosten ,Existenzgriinderseminar‘|Ca. 40 € Einmaliger Zuschuss

Kosten Steuerberater von maximal 200 €
durch Lippe pro Arbeit]

Kosten Rechtsberatung (bei Kapi
talgesellschaften)

Beitrdge an Kammern

Sonstige Beitrage
Haftpflichtversicherung
Kfz-Kosten/ Versicherung, Steuerp
Sonst. betriebl. Versicherungen
Miete

Gewerbesteuer
Mietnebenkosten
Materialeinkauf
Personalkosten

Buromaterial

Kosten fur Werbung
Portokosten

Telefonkosten

Reisekosten

Abschreibungen (Maschinen,
KFZ..)

Fremdkapitalzinsen

GESAMTKOSTEN BETRIEB

PRIVATE AUSGABEN:
Miete privat, warm

Krankenversicherung
KFZ-Kosten, privat

Lebenshaltungskosten (Nahrung,
Kleidung)

Privates Telefon/ Handy
Sonstige private Ausgaben
Uberziehungszinsen privat

SUMME PRIVATE AUSGABEN

Fordergeld ,Lippe pro Arbeit"

Sonstige Einnahmen (z.B. Kinder
geld)

SUMME PRIVATER EINNAH-
MEN
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11. Umsatzziele

Was ist gemeint?

Was heifdt das konkret?

Platz furhre Notizen:

Welche Ziele wol-
len Sie wann errei
chen?

An dieser Stelle
sollten Sie sich
mittelfristig Ziele
setzen (z.B. drei,
sechs, neun und
zwolf Monate im
Voraus)

Um eine detalillier-
tere Schatzung zu
erleichtern, sollten
Sie zunéachst Uber-
legen, wie viele
Kunden Sie pro
Tag/ Woche/ Mo-
nat erwarten.

Hierbei hilft sicher-
lich, die Kundenlis/
te aus Frage 5
nochmals zu bear-
beiten.

=|ch setze mir Umsatzziele

Nachfolgende Fragen sind fur dé
Erstgesprach irrelevant. Erst de

Zeitablauf wird zeigen, ob Sie Ih

Ziele erreichen konnten. Die nad

folgenden Fragen werden deme

sprechend erst bei den Folgeter;

minen behandelt:

=Habe ich meine Umsatzvorstel-
lungen erzielen kbnnen?

=\Waren die gesteckten Ziele reali
tisch?

=Geht es mir finanzielle und per-
sonlich besser als vor der Selb-
standigkeit?

=Muss ich in meiner weiteren
Vorgehensweise Besonderheite
des Marktes besser bedenken?

=Wenn ja, welche?

=Wie reagiere ich darauf?

=Gibt es besondere Risiken, die 1
nun bekannt sind und auf die ich
reagieren muss?

=Gibt es Chancen auf dem Markt
die ich ergreifen méchte?

=Wenn ja, welche?

=Und wie will ich vorgehen?

Kunden pro Tag:

Kunden pro Woche:

Kunden pro Monat:
Rechnungsbetrag pro Kunde:

=Umsatz im ersten Monat:
sUmsatz im dritten Monat:
=Umsatz im sechsten Monat:
(nun lauft die Férderung Lippe pr
Arbeit aus)
sUmsatz im neunten Monat:
=Umsatz nach einem Jahr:
=Umsatzsteigerung nach zwei Ja
ren:

S
re

h-
nt-

S-

nir
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Sollten Sie Anlagen erstellt haben, bitten wir Sies kurz anzukreu-
zen und die Anlagen dementsprechend zu nummerieren:

Bitte ankreuzen
Nr. aus Titel Liegt bei Bringe ich Kann ich
Punkt zum Erstge- |nicht alleine
sprach mit | erstellen
1. 3 Eigene Preisliste
2. 4 Konkurrenzliste
3. 4 Lieferantenliste
4, 5 Kundenliste
5. 6 Entwurf von Werbe-
anzeigen, Flyern,
Werbebrief etc.
6.

Weitere kostenlose Informationen zur Existenzgriindag im Internet, z.B.:

www.bmwa.bund.de
Mit den Heften: Starthilfe ,Der erfolgreiche Wegdre Selbststandigkeit* und CD-ROM
und das BMWA-Arbeitsheft ,Friherkennung von Chanaed Risiken®.

www.existenzgruender.de
Mit den Publikationen: ,Grinderzeiten® (Heftsammduzu zahlreichen Themen um die
Existenzgriindung).

Www.guss-net.de

Machen Sie lhren personlichen Eignungstest: Miteiner Checkliste fur Existenzgrinder
kénnen Sie sich in anhand von 14 Merkmalsbereichieersonen vergleichen, die den
Schritt in die Selbstandigkeit bereits gewagt haben

www.qgo-online.nrw.de
Das Griundernetzwerk des Landes NRW mit zahlreithfemmationen.

www.handwerk-owl.de
Hier finden Sie ein "Startpaket", das Sie per EIMafordern kbnnen, wie z.B. Informationen
der Handwerkskammer.

Oder direkt bei der IHK Lippe zu Detmold mit der Broschiire:
»Ich mache mich selbststandig*
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Fast geschafft!Nun haben Sie Ihr erstes Konzept der eigenen Selbsligkeit erarbeitet.
Bevor Sie dieses aber an uns schicken, abschligftetdein , Terminfahrplan” fur Sie.

Auch wenn jede Existenzgriindung individuell zu seisgé so sind einige Termine bei allen
gleich. Hier kdnnen Sie auch Termine nachtragemwiii bislang nicht bericksichtig haben.

Terminfahrplan der nachsten Wochen:

Fragestellungen:

Bei wem muss ich anrufen?

Wann habe
ich den
Termin?

Brauche ich fur mein Gewerbe eine Genel
migungspflicht?

IHK Lippe zu Detmold/ Frau
Stinski (05231- 7601-30) od
HWK OWL zu Lippe/

Herr Folle

(05231 — 927 060

[1%)

Werde ich die ersten sechs Monate in mei
Selbststandigkeit geférdert?
Woher bekomme ich den Antrag auf Exis-

tenzgriindungsférderung (Der Antrag muss

D

ner

Lippe pro Arbeit

Detmold: 05231

bis spatestens 15. des Vormonats der Grin- Herr Pauk: 610-616
dung_mit allen notwendigednterlagen ein- Herr Lent: 610-661
gereicht werden)

Woher bekomme ich die notwendige Be- Krankenkasse
scheinigung Uber den bestehenden Versiche-

rungsschutz (freiwillige Versicherung) nact
erfolgter Grindung?

=]

Ich bendtige einen aktuellen Lebenslauf!

Leberfsdktualisieren

Mit wem kann ich mein Grindungsvorhabe

besprechen?

D

n

Netzwerk Lippe/
Existenzgrinderberatung
Detmold: 05231
& 94408-10 (Frau Klau) od¢

@ 94408-11 (Frau Rontgent

Schmalenberg)

D

Woher bekomme ich die notwendige schrit
liche Stellungnahme zur Wirtschaftlichkeits
analyse meines Vorhabens?

D

Handwerkskammer fiir
Handwerker, ansonsten z.B
Steuerberater

Wer bietet ein eintagiges Existenzgriindun
seminar an?

gs-

z.B. IHK Lippe zu Detmold/
Frau Stinski: 05231- 7601-3

Woher bekomme ich eine Gewerbeanmelg
bescheinigung?

e-

Ordnungsamt der Gemeinde

in der sich der Geschaftssitz
befindet
(Ordnungsamt leitet Informa
tion ans Finanzamt und IHK
oder HWK weiter)

Wie kann ich mich gesetzlich unfallversi-
chern?

Berufsgenossenschaft
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Beispiele fur das Anlegen von Listen:

PREISLISTE FUR DIE ZUKUNFTIGEN KUNDEN

Artikel Preis pro Stick + z.B. Versandkoster - Rabatte ab .... Stiick

KONKURRENZLISTE

Name |Raumliche |Was ist die|Was ist die Angebo- |Preis| Einschatzung der

des Néhe des |Starke des|Schwéche destene Arti- |der |Konkurrenzsituation
Konkur-| Konkurren- | Konkurren- Konkurrenten | kel Ar- | (starker Konkurrent,
renten |ten (z.B. wie|ten (z.B. |(z.B. Unpinkt- tikel | Konkurrent im
viele Km Service, |lichkeit) Preis, Konkurrent
entfernt) Flexibiliat) im Service...)

KUNDENLISTE

Bereits bestehende Kundenverbindungen:

Name des |Nachgefragt¢ Preis der| Einnahmen Einnahmen Tendenz

Kunden Artikel/ pro | Artikel pro Monat |pro Jahr |(z.B. + = Nachfrage wird in
Monat Zeitverlauf ansteigen oder
= Nachfrage wird im Zeit-
verlauf eher zuriickgehen)

Potentielle (erhoffte) Kundenverbindungen:

Name des |Nachgefragt¢ Preis der| Einnahmen Einnahmen Tendenz
Kunden Artikel/ pro | Artikel pro Monat | pro Jahr |(z.B. + = Nachfrage wird in

oder Nen- | Monat Zeitverlauf ansteigen oder
nung der = Nachfrage wird im Zeit-
Zielgruppe verlauf eher zurtickgehen)

ARTIKELLISTE/ LIEFERANTENLISTE

Artikel |Name des |Einstands-|Bestell-|Umsatz |Lieferzeit, Alternativen zu die-

Lieferanten |preis menge | mit Lie- | Service, sem Lieferanten ?
feranten | Zuverlassig-
keit

Stand: Marz 2006
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