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Unterrichtsreihe BWL

Erstellung eines Business Plans 

Anneliese Rotter

I. Informationen für LehrerInnen

Einige Informationen zu dieser Einheit

Die Grundinformationen zu diesem Baustein können sich die Schüler selbst erarbeiten. Sie können dazu, wenn Sie es nötig erachten, unterstützend einige Folien wiederholend einsetzen. Die eigentliche Unterrichtsarbeit wird ein Expertengespräch, die Erstellung eines (Grob-)Business Plans, Aufgaben zum Break-Even-Point und die Interpretation eines bestehenden Business Plans sein. 

Sie finden in dieser Einheit

	Texte, Zeitungsartikel etc.
	Text 1: Von der Idee zum Unternehmen... Die Abfassung eines 
Business Plans
Text 2: Der Break-Even-Point

	Folien
	Folie 1 (farbig, DinA4): Mikro- und Makroumfeld

Folie 2 (farbig, DinA4): Betrieb und Umfeld 

Folie 3 (farbig, DinA4): Wer sind die Interessenspartner des
Unternehmens? 

Folie 4 (farbig, DinA4): Das Unternehmen als Gleichgewicht von 
Real- und Nominalströmen 

Folie 5 (farbig, DinA4): Der Business Plan 

Folie 6 (farbig, DinA4): Der Break-Even-Point

Folie 7 (farbig, DinA4): Von der Idee zum Business Plan 

Folie 8 (farbig, DinA4): Machen Sie sich Gedanken:
Chancen und Risken...


	Arbeitsblätter
	Arbeitsblatt 1: 3 – 2 – 1... Der erste Business Plan!
Arbeitsblatt 2: Aufgaben zum Break-Even-Point
Arbeitsblatt 3: Aufgaben zum Business Plan 

Arbeitsblatt 4: Interpretation eines Business Plans


1. Einleitende Überlegungen / Einführung ins Thema

Das Abfassen eines Business Plans ist eine spannende Angelegenheit. Die Schüler sollen in diesem Baustein erfahren, wie ein Betrieb in sein Umfeld eingebettet ist, warum man einen Business Plan schreibt, was die Geldgeber und Investoren wollen, welche Zielgruppen es gibt, wie die Hauptelemente (vereinfacht) dargestellt werden können, wie man einen Business Plan  abfasst und wie man einen bestehenden Business Plan  interpretieren kann. Es wurde bewusst auf die Darstellung des Finanzplans, der Liquidität, der Planbilanz und der Plan- „Gewinn- und Verlustrechnung“ verzichtet. Daher stellt dieser Baustein die Erarbeitung eines groben Business Plans in den Vordergrund. Auch in der Praxis wird dies der erste Schritt sein, dem die Vertiefung in den Finanzbereich dann folgt.

2. Lehrziele

Fundamentum

1. Die Notwendigkeit und Sinnhaftigkeit eines Business Plans erkennen.

2. Erkennen, in welcher Prägnanz, Genauigkeit und Tiefe ein Business Plan abgefasst werden sollte.

3. Berechnung von einigen markanten Eckdaten und deren betriebswirtschaftliche Bedeutung am praktischen Beispiel anwenden.

4. Einen einfachen (Grob-)Business Plan selbst erstellen können.
Addendum

1. Einen Business Plan  interpretieren können.

3. Planungsvorschlag für die Gestaltung der Unterrichtseinheit

	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/
Min.

	Fundamentum

	1
	Information: Mikro- und Makroumfeld, der Betrieb und seine Umwelt, Interessenspartner, das Unternehmen als Gleichgewicht von Real- und Nominalströmen (Folien 1 – 4)
	Plenum
	30

	2
	Brainstorming: warum schreibt man einen Business Plan? (weiterer Aspekt: was wollen Geldgeber und Investoren?)
	Team
	20

	3
	Präsentation der Team-Ergebnisse
	Team
	15

	4
	Zusammenfassung: Der Business Plan (Folien 5, 8)
	Plenum
	5-10 

	5
	Information: Der Break-Even-Point (Folie 6 und Informationsblatt 2)
	Plenum
	10 


	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/
Min.

	6
	Individualphase (Hausübung): Literatur: Informationsblatt 1
Ermittlung des Break-Even-Points an Hand praktischer Beispiele (Arbeitsblatt 2) 
	Einzelarbeit
	

	7
	Konstituierung von Teams und Entwicklung einer Geschäftsidee 
(Folie 7)
	Team
	20

	8
	Individualphase (Hausübung): Weiterentwicklung der Idee
	Einzelarbeit/Team
	

	9
	Vorbereitung auf das Expertengespräch (Fragenentwicklung): Interview mit einem „Business Plan-Experten“
	Team
	15-20

	10
	Durchführung des Experteninterviews (Los entscheidet, wer als Experte/Expertin – eventuell drei SchülerInnen – aus der Gesamtklasse den anderen Schülern Rede und Antwort stehen soll)
	Plenum
	10

	11
	Zusammenfassung: richtige und falsche Antworten werden besprochen
	Plenum
	20

	12
	Erarbeiten des ersten Business Plans im Team – auf Grund der in der zweiten Einheit entwickelten Geschäftsidee
	Teamarbeit
	50

	13
	Präsentation der Business Pläne
	Plenum
	30

	14
	Informationssuche im Internet: Gibt es veröffentlichte Business Pläne? Wie unterscheiden sie sich von denen, die  von den Schülern ausgearbeitet wurden? (Arbeitsblatt 3)
	Einzelarbeit
	20

	Addendum

	1
	Individualphase (Hausübung): bestehender Business Plan  soll durchgearbeitet werden (Arbeitsblatt 4)
	Einzelarbeit
	

	2
	Interpretation dieses Business Plans
	Teamarbeit
	20 min

	3
	Besprechen der individuellen Lösungen
	Plenum
	30 min


4. Ergänzende Anmerkungen zum Planungsschema

Zur Erarbeitung des Business Plans: Sollte an Ihrer Schule eine Juniorfirma existieren oder sollten Sie mit Ihren Schülern eine solche planen (an BHS können Sie sich die Gründung einer Übungsfirma überlegen), so können Sie hier die Geschäftsidee zum Business Plan „reifen“ lassen.

5. Empfohlene Literatur

Kempel, H., Höglinger, W.: Entrepreneurship und Management 1, Manz, Wien 2002, S. 252 – 280

Lindner, J., Rotter, A.: Betriebswirtschaftliche Fallstudien – Wirtschaft gestalten durch unter​nehmerisches Denken und Handeln, Manz, Wien 2002

II. Unterrichtsmaterialien

Text 1: Von der Idee zum Unternehmen... Die Abfassung eines Business Plans

Gleich vorweg: Ein dickes Buch wird nie daraus werden! Aber der Geschäftsplan, wie der Business Plan  auch noch bezeichnet wird, ist die komprimierte, schriftliche Zusammenfassung einer zukünftigen Geschäftstätigkeit. Ausgehend von der Geschäftsidee werden sämtliche mit der Herstellung, der Entwicklung, dem Vertrieb, dem Management und der Finanzierung verbundenen Aktivitäten, Strategien und Ziele veranschaulicht.

Für die nächsten 3 – 5 Jahre werden die Gesamtstrategie des Unternehmens, die geplanten Schritte zur Realisierung und die Aufstellung der erforderlichen finanziellen und personellen Ressourcen aufgezeigt. 

Die Fragen, die u. a. gestellt werden:

· was wollen wir erzeugen?

· in welchem Umfang?

· wo soll die Leistungserstellung erfolgen?

· in welcher Form?

· mit welchen Mitteln?

· wie wird die Leistung abgesetzt werden?

Wie kann sich die „Geschäftstätigkeit“ darstellen:

· Einführung eines neuen Produktes

· eine Investition bzw. die Einführung von neuen Technologien

· eine Innovation

· Exportaktivitäten

· eine Geschäftsübernahme

· eine Unternehmensgründung

· usw.

Der Business Plan hat sich in letzter Zeit als unumgängliche Planungstechnik für KMU’s (=Klein- und Mittelbetriebe; man spricht hier auch international von SME’s = Small and Medium Enterprises) etabliert. Man präsentiert mit dem Business Plan  das Gesamtkonzept für die Unternehmensgründung und analysiert die Erfolgsbedingungen des Umfeldes des Unternehmens. Man plant aber nicht nur, sondern der Business Plan soll auch zur Kontrolle der Zielsetzungen dienen.

Es gibt zwar keine einheitlichen Regeln, aber doch mittlerweile ziemlich genaue Vorstellungen, wie ein Business-Plan abzufassen ist, welchen Umfang er haben soll, welche Inhalte er dem Leser vermitteln muss und was in einem Business-Plan nichts zu suchen hat. 

Wozu bzw. für wen (=Zielgruppe) soll/muss ein Business Plan formuliert werden?

· für den Unternehmer selbst (er denkt und plant und hat damit ein gutes Instrument, hierbei sehr strukturiert vorzugehen – am Anfang kann man leicht etwas übersehen – und dann ist es meistens nicht sehr einfach, noch Ergänzungen oder Korrekturen vorzunehmen!).

· für die Gesellschafter, wenn der Unternehmer nicht alleine gründen möchte und noch andere Personen mitbeteiligen will (diese können dann z. B. Art und Umfang der Beteiligung überdenken).

· für die Kreditgeber und die Venture Capitalists (=Investoren, die als Beteiligungskapitalgeber auch unternehmerisches Risiko übernehmen möchten; beteiligen sich aber auch oft an Managementaufgaben im Unternehmen und bringen dabei ihre langjährige Erfahrung ein. Sie können dann zum Beispiel das Risiko und die Attraktivität der Investition in das neue Unternehmen prüfen).

· für öffentliche Stellen (sie können den Business Plan als erste Grundlage für die Vergabe bei Subventionen und Steuererleichterungen nutzen).

Was überlegt die Zielgruppe?

· wo ist der Nutzen für den Kunden? 

· gibt es einen Markt? 

· wodurch hebt sich das Produkt oder die Dienstleistung von den Wettbewerbsprodukten ab? 

· ist das Geschäftskonzept in sich schlüssig? 

· überzeugt das Management? 

· usw.

Trotzdem: Manchmal entwickelt sich der Business Plan  auch zu einer Achterbahn der Gefühle


Und es kann passieren, dass man sich immer wieder die Frage stellt: STOP OR GO?

Das ist aber nur ein gutes Zeichen, dass man es wahrscheinlich richtig macht und alle notwendigen Überlegungen miteinbezogen hat.

	Wichtig:

	
	Und man sollte immer bedenken: 

das Aufdecken von Defiziten in dieser Phase der Planung kostet weniger als ein späteres Scheitern!


Was sollte in einem Business Plan  stehen und in welcher üblichen Reihenfolge?

· Zusammenfassung (executive summary)

Da die Methode aus dem Amerikanischen kommt, wird die Zusammenfassung als „Catcher“ und „Geschmackmacher“ vorangestellt. Kurz und bündig soll das Wesentliche hier erklärt werden – nur nicht viel Zeit soll verloren gehen (man sollte den Leser interessiert auf das Kommende machen). Es ist genau der richtige Ort, um den Leser erstmals mit der eigenen Begeisterung anzustecken!


· Geschäftsidee

Beschrieben wird hier, in welchem Bereich das Unternehmen tätig sein wird und vor allem warum. Die Idee muss gut verkauft werden.

· Kunden/Kundennutzen

Wer werden unsere Kunden sein und wodurch können wir sie an uns ziehen und auch an uns binden? Also eine genaue Beschreibung der Zielgruppe und deren „benefits“.

· Strategie/Marketing Plan
Welche Strategien werden wir hinsichtlich Qualität, Preis und Kompetenz verfolgen? Wie werden wir unsere(n) Kompetenzbereich(e) aufbauen?

· Organisatorische Voraussetzungen

Wie werden wir unser Unternehmen hierarchisch aufbauen? Wie viele Mitarbeiter planen wir? Was werden wir in räumlicher Hinsicht benötigen? Welche Maschinen, Bürogeräte, Kommunikationsgeräte werden wir brauchen? Müssen wir mit irgendwelchen zeitlichen Einschränkungen (zum Beispiel Warten auf eine Zulassung) rechnen? Wie lange wird die Markteinführung dauern? usw.

· Umsatz/Liquidität/Finanzierung

Welchen Umsatz erwarten wir im ersten Jahr? In den nächsten 5 Jahren? Wo liegt der Break-Even-Point (auch in welchem Jahr)? (Anmerkung: Sehen Sie sich das Informationsblatt 2 zum Break-Even-Point an.) Welche Kosten erwarten wir? Und mit welchem Gewinn können wir eventuell rechnen? Wie hoch ist der Kapitalbedarf am Anfang? Was haben wir an Eigenkapital, was an Fremdkapital? usw.


Dieser Abschnitt ist sicherlich der schwierigste, da schon sehr viele Kenntnisse vorausgesetzt werden. Man sollte sich aber nicht scheuen, jemanden zu Rate zu ziehen.

· Ausblick

Wie sehen wir unsere Zukunft?

Formale Kriterien eines Business Plans:

· Verständlich
klare Gliederung, verständliche und sachliche Sprache, präzise Formulierung

· Prägnant
Konzentration auf das Wesentliche

· Lesefreundlich
einheitliches Format, die Schriftgröße sollte mindestens 12 Punkt haben, Seitenränder einhalten (einheften!)

Letzte Tipps:

· Wenn Sie Ihren ersten Business Plan formuliert haben, und vielleicht auch weitere, dann können Sie sich auch ansehen, wie genau die Bank eine Finanzplanung erwartet. Als Hilfestellung finden Sie einen genaueren Finanzplan in Ihren Unterlagen.

· Verwenden Sie all Ihr bisher erworbenes Wissen, um den Plan möglichst professionell zu machen!

· Denken Sie aber auch immer daran: Wer zu früh auf Details schaut, verliert den Blick für das Ganze!

Text 2: Der BREAK-EVEN-POINT


[image: image1]
Hier wurde unter folgender Annahme gearbeitet:


· Umsatzerlös:
200 EURO/Produkt

· Herstellkosten: 
150 EURO

· Fixkosten:
50.000 EURO

Man rechnet daher:

a)  Erlös – variable Kosten (in diesem Fall die Herstellkosten): 
    200 € - 150 €  = 50  € (dies nennt man DECKUNGSBEITRAG)

b) BEP (Break-Even-Point – wie viel Stück muss ich mindestens verkaufen,  
    um in die Gewinnzone zu kommen?) 

    = Fixkosten/ DB pro Stück:
    50.000 €/50 € = 1.000 (Stück)
    

Welche Überlegungen kann man damit anstellen?

· Welchen Mindestumsatz muss man erzielen, um Kostendeckung zu erreichen, wenn ein bestimmter (Markt-)preis gegeben ist?

· Welcher Mindestumsatz muss erreicht werden, wenn man unterschiedliche Preise ansetzt? Um dann zu prüfen, bei welchem Preis man den notwendigen Mindestumsatz tatsächlich erzielen kann.

Arbeitsblatt 1:

3 – 2 – 1 …..

Der erste Business Plan!

Wenn Sie einmal einen Business Plan „geübt“ haben, und vielleicht auch weitere, dann können Sie sich auch ansehen, wie genau die Bank die Finanzplanung erwartet. Als Hilfestellung finden Sie sicher auch einige Informationen zu einer genaueren Finanzplanung im Internet!

Und jetzt geht es mit dem Business Plan los...

IDEE: 
Beschreiben Sie Ihre  Geschäftsidee:

Wie soll das Unternehmen heißen:

Wie wollen Sie sich von der Konkurrenz abheben (was ist dein größter Vorteil?):

KUNDEN - KUNDENNUTZEN:

Beschreiben Sie Ihre Kunden (Beschreibung der Zielgruppe: wer, welche Eigenschaften haben sie, 

wie viele):

Wie wollen Sie Ihre Kunden erreichen (Absatzweg, z. B. über den Handel, Katalog, Vertreter, 

Internet usw.):

Wie wollen Sie Werbung machen (Inserate in Zeitungen, Plakate usw.):

Haben  Sie eine bestimmte Werbeaussage (hat Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung eine USP = „Unique Selling Proposition“, d. h. der Konsument erkennt es als unverwechselbar und erlebt es deutlich von der Konkurrenz abhoben):

Beschreiben Sie in einigen (max. 4) Sätzen, wie Sie einem Kunden Ihre Unternehmens-/Produkt-/
Dienstleistungsvorteile vorstellen könnten:

STRATEGIE – MARKETING-PLAN:

Auf welchen Gebieten liegen die Stärken des Unternehmens (z. B. Qualität, Preis, Kompetenz):

Wie wollen Sie die Stärken Ihres Unternehmens kommunizieren:

Wie wollen Sie Ihre Kompetenzen ausbauen:

ORGANISATORISCHE VORAUSSETZUNGEN:

Werden Sie Mitarbeiter haben? Wenn ja, wie viele:

Wo planen Sie Ihr Unternehmen? Müssen Sie etwas mieten? Wie groß ist der Platzbedarf:

Benötigen Sie Maschinen und welche? Wie viele und welche Geräte und Kommunikationsmittel werden Sie benötigen:

Haben Sie mit irgendwelchen Hindernissen zu rechnen? Wie wollen Sie diese lösen:

UMSATZ - LIQUIDITÄT - FINANZIERUNG:

Wie viel soll eine Einheit Ihres Produktes/Ihrer Dienstleistung kosten:

Was werden Sie an Kosten haben, um dieses Produkt/diese Dienstleistung zu produzieren? Wie hoch sind Ihre Fixkosten? (Das sind die Kosten, die Sie auch haben werden, wenn Sie nichts produzieren. Zum Beispiel: Miete):

Errechnen sie  den Break-Even-Point:

AUSBLICK:

Wie sehen Sie die Zukunft Ihres Unternehmens:

Wie könnte man die Zusammenfassung (= executive summary, die ja eigentlich am Anfang stehen soll) formulieren:

Arbeitsblatt 2: Aufgaben zum Break-Even-Point


Aufgabe a)

Fixe Kosten: 

10.000.000 EUR

Variable Kosten:
5.000,- EUR/Einheit

Erlös/Stück:

9.000,- EUR

· Wie hoch ist der Deckungsbeitrag?


· Bei welchem Umsatz wird der Break-Even-Point erreicht?

Aufgabe b)

Fixkosten pro Periode:
7.000.000,- EUR

Variable Kosten/Stück:
80,- EUR

· Bei welchem Mindestumsatz liegt die Gewinnschwelle, wenn der Verkaufserlös (ohne USt) 150,- EUR beträgt?


· Welchen Deckungsbeitrag muss man erzielen, wenn der Umsatz auf 200.000 Stück geschätzt wird?


· Unter der Annahme: variable Kosten + Mindestdeckungsbeitrag = Preisuntergrenze
Wie hoch ist die Preisuntergrenze bei dieser Kostensituation?

Aufgabe c)

Überlegen Sie, wovon es abhängen wird, ob der Break-Even-Point schon bei einem geringen oder erst bei einem hohen Umsatz erreicht werden kann.

Arbeitsblatt 3: Aufgaben zum Business Plan

Aufgabe a)


Informationssuche im Internet: Gibt es veröffentlichte Business Pläne? Wählen Sie einen Business Plan  aus.

Aufgabe b)

Wie unterscheidet sich dieser Business Plan  von jenem, den Sie ausgearbeitet haben? (Inhalt, Genauigkeit, Struktur, usw.)

Aufgabe c)

Sie haben sicher im Unterricht schon einige Male über ethische Komponenten der Wirtschaft diskutiert. Entwickeln Sie drei Statements zum Themenkreis: „Business Plan  und Ethik“.

Arbeitsblatt 4: Interpretation eines Business Plans

Aufgabe a)

Lesen Sie den folgenden Business Plan  durch und stellen Sie fest, welche Punkte darin so enthalten sind, wie Sie es bereits gelernt haben und welche Punkte Ihrer Ansicht nach noch fehlen.


Business Plan der Guardian Angel KG

 

EXECUTIVE SUMMARY

 

Unternehmenszweck der Guardian Angel KG

Die Guardian Angel KG entwickelt und vermarktet ein mobiles elektronisches System, das die wichtigsten Lebensfunktionen eines Menschen ständig überwacht und im Notfall automatisch sofort Hilfe herbeiruft (unter Angabe der Standortkoordinaten).

 

Der Nutzen des Kunden

Ein häufiges Motiv für den Kauf eines Handys ist, dass man im Falle eines Unfalls oder einer akuten Erkrankung Hilfe herbeirufen kann. Jedoch: Schwere Unfälle oder akute Erkrankungen führen oft zur sofortigen Bewusstlosigkeit, sodass man gerade dann keine Hilfe herbeirufen kann, wenn man sie am dringendsten benötigen würde.

 

Kundenkreis, Marktvolumen, Marktsegmente, Wachstumsraten

Der Preis des Systems wird in der Anlaufphase bei 7.500,- EUR liegen, der Herstellungspreis schätzungsweise bei 2.000,- EUR. Als Kunden kommen Menschen in Frage, die älter als 40 Jahre sind, ein hohes Sicherheitsbedürfnis haben und möglicherweise schon den ersten Herzinfarkt oder eine andere akute Erkrankung hinter sich haben. Da die Menschen immer älter werden, gleichzeitig aber mobil bleiben, und da der allgemeine Wohlstand steigt, nimmt die Neigung zu, für die Absicherung gegen Lebensrisiken immer mehr Geld auszugeben. Da das Guardian-Angel-System  schwere Erkrankungen  verhindern kann, ist für einen Teil der Benutzer eine Finanzierung durch die Krankenkasse möglich.


In der Anfangsphase dürften im Raum XXX-Region etwa 1000 Systeme verkauft werden können, was einem Umsatz von 7,5 Millionen Euro entspricht. In der zweiten Phase werden dann die Herstellungskosten erheblich sinken und unter 500,- EUR liegen. Dadurch wird sich der Markt stark ausweiten. Als Kunde kommt dann praktisch jeder Mensch in Frage.

 

Technische Machbarkeit zu ständig sinkenden Herstellungskosten: Das Guardian Angel-System besteht im Prinzip aus folgenden Komponenten: Einem Pulsoximeter mit Messsonde, einem Handy, einen globalen Positionierungssystem (GPS), einem Mikroprozessor und einem Anrufbeantworter. Alle Komponenten werden von zahlreichen Herstellern zu immer niedrigeren Preisen, in zunehmend miniaturisierter Form und mit zunehmender technischer Perfektion angeboten.

Die Entwicklungskosten eines Prototyps werden schätzungsweise bei 50.000,- EUR liegen. In Produktionsanlagen müssten dann schätzungsweise 150.000,- EUR investiert werden.

Als Wettbewerber kommen in Frage: Die Hersteller der Einzelkomponenten, also Hersteller von Handys, GPS-Systemen und Pulsoximetern. Ferner: Hersteller von "Lawinenpiepsern", "Alten-Notrufgeräten" und automatischen Notrufsystemen in Autos der gehobenen Preisklasse.

 

 

PRODUKTIDEE 

In den letzten Jahren haben Mikroelektronik, Telekommunikation und medizinische Messtechnik ganz erstaunliche Fortschritte gemacht. Deshalb ist heute die Zeit reif, ein Guardian Angel-System zu entwickeln.

Worin besteht der Nutzen für den Kunden? 

Mit zunehmendem Wohlstand und mit dem Fortschreiten der technischen Entwicklung wird das Leben immer leichter und angenehmer. Damit wächst auch der Wunsch, möglichst lange zu leben und gesund zu bleiben.

 

Wenn der Motor eines Autos abgeschaltet wird, kann er jederzeit wieder angeschaltet werden. Das Auto erleidet durch das Abschalten des Motors keinen Schaden. Ganz anders ist es beim Lebensmotor des Menschen, der aus Herz, Blutkreislauf, Lunge und Gehirn besteht. Wenn der Lebensmotor abgeschaltet wird, tritt Totalschaden ein. Dies ist besonders dann tragisch, wenn der Zustand des Körpers und all seiner Organe eigentlich noch ein Weiterleben von 30 oder 50 Jahren gestatten würden, vielleicht sogar noch länger, weil der medizinische Fortschritt immer weitergeht.

Der menschliche Lebensmotor setzt meist nicht sofort aus, sondern die Lebensfunktionen werden allmählich schwächer. Der Pulsschlag sinkt, der Blutdruck fällt ab, der Abstand zwischen den Atemzügen nimmt zu, die Atmung wird flacher, der Sauerstoff-Sättigungsgehalt des Blutes nimmt ab. Dadurch können Herz und Gehirn immer weniger Leistung erbringen und eine Abwärts-Spirale tritt ein, die mit dem Tod endet, wenn nicht rechtzeitig Atmung und Kreislauf wieder "angekurbelt" werden. Deshalb ist es ganz wichtig, dass in einer lebensbedrohlichen Situation möglichst sofort ein Notarzt oder Ersthelfer zur Stelle ist.

 

Der Nutzen eines Systems, das sofort automatisch einen Notarzt herbeiruft, wenn ein Zusammenbruch der Lebensfunktionen droht, ist für jedermann unmittelbar einsehbar.

 

Für einen Benutzer des Guardian Angel-Systems, der über 50 Jahre alt ist, ist die Wahrscheinlichkeit, dass das Guardian Angel-System innerhalb der nächsten 5 Jahre benötigt wird, schätzungsweise 1: 100. Hinzu kommt der Nutzen, den ein GPS-System und ein Handy bieten, die ja auch unabhängig von der Schutzengelfunktion genutzt werden können.

 

Worin besteht die Innovation und wodurch unterscheidet sich das Guardian Angel-System von ähnlichen Produkten? 

Die Innovation der Idee " Guardian Angel-System" besteht darin, dass verschiedene Komponenten, nämlich Handy, Pulsoximeter und GPS-Gerät, die alle schon technisch ausgereift sind und in großer Stückzahl verkauft werden, zu etwas Neuem zusammengebaut werden, das bisher in dieser Form auf dem Markt noch nicht angeboten wird. 

 

Pulsoximeter werden auf den Intensivstationen der Krankenhäuser und von Notärzten eingesetzt. Es gibt auch eine häusliche Anwendung zur Vermeidung des plötzlichen Kindstodes. Aber die Pulsoximeter werden bisher nicht ständig und mobil eingesetzt.

 

"Lawinenpiepser" sind nur auf einen bestimmten Notfall zugeschnitten, überwachen aber nicht die Lebensfunktionen.

 

Die in der Mercedes S-Klasse angebotenen automatischen Notrufgeräte setzen automatisch einen Notruf ab, wenn der Airbag ausgelöst wurde und geben die GPS-Koordinaten durch. Denkbar ist aber, dass der Fahrer noch merkt, dass er bewusstlos wird und das Auto an den Straßenrand lenkt und dann das Bewusstsein verliert. So kann er nachts auf einsamer Landstraße sterben, ohne dass ein Notruf ausgelöst wird. Das System in der S-Klasse verfügt nämlich über kein Pulsoximeter. 

 

Die Alten-Notrufgeräte machen es erforderlich, dass rechtzeitig ein Notrufknopf ausgelöst wird, dessen Betätigung u. U. nicht mehr möglich ist. Auch hier werden nicht die Lebensfunktionen überwacht.

 

Um das Produkt Guardian Angel-System zu entwickeln, wurde von uns bisher noch nichts unternommen. Die Ursache ist, dass wir uns erst seit kurzem damit beschäftigen. Wir besitzen auch keine Patente und Lizenzrechte und auch keine größeren elektronischen oder kaufmännischen Kenntnisse. Ein Mitbegründer besitzt ein naturwissenschaftliches und technisches Grundwissen, kann programmieren und hat langjährige Erfahrungen mit Organisation, Menschenführung, Umgang mit Behörden und der Presse.

Als Team-Mitglieder konnten ein Dipl. Ing. (FH) der Fachrichtung Physik und eine Altenpflegerin zur medizinischen Beratung und zum Marketing gewonnen werden.

 

Um das Guardian Angel-System zu entwickeln, reicht das fachliche und finanzielle Potenzial des im Moment vorhandenen Teams nicht aus. Es müsste zunächst ein einfacher Prototyp hergestellt werden. Wir denken hier an eine Zusammenarbeit mit einer Universität.

 

In Anbetracht der Tatsache, dass die Konkurrenz nicht schläft, wäre es allerdings wohl angebracht, die Entwicklung des Guardian Angel-Systems forciert voranzutreiben, um so dem Standort XXX durch ein 

"Guardian Angel-Projekt " einen entscheidenden Impuls auf dem Weg zur führenden High-Tech-Region in Europa zu geben. Es wäre deshalb wohl sinnvoll, im Raum XXX ansässige Unternehmen (z. B. CCC-Mobilwerke, SSS-Electronics, YYY-Medizintechnik) und staatliche und private Institute zu einer Arbeitsgemeinschaft zusammenzuschließen.

 

Das Produkt aus medizinisch-technischer Sicht
Das Pulsoximeter misst kontinuierlich den Pulsschlag und den Sauerstoffsättigungsgehalt des Blutes (SpO2). Wenn der SpO2 unter 88 % fällt, besteht unmittelbare Lebensgefahr. Ebenfalls ein Alarmzeichen ist das Abfallen des Pulsschlages unter 45 Schläge pro Minute.

Die Messung des Sauerstoffgehaltes geschieht durch Messung der Farbe des Blutes (durch die Haut hindurch mit einer roten Lichtquelle und einer Photozelle). Das Blut ist umso heller, je höher der Sauerstoffgehalt ist. Die Mess-Sonde des Pulsoximeters kann als Fingerring, als Ohrclip, an der Zehe oder evtl. am Handgelenk getragen werden.

Ziel der Entwicklungsarbeiten muss sein, dass die Sonde und die übrigen Geräte möglichst angenehm zu tragen sind und der Kunde möglichst wenig beeinträchtigt wird. Davon wird die Akzeptanz und der Verkaufserfolg des Produkts entscheidend abhängen.

Es sollte angestrebt werden, dass die einzelnen Komponenten der Ausrüstung nicht durch Leitungsdrähte, sondern nach dem Prinzip der Ultraschall-Fernbedienung von Fernsehgeräten miteinander verbunden sind. 
Weitere Geräte zur Überwachung der Lebensfunktionen können sein: Ein Blutdruckmessgerät, ein digitales Fieberthermometer, sowie in seltenen Fällen tragbare EEG- und EKG-Geräte.

 

Das "Hirn der Guardian Angel-Ausrüstung" wäre ein Mikrocomputer.

Er müsste die Messwerte auswerten und zu einer ersten Diagnose gelangen. Er müsste in der Lage sein, über Mikrofon und Lautsprecher mit dem Träger der Guardian Angel-Ausrüstung einen standardisierten Dialog zu führen. Der Dialog könnte im einfachsten Fall so lauten:

Computer: "Sind Sie  wohlauf?”

Träger der Guardian Angel-Ausrüstung: "Nein".

Computer: "Soll ich Hilfe rufen?”

Träger der Guardian Angel-Ausrüstung: "Ja, ich wiederhole: Ja."

Dies würde dazu dienen zu verhindern, dass die Automatik unnötige Fehlalarme auslöst. Sollte der Träger der Guardian Angel-Ausrüstung auf zweimaliges Befragen nicht antworten, würde automatisch ein Hilferuf abgesetzt.

Auch die Lösung des Problems "Fehlalarme" ist ganz entscheidend für den Erfolg des Produktes.

 

Weitere mögliche Modellvarianten
Zur Verwendung in Krankenhäusern:

Ein Gerät zur Intensivüberwachung von Patienten, die nicht auf der Intensivstation liegen.

An Krankenhausbetten gibt es zwar einen Klingelknopf, durch den die Nachtschwester herbeigerufen wird. Aber was ist, wenn man den Knopf nicht mehr betätigen kann oder wenn die Nachtschwester das Klingeln nicht hört? Auf die Zimmernachbarn (falls man überhaupt welche hat) ist meist kein Verlass. 

 

Überlegungen zur Machbarkeit des Guardian Angel-Systems
Das Guardian Angel-System ist nach dem heutigen Stand der Technik mit relativ geringem Kostenaufwand produzierbar. Aber es muss bis zum fertigen und vom Kunden akzeptierten Produkt eine Vielzahl von Detailproblemen gelöst werden (z. B. die fehlerfreie akustische Kommunikation Mensch-Computer auf der Basis von Standard-Dialogen). Um zu einer umfassenden befriedigenden Lösung zu kommen, müsste eine Vielzahl von Menschen auf einem hochinteressanten und zukunftsträchtigen Feld zusammenarbeiten. Die Lösung der  gestellten Probleme hätte weitreichende Konsequenzen für den Standort XXX und auch auf das notärztliche Rettungssystem.

 

MARKT UND WETTBEWERB

 

Ist der Trend our friend?

Das Produkt "Guardian Angel-Ausrüstung" trifft auf die Märkte "Medizin" und "Absicherung der Lebensrisiken". Beide Märkte sind expandierend, weil die Lebenserwartung und die Mobilität der älteren Menschen steigen. Das Sicherheitsbedürfnis ist steigend, weil der Wohlstand wächst, und das Sicherheitsbewusstsein (bzw. Unsicherheitsgefühl) durch die Medien gesteigert wird.

 

Was ist für den Verkaufserfolg wichtig?

 

Zunächst die technische Qualität des Produkts. Die Guardian Angel-Ausrüstung darf den Träger nicht einengen, belästigen oder behindern. Sie darf ihn nicht durch Fehlalarme verärgern, aber sie muss im Notfall auch zuverlässig funktionieren.

 

Außerdem sehr wichtig ist die PR-Arbeit. Da das Produkt neu ist und von allgemeinem Interesse, ist es relativ leicht, die Medien zur Berichterstattung zu bewegen. Aus meiner Erfahrung heraus würde ich sagen, dass man durch Events und durch Kontakt zu den Journalisten weit mehr (und kostenlose!) Berichterstattung über das Produkt erhalten kann als durch Anzeigenkampagnen oder Flugblattaktionen. Ein in seiner Breitenwirkung und Preisgünstigkeit oft unterschätztes Werbemittel ist das Plakat.

 

Marktsegmentierung

Prinzipiell kommt jeder Mensch als Kunde in Frage, der den Kaufpreis aufbringen kann und der bereit ist, kleinere Behinderungen im Interesse seiner Sicherheit auf sich zu nehmen. Der zunächst hohe Kaufpreis von etwa 7.500,- EUR wird den Kundenkreis zunächst stark einschränken. Dadurch kann die Schutzengelausrüstung zum Statussymbol werden.

Mit zunehmender Stückzahl und mit Fortschreiten der Technik wird das Guardian Angel-System immer billiger und leistungsfähiger werden. In 10 Jahren kann es ein Massenprodukt sein, das für weniger als 1.500,- EUR erhältlich sein wird. Entsprechend groß wird der Markt sein, und der Produzent, der eine marktbeherrschende Stellung hat, wird ein Großunternehmen sein.

Solange das Guardian Angel-System noch relativ teuer ist, kommen als Kunden vor allem Personen in Frage, auf welche die folgenden Merkmale zutreffen:


- Sie sind über 40 Jahre alt


- Ihre Gesundheit ist angegriffen (Herzinfarkt, Kreislaufprobleme)


- Sie nehmen oder nahmen im Berufsleben eine wichtige Position ein

 
- Sie sind sicherheitsbewusst


- Sie sind beruflich viel mit dem Auto unterwegs


- Sie waren in den letzten fünf Jahren öfters im Krankenhaus


- Sie leiden an Schlafapnoe


- Sie leiden an zu hohem Blutdruck


- Sie leiden an Schwindel und Ohnmachtsanfällen

Da das Guardian Angel-System zunächst durch Direktmarketing vertrieben werden soll, ist es zweckmäßig, sich auf den Großraum XXX und die wohlhabenden Stadtviertel zu konzentrieren.

Wenn der Produktpreis dann deutlich sinkt, wird man sich beim Verkauf auf Personen konzentrieren, die sowohl ein hohes gesundheitliches Gefährdungspotenzial wie auch ein hohes Sicherheitsbedürfnis haben.

Räumlich wird man dann den Verkauf in die benachbarten Regionen ausweiten.

In der Anfangsphase sind im Raum XXX schätzungsweise 1.000 Systeme verkaufbar, mit sinkendem Preis ist es denkbar, dass in fünf Jahren jeder tausendste Mitbürger ein Guardian Angel-System besitzt. Es wären dann also 80.000 Systeme zu verkaufen. Da mit wachsendem Erfolg die Konkurrenz immer härter werden wird, wäre ein Marktanteil von 10 % oder 8.000 Systemen wohl realistisch. Wenn pro System ein durchschnittlicher Gewinn von 5.000,- EUR zu erzielen wäre, könnten also in den ersten 5 Jahren 8 Millionen Euro verdient werden.

Wer könnte als Konkurrent auftreten?

1. Die Hersteller von Autos der gehoben Preisklasse


Sie bieten ihren Kunden bereits ein automatisches Notrufsystem mit GPS-Positionsangabe. Sie haben den Vorteil, dass ihr Kundenstamm mit dem potenziellen Kundenstamm des Guardian Angel-Systems identisch ist. Sie haben auch bereits ein gut gehendes Betriebs- und Service-System.

2. Die Hersteller von GPS-Systemen


Für sie als Hersteller der aufwendigsten Komponente wäre es technisch machbar, an das GPS-System ein Handy und ein Pulsoximeter anzuhängen.

3. Die Hersteller von Pulsoximetern und die Hersteller von Handys

4. Die Hersteller von "Lawinenpiepsern"

All diese potenziellen Konkurrenten hätten gegenüber mir und meinem jetzigen Gründungsteam einen gewaltigen Vorsprung an finanziellen und personellen Ressourcen und an elektronischem und kaufmännischem Know-how. Deswegen besteht für die Verwirklichung meines Businessplanes nur mit staatlicher und privater Förderung eine Erfolgsaussicht. Hilfreich ist die Tatsache, dass es vielen und bedeutenden Menschen das Leben retten kann.

Aufgabe b)
Diskutieren Sie mit Ihren KollegInnen über Ihre Ergebnisse.

Lösungsimpulse

zu Arbeitsblatt 2

Aufgabe a)

Deckungsbeitrag = Erlös – variable Kosten = 9.000 € – 5.000 € = 4.000 €

Break-Even-Point = Fixkosten pro Periode/(Deckungsbeitrag) =  10.000.000 €/4.000 € =
                                 = 2.500 Stück

Aufgabe b)

Break-Even-Point = Fixkosten pro Periode/(Verkaufserlös – variable Kosten) =

                             = 7.000.000 €/ (150 € – 80 €) = 100.000 Stück

Mindestdeckungsbeitrag = Fixkosten/geschätzte Stück = 7.000.000 €/200.000 Stck.= 35,- €

Preisuntergrenze = variable Kosten + Mindestdeckungsbeitrag = 80 € + 35  € = 115,- €

Aufgabe c)

Dies hängt vom Fixkostenanteil an den Gesamtkosten und auch vom Deckungsbeitrag ab.

Um den Break-Even-Point zu erreichen gilt:

Je höher die Fixkosten, desto größer muss der Umsatz sein.

Je höher der Deckungsbeitrag, desto geringer muss der Umsatz sein.

Natürlich auch umgekehrt.

III. Anhang

PowerPoint-Präsentation:

Folie 1 (farbig, DinA4): Mikro- und Makroumfeld

Folie 2 (farbig, DinA4): Betrieb und Umfeld 

Folie 3 (farbig, DinA4): Wer sind die Interessenspartner des
Unternehmens? 

Folie 4 (farbig, DinA4): Das Unternehmen als Gleichgewicht von 
Real- und Nominalströmen 

Folie 5 (farbig, DinA4): Der Business Plan 

Folie 6 (farbig, DinA4): Der Break-Even-Point

Folie 7 (farbig, DinA4): Von der Idee zum Business Plan 

Folie 8 (farbig, DinA4): Machen Sie sich Gedanken:
Chancen und Risken...
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hier gilt: Gesamterlös = Gesamtkosten;    oder:   Gewinn = Null
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