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Unterrichtsreihe BWL

Praxisbeispiel Cybertext – Von der Idee zum Unternehmensstart. 
Der Businessplan eines Ein-Personen-Unternehmens

Oliver Göstl

I. Informationen für LehrerInnen

Einige Informationen zu dieser Einheit

Fast 80 % der Neugründungen sind nicht protokollierte Einzelunternehmen. Ein Großteil davon startet als Ein-Personen-Unternehmen ohne zusätzliche Mitarbeiter. In Deutschland werden Gründungen dieser Art populär auch als „Ich-AG“ bezeichnet. Die GründerInnen sind oftmals jung. 2001 waren 25,4 % der start-ups jünger als 30 Jahre. In vielen Branchen (z. B. IT-Branche) sind klassische Angestelltenverhältnisse eher die Ausnahme als die Regel. Dieser Entwicklung muss auch die Schule Rechnung tragen. Wie ein Bewerbungsschreiben muss auch ein Businessplan schlüssig und nachvollziehbar aufgebaut sein.

Das Praxisbeispiel Cybertext zeigt den Aufbau eines einfachen Businessplans. Der Businessplan wird anhand eines real existierenden Ein-Personen-Unternehmens durchschritten. Als didaktische Methode wird auf das Fallbeispiel zurückgegriffen.  

Sie finden in dieser Einheit

	Folien
	Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 1-2): 0. Einführung

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 3-4): 1. Vorstellung Unternehmen und Person 

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 5-7): 2. Rechtsform Gewerberecht

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 8-10): 3. Wettbewerbsanalyse

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 11-25): 4. Marketingplan 

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 26-28): 5. Organisation

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 29-37): 6. Kalkulation 

Foliensatz: (farbig, DinA4, Folien 38-39): 7. Meilensteinliste

 

	Arbeitsblätter
	Arbeitsblätter A & B: Rechtsform und Gewerberecht (S. 28)
Arbeitsblätter A & B: Wettbewerbsanalyse (S. 47)
Zusatzblätter A & B: Wettbewerbsanalyse Branche Webdesign (S. 42)
Arbeitsblätter A, B, C & D: Marketingplan (S. 59)
Arbeitsblatt A & B: Organisation (S. 90)
Arbeitsblatt A & B: Kalkulation (S. 98)
Excel-Datei: Kalkulationsblatt Cybertext


	Infoblätter
	Informationsblatt 0: Gründerland Österreich (S. 14)
Informationsblatt 1: Vorstellung Cybertext (S. 20)
Informationsblatt 2: Unternehmensform, Gewerberecht, Standort (S. 30)
Informationsblatt 3: Wettbewerbsanalyse (S. 49)
Informationsblatt 4: Marketingplan (S. 70)
Informationsblatt 5: Organisation (S. 93)
Informationsblatt 6: Kalkulation (S. 110)
Informationsblatt 7: Meilensteinliste (S. 124)

	Grafiken & Unterlagen
	pdf-Datei: freie Gewerbe: Liste der freien Gewerbe in Österreich
Grafik: Selbständigenquote (Quelle: www.wko.at)
Grafik: Neugründungen 2002 (Quelle: www.wko.at)


1. Einleitende Überlegungen/Einführung ins Thema

Im Fallbeispiel wird ein Businessplan anhand eines real existierenden Unternehmens vorgestellt und bearbeitet. Die Struktur des Businessplans wurde aus der beraterischen Praxis des Autors entwickelt. Sie wird daher in einer ähnlichen Form im Rahmen der Beratung zur Unternehmensgründung eingesetzt.

Schlechte Vorbereitung führt oftmals zu Fehleinschätzungen: Vermeintlich hohe Umsätze und unterschätzte Kosten wecken übertriebene Gewinnerwartungen. Durch ineffiziente Werbemaßnahmen verpuffen die ohnehin schmalen Marketingbudgets relativ wirkungslos. Mancher guten Idee macht der Gesetzgeber einen Strich durch die Rechnung: Gründungsideen scheitern oder verzögern sich durch rechtliche Einschränkungen oder lange Wartezeiten und Instanzenwege durch den Behördendschungel.

Ein gutes Konzept macht auf Chancen und Risiken aufmerksam, beleuchtet die Marktsituation und zeigt eigene Stärken und Schwächen auf. 

Das Fallbeispiel ist ein anschauliches „Trockentraining“ für den Umgang mit dem Instrument Businessplan.

Der hier verwendete Businessplan besteht aus 7 Bausteinen. Didaktisch haben Sie als Lehrerin die Möglichkeit, bei jedem Baustein zwischen einer einfachen, raschen Variante und einer komplexen, zeitintensiveren Variante zu wählen. Sie können die einfache und komplexe Variante auch mischen. Dies ermöglicht es Ihnen Schwerpunkte zu setzen. 

2. Lehrziele

1. Instrument Businessplan: einen einfachen Businessplan lesen, interpretieren und bearbeiten 
können.
Der Schwerpunkt liegt in den Bereichen Wettbewerbsanalyse, Marketingplan, Kalkulation.

2. Rechtliche Grundlagen: Unternehmensform, Gewerberecht, Grundzüge der Steuer- und Sozialversicherungssystematik für Selbständige.

3. Unternehmensgründung in Österreich: Überblick über das „Gründerland Österreich“, Zahlen und Fakten.

4. Chancen und Risiken einer Gründung: Wie viele Unternehmen scheitern? Selbständigkeit als 
Alternative zum Dienstverhältnis. Gefahr der Scheinselbständigkeit.

5. BWL: Betriebswirtschaftliches Wissen soll anhand des Fallbeispiels praxisnah angewendet werden.

6. Teamarbeit fördern: Arbeiten in einem stabilen Team über den gesamten Zeitraum des Fall​beispiels.

7. Internet: Einfache Rechercheaufgaben im Internet selbst bewerkstelligen (nur komplexe Variante).

3. Planungsvorschlag für die Gestaltung der Unterrichtseinheit

komplexe Variante

	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/
Min.

	

	0
	Einführung

Schätzspiel:
Fragen werden auf Overhead projiziert. Es gibt 4 Antwortmöglichkeiten. Jede Ecke des Klassenzimmers wird als Antwortmöglichkeit definiert. Jede Schülerin soll sich in jene Ecke stellen, deren Antwort sie wählt.

Die Lösung wird im Plenum durchgesprochen. Die Anzahl der richtigen Antworten 
wird in Prozent auf der Folie dokumentiert.

evtl. noch zusätzliche Informationen auf Folie bringen.
	Kl
	20

	1
	Vorstellung des Unternehmens und der Person

Austeilen und lesen des Einführungstextes

Einteilen der Gruppen, Erläuterung des Fallbeispiels
	EA

Kl
	10

	2
	Rechtsform und Gewerberecht

Arbeitsblatt austeilen

Vortragssequenz Rechtsformen

Fragen aus Arbeitsblatt bearbeiten

Antworten auf Tafel sammeln

Gewerberecht: Ablauf wie bei Rechtsformen
	L

P

Kl.

L, P, Kl
	40

	3
	Wettbewerbsanalyse

Vortragssequenz Wettbewerbsanalyse 

Recherche über den Bereich neue Konkurrenz

Vergleich der Ergebnisse

Beurteilen der Wettbewerbssituation anhand der Infoblätter

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse 
	L

Gr

Kl

Gr

Kl
	60

	4
	Marketing

Vortragssequenz Marketing

Übungen Zielgruppen

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse

Übungen zu USP

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse

Übungen Marketingplan

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse
	L

Gr

Kl

Gr

Kl

GR

Kl
	95

	5
	Organisation

Vortragssequenz Organisation 

Übung Organisation

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse
	L

Gr

Kl
	25

	6
	Kalkulation

Vortragssequenz Kalkulation 

Übung 1 Kalkulation

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse

Szenarien 1,2,3

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse zu Szenarien 1,2,3
	L

Gr

Kl

Gr

Kl
	90

	7
	Meilensteinliste

Kurze Vorstellung der Meilensteinliste
	L
	10


einfache Variante

	Schritt
	Aktivität
	Sozialform
	Zeit/Min.

	

	0
	Einführung

Schätzspiel:
Fragen werden auf Overhead projiziert. Es gibt 4 Antwortmöglichkeiten. Jede Ecke des Klassenzimmers wird als Antwortmöglichkeit definiert. Jede Schülerin soll sich in jene Ecke stellen, deren Antwort sie wählt.

Die Lösung wird im Plenum durchgesprochen. Die Anzahl der richtigen Antworten wird in Prozent auf der Folie dokumentiert.

Evtl. noch zusätzliche Informationen auf Folie bringen.
	Kl
	20


	1
	Vorstellung des Unternehmens und der Person

Austeilen und lesen des Einführungstextes

Einteilen der Gruppen, Erläuterung des Fallbeispiels
	EA

Kl
	10

	2
	Rechtsform und Gewerberecht

Arbeitsblatt austeilen

Vortragssequenz Rechtsformen

Fragen aus Arbeitsblatt bearbeiten

Antworten auf Tafel sammeln

Vortragssequenz Gewerberecht
	L

P

Kl

L
	20

	3
	Wettbewerbsanalyse

Vortragssequenz Wettbewerbsanalyse 

Beurteilen der Wettbewerbssituation anhand der Infoblätter

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse 
	L

Gr

Kl
	50

	4
	Marketing

Vortragssequenz Marketing

Übungen Zielgruppen

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse

Übungen Marketingplan

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse
	L

Gr

Kl

Gr

Kl
	50

	5
	Organisation

Vortragssequenz Organisation 

Übung Organisation

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse
	L

Gr

Kl
	20

	6
	Kalkulation

Vortragssequenz Kalkulation 

Übung Kalkulation

Vergleich und Diskussion der Ergebnisse
	L

Gr

Kl
	70

	7
	Meilensteinliste

Kurze Vorstellung der Meilensteinliste
	L
	10


Ergänzende Anmerkungen zum Planungsschema

Die komplexe Variante beinhaltet eine Vielzahl von Problemstellungen. Sie ist variantenreicher als ihr einfaches Pendant. Manche Recherchen finden außerhalb des Unterrichts statt, für andere Bausteine ist  ein Computer notwendig.

Die einfache Variante ist erheblich abgespeckt. Alle Übungen sind mit den vorgegebenen Materialien im Unterricht lösbar. Es ist auch kein PC für die Kalkulation notwendig.

In beiden Varianten versetzen sich die Schülerinnen während des gesamten Fallbeispiels in die Situa​tion einer Beraterin, die der Gründerin unterstützend zur Seite steht.

Jedes Themenfeld wird in 3 Schritten durchwandert:

1. Informationsinput durch Vortragssequenz.

2. Bearbeiten der Beispiele und Übungen in einer stabilen 4er-Gruppe. Die Gruppe bleibt über das ganze Fallbeispiel hinweg bestehen.

3. Vergleich und Reflexion der Ergebnisse im Plenum. Wie im wirklichen Leben gibt es auch hier keine eindeutig richtigen Lösungen sondern immer Spielräume. Diskussionen sind dabei durchaus erwünscht.

Die Methodik ist das stabile Element. Sie bleibt im Kern unverändert und bildet somit einen roten 
Faden durch das gesamte Fallbeispiel. Die Inhalte sind das dynamische Element. Sie wechseln ständig und es werden laufend neue Eindrücke, Informationen und Erfahrungen gesammelt.

Natürlich können Sie einfache und komplexe Variante vermischen und beispielsweise die Bausteine 
2 - 4 in der einfachen und 5 - 6 in der komplexen Variante durchführen. Sie sollten jedoch keinen 
Bereich komplett weglassen, da die Bausteine aufeinander aufbauen. 

4. Empfohlene Literatur und Internetadressen

Buchinger, S.:  Gründerland Österreich, Wien 2002

Porter, M.: Wettbewerbsstrategie: Methoden zur Analyse von Branchen und Konkurrenten, New 
York 1999

Kotler, P., Armstrong, G.: Marketing - eine Einführung, Wien 1987

Levinson, J. C.: Das Guerilla Marketing Handbuch, New York 1994

Schneider, W.: Betriebliches Rechungswesen für Einsteiger, Wien 1999

Auswahl interessanter Internetadressen:
www.bmwa.gv.at -BM f. Wirtschaft und Arbeit

www.wko.at -Wirtschaftskammer Österreich

www.ubit.at -Fachgruppe der Unternehmensberater und Informationstechnologen

www.gruenderservice.at -Informationsplattform für Unternehmensgründung

www.wien.gv.at - Website der Stadt Wien

www.help.gv.at - Amtshelfer im Internet

Unterrichtsmaterialien

Modul 0 –  
Einführung
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Lösungsvorschläge





Lehrerinformation: 0. Einführung

Einführung: Anmerkung zum Ablauf - komplexe und einfache Variante

Der Ablauf ist ähnlich wie bei einer Quizsendung:

· Folien 1 und 2 auf OH-Projektor auflegen. Die Fragen Schritt für Schritt durchlaufen.

· Zu jeder Frage gibt es 4 Antwortmöglichkeiten. 

· Der Klassenraum wird in 4 Bereiche (z. B. Ecken der Klasse) eingeteilt. Jeder Bereich stellt 
eine Antwortmöglichkeit dar. 

· Die Schülerinnen sollen sich in jenen Bereich der Klasse stellen, in dem sie die richtige Antwort vermuten.

· Die Lehrerin präsentiert die richtige Lösung und schreibt die Anzahl der richtigen Antworten als Prozentwert auf Folie (wasserlöslichen Stift verwenden).

· Die letzte Frage spannt den Bogen zum Businessplan: 83 % der Unternehmen bestehen nach 3 Jahren noch. Sie waren also erfolgreich und haben gute Entscheidungen getroffen. Wie viele richtige Antworten hat die Klasse gegeben? Wie gut sind die Schülerinnen auf das Gründerland Österreich vorbereitet? Vergleich mit den Ergebnissen der richtigen Antworten.

· Anschließend können Sie auch das Informationsblatt 0: Gründerland Österreich (S. 8) 
verteilen.

Informationsblatt 0: Gründerland Österreich

Zahlen und Fakten zur Unternehmensgründung in Österreich

Daten und Fakten zur Unternehmensgründung in Österreich

· Anzahl der Gründungen:
2001 wurden ca. 26.000 Unternehmen gegründet. Im Jahr 2002 sogar ca. 27.700 Unternehmen 

· Frauenanteil:
ca. 1/3 der neuen Unternehmen wurden von Frauen gegründet

· Rechtsform:
79 % der Neugründungen sind Einzelunternehmen
12 % GmbHs
7,6 % eingetragene Erwerbsgesellschaften (OEG, KEG, GmbH & Co KEG)
Die restlichen Unternehmensformen (GmbR, OHG, KG, AG, etc.) spielen bei der Gründung eine untergeordnete Rolle.

· Selbständigenquote:
Gemessen an unselbständig Erwerbstätigen verfügt Österreich über eine Selbständigenquote (inkl. Landwirtschaft)  von 12,8 %
zum Vergleich: Deutschland: 10 %
Frankreich: 10,8 %
Großbritannien: 11,7 %
Portugal: 27,4 %

· Altersstruktur
35,5 % sind jünger als 30 Jahre
37,6 % der Gründer sind zwischen 30 und 40 Jahre alt
19,4 % zwischen 40 und 50 Jahre
Immerhin noch 7,7 % über 50

· Hauptmotive für die Gründung: 
Gelegenheit/Chance, 
Unabhängigkeit, 
Leistungswille, Vermögensbildung, 
Selbstverwirklichung

· Größte Fehler einer Gründung: 
Fehlplanung, mangelnde Kapitalausstattung, 
Hohe Marketingkosten, 
Informationsdefizite, Expansionsrausch
Daten und Fakten zur IT-Branche

· Mitgliederzahlen:
Im Jahr 2002 gab es 24.145 WK-Mitglieder im Bereich Informationstechnologie/Datenverarbeitung.

· Anteil der IT-Branche:
16 % der Neugründungen finden in der IT-Branche statt.

· Zuwachsraten:
Die jährlichen Zuwachsraten an Mitgliederzahlen betrug in den letzten 5 Jahren zwischen 
10 und 25 %.

· Kleine Unternehmen:
Ca. 70 % der Unternehmen sind Soloentrepreneure. Sie haben keine Mitgesellschafter und keine Mitarbeiter sondern arbeiten allein.

· Technologie: 
Bei Neugründungen dominieren 
Internet-start-ups mit 57 %
Softwareentwicklung 29 %
Kommunikation 14 %

· Überdurchschnittliches Ausbildungsniveau: 
75 % der UnternehmerInnen haben Matura oder Studienabschluss

Aktuelle Informationen aus dem Internet:

www.bmwa.gv.at -BM f. Wirtschaft und Arbeit

www.wko.at -Wirtschaftskammer Österreich

www.ubit.at -Fachgruppe der Unternehmensberater und Informationstechnologen

Lösungsvorschlag 0: Einführung

Wie viele Unternehmen wurden im Jahr 2002 gegründet?
Es waren ca. 27.700 Unternehmen. Dadurch werden jährlich rund 60.000 neue Jobs geschaffen.

Wie hoch ist der Frauenanteil unter den Neugründern?
Der Frauenanteil beträgt rund 33 % also ca. 1 Drittel der Neugründungen. Bedenkt man, dass die 
Hälfte der Bevölkerung Frauen sind, so gibt es noch einiges aufzuholen.

Wie viel % der Neugründungen sind Einzelunternehmen?
Fast 79 % der Neugründungen waren 2001 Einzelunternehmen, 12 % GmbHs und 7,6 % eingetragene Erwerbsgesellschaften (OEG, KEG, GmbH&Co KEG). 

Wie viel % der Neugründungen finden in der IT-Branche statt?
Rund 16 % der Gründungen fanden im Jahr 2000 in der IT-Branche statt. 

Wie viel % der Unternehmen bestehen 3 Jahre nach Gründung immer noch?

Rund 83 % der Unternehmen bestehen 3 Jahre nach ihrer Gründung immer noch. Nach 5 Jahren liegt die Bestehensquote bei 70%. Damit ist Österreich international auf Platz 1.

Unterrichtsmaterialien

Modul 1 – 
Vorstellung 
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Lehrerinformation: 1. Vorstellung Unternehmen und Person

Anmerkung zum Ablauf - komplexe & einfache Variante

· Blatt Cybertext austeilen und durchlesen lassen.

· Besprechen Sie die Zielsetzungen des Fallbeispiels anhand der Folien (3-4) und bilden Sie 4er Gruppen. 
Diese Gruppen bleiben während des gesamten Fallbeispiels bestehen! 

Informationsblatt 1 :Cybertext

Vorstellung der Person und des Unternehmens 

1. Persönliches

Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

Eigentlich sollte an dieser Stelle eine förmliche Vorstellung meines Unternehmens stehen. Aber – es geht ja ums Internet - und da ist alles ein bisschen anders. 

„Mein Gott, so ein langweiliger Schwachsinn“, denken Sie möglicherweise ab und zu beim Lesen der zahllosen unangemessenen Texte im Web. Fast allen Web-Usern passiert das, auch mir. Genauer 
gesagt, passierte es und zwar im letzten Jahr des alten Jahrtausends, 1999. „Kurz und bündig“, dachte ich „müsste ein Cybertext sein und trotzdem lebendig und elegant.“ 

Also hieß es Ärmeln aufkrempeln und die Schulbank drücken. Mit meinen 38 Jahren besuchte ich 
Seminare und weiterführende Kurse. Einen für HTML, einen für fortgeschrittenes HTML, einen für JavaScript, vom ECDL (Europäischer Computerführerschein) ganz zu schweigen. 

Die Idee: Cybertext 

Im Februar 2001 war es dann so weit: Ich gründete cybertext.at  und nannte es, mangels eines besseren Begriffs, ein Text-Service für das Internet. Heute gibt es einen Fachbegriff dafür: Web-Content. Wettbewerbe im Internet werden ausgeschrieben und neben dem Design auch der Content in einer eigenen Kategorie prämiert. Qualität setzt sich durch. Willkommen im neuen Jahrtausend. 

Dazwischen lag ein langer Weg. Glücklicherweise konnte ich  gleich zu Beginn meiner Geschäftstätigkeit wichtige Kunden gewinnen, die mir bis heute treu geblieben sind. So konnte ich nicht nur das Wichtigste tun, was eine Geschäftsfrau zu tun hat, nämlich die Rechnungen zu bezahlen. Ich konnte auch die nötige Hard- und Software erwerben, um meinen 1-Frau-Betrieb effizienter zu gestalten. Ein kleines Büro stand mir von Anfang an zur Verfügung. 

Natürlich war es mit den Kursen allein nicht getan. Fachliteratur war zu lesen und kaum dachte ich, dass ich jetzt endlich alles wüsste, tauchten neue Fragen auf und neue Antworten waren zu finden. Ein Netzwerk von Partnern formierte sich.

Als ich ungefähr in Ihrem Alter war, lieber Leser, besuchte ich eine Fremdenverkehrsschule und hatte ein Praktikum in einem Hotel zu absolvieren. Während ich in der Küche Käse rieb, äußerte ich 
meinem Vorgesetzten gegenüber, dass ich in Zukunft mein Geld mit Schreiben verdienen wolle. „Nicht genügend“, hieß es. „Das Mädel hat Flausen im Kopf.“

Die schlechte Note folgte auf dem Fuß. Heute leiste ich meinen Beitrag zum allgemeinen Wohl, indem ich Prospekte und Websites, u. a. auch im Bereich Fremdenverkehrswerbung, herstelle.

Prospekte und Websites - Text für Print & Web 

„Wenn Sie schon recherchieren und schreiben, dann bitte gleich  für die Website, den Prospekt und einen PR-Artikel in der Zeitung“, meinen Kunden, die auf Kostensenkung und effiziente Arbeit Wert legen. Der Markt verlangt, Texte medienübergreifend zu konzipieren. Auch macht es Sinn, die Produktion gleich mit anzubieten und Sub-Aufträge zu vergeben, denn so wird der Mitbewerb vom Kunden ferngehalten. Also hat sich Cybertext.at mit der Zeit an den Markt angepasst und bietet Konzept, Text - Design und Produktion für Web & Print. Die Details meines Business finden Sie auf www.cybertext.at und im anschließenden Marketing-Plan. 

Nur eines noch, lieber junger Leser, möchte ich Ihnen mit auf  den Weg geben: Wenn Sie eine Vision haben, wenn Sie einen Ruf hören, folgen Sie ihm. Er kann Ihr Kapital werden. Und tun Sie, was zu tun ist.

Mit freundlichem Gruß 
Ulrike Schütz

2. Zur Person

	Persönliche Daten:

	Name:
	Ulrike Schütz

	Adresse:
	Am alten Markt 23, A-2325 Himberg

	Geburtsdatum:
	03.05.62

	Staatsbürgerschaft:
	A

	Internet:
	www.cybertext.at


	Ausbildung und Beruf:

	Ausbildung
	Tourismusschule, Abschlussprüfung 1979;

Degree der London Chamber of Commerce: English for Commerce, Second Level Single Subjects, Berlitz, Abschluss 1988;

“EDV und Internet”, Fa. Mentor, Abschluss 2000;

ECDL, Abschluss 2000;

abgeschlossene Kurse:

“Publizieren im WWW für Fortgeschrittene“, Siemens, 2001;

JavaScript Grundlagen, Fa. Com (Siemens), 2001.

	Berufliche Tätigkeit bisher:
(bitte mit Zeitangaben)
	Reisen in englischsprachige Länder;

Kaufm. Angest. diverser Firmen – gleichzeitig Englisch-Studium bei Berlitz;

Customer Service Manager;

Kindererziehungszeit;

Assistentin der Geschäftsleitung.


3. Das Unternehmen


[image: image1.png]



Die Geschäftsidee:

Gute Produkte brauchen gute Werbung. 

Medienübergreifend — Web & Print — bietet Cybertext Konzept, Inhalt und Produktion. Das spart Zeit und Kosten.

Die bessere Dramaturgie gewinnt. Das steigert Ihre Umsätze.

Sichern Sie sich Ihren Vorsprung. Viele Unternehmen kennen bereits den Wert eines inhaltlich professionell gestalteten Auftrittes.

Welcome on Board.

Der Inhalt macht den Unterschied.
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4. Das Fallbeispiel Cybertext

Die Firma Cybertext ist ein real existierendes Unternehmen. Das gesamte Fallbeispiel orientiert sich an den tatsächlichen Gegebenheiten.

Ausgangssituation:

Sie sind Beraterinnen für Unternehmensgründung eines Beratungsunternehmens.

Die Firma Cybertext befindet sich noch in der Gründungsphase. Frau Schütz kontaktiert Sie zur 
Unterstützung Ihrer Gründungsidee.

Ziel des Beratungsprozesses ist ein fertiges Unternehmenskonzept. Dabei werden folgende Punkte 
behandelt:

1. Vorstellung der Person & der Firma (bereits erledigt)

2. Rechtsform, Gewerberecht & Standort

3. Wettbewerbsanalyse

4. Marketingplan

5. Organisation

6. Kalkulation

7. Meilensteinliste

· Bilden Sie ein Team aus 4 Personen. Das Team bleibt über die gesamte Fallstudie bestehen.



Unterrichtsmaterialien

Modul 2 – 
Rechtsform, 
Gewerberecht & Standort

Lehrerinformation, Arbeitsblätter, 
Informationsblätter, Lösungsvorschläge


Lehrerinformation: 2. Rechtsform, Gewerberecht & Standort 

1. Anmerkung zum Ablauf - komplexe Variante

· Das Arbeitsblatt A (S. 17) wird ausgeteilt. Das Arbeitsblatt A wirft Fragen auf, die von den Schülerinnen noch nicht beantwortet werden können. Die dafür notwendigen Informa​tionen liefern kurze Vortragssequenzen sowie das Informationsblatt 2 (S. 19-25).

· Grundsätzlich werden die Rechtsformen in den berufsbildenden höheren Schulen relativ 
genau durchgenommen. Die Rechtsformen brauchen daher nur kurz anhand der Folie 5 
wiederholt werden. Das Informationsblatt wird ausgeteilt. An der AHS kann dieser Punkt etwas ausführlicher behandelt werden.

· Die Gruppen bearbeiten Arbeitsblatt A. Die Antworten werden im Plenum abgefragt und diskutiert und können auf der Tafel stichwortartig dokumentiert werden.

· Vortragssequenz zum Thema Gewerberecht Folie 6. Austeilen der Liste der reglementieten und freien Gewerbe. (1 Exemplar/Gruppe). Sie können Exemplare der Liste der freien 
Gewerbe auch beim Ministerium für Wirtschaft und Arbeit kostenfrei bestellen (www.bmwa.gv.at).

· Die Gruppen bearbeiten Arbeitsblatt B (S. 18). Die Antworten werden im Plenum abgefragt und können auf der Tafel stichwortartig dokumentiert werden.

· Der Firmenstandort spielt in diesem Fallbeispiel eine untergeordnete Rolle. Standortfragen können anhand der Folie 7 und des Infoblattes kurz erläutert werden.

2. Anmerkung zum Ablauf - einfache Variante

· Das Arbeitsblatt A (S. 17) wird ausgeteilt. Das Arbeitsblatt wirft Fragen auf, die von den Schülerinnen noch nicht beantwortet werden können. Die dafür notwendigen Informa​tionen liefern kurze Vortragssequenzen sowie das Informationsblatt 2 (S. 19-25).

· Grundsätzlich werden die Rechtsformen in den berufsbildenden höheren Schulen relativ 
genau durchgenommen. Die Rechtsformen brauchen daher nur kurz anhand der Folie 5 
wiederholt werden. Das Informationsblatt wird ausgeteilt. An der AHS kann dieser Punkt etwas ausführlicher behandelt werden.

· Die Gruppen bearbeiten Arbeitsblatt A. Die Antworten werden im Plenum abgefragt und diskutiert und können auf der Tafel stichwortartig dokumentiert werden.

· Vortragssequenz zum Thema Gewerberecht. Folie 6.

· Klären Sie kurz die Klasse über die gewerberechtliche Situation der Fa. Cybertext auf: Frau Schütz besitzt einen Gewerbeschein für EDV-Dienstleistung (freies Gewerbe).

Arbeitsblatt A: Rechtsform, Gewerberecht & Standort 

Die Firma Cybertext benötigt natürlich auch eine rechtliche Grundlage, also eine dem Unternehmensumfang ent​sprechende Rechtsform und eine Gewerbeberechtigung.

· Frau Schütz fragt Sie um Ihren Rat. Versuchen Sie in Ihrem Team folgende Fragen zu beantworten:

Frau Schütz startet Ihr Unternehmen alleine, ohne Mitarbeiter oder Mitgesellschafter. Der Umfang des Unternehmens ist so geplant, dass alle Aufträge alleine abgewickelt werden können.

Welche Rechtsformen kommen für diese Gründungsidee grundsätzlich in Frage?

Welche Rechtsform würden Sie empfehlen?

Frau Schütz hat von einem bekannten Unternehmer den Tipp bekommen, dass es besser wäre gleich eine GmbH zu gründen, da Sie damit nicht persönlich haftet.

Wie beurteilen Sie diesen Ratschlag? Welche Argumente sprechen für bzw. gegen eine GmbH Lösung?

Arbeitsblatt B: Rechtsform, Gewerberecht & Standort

Die Firma Cybertext benötigt natürlich auch eine rechtliche Grundlage, also  eine dem Unternehmensumfang ent​sprechende, Rechtsform und eine Gewerbeberechtigung.

· Frau Schütz fragt Sie um Ihren Rat. Versuchen Sie in Ihrem Team folgende Fragen zu beantworten.
· Berücksichtigen Sie die Gründungsidee von Frau Schütz.

· Nützen Sie dabei die Liste der reglementierten Gewerbe, sowie die Liste der freien Gewerbe.

Wird die Gründungsidee eher in ein freies oder reglementiertes Gewerbe fallen?

Welche Gewerbescheine würden Sie der Firma Cybertext empfehlen?

Informationsblatt 2: Unternehmensformen, 
Gewerberecht & Standort

1. Unternehmensformen

Für Einzelpersonen, die ein Unternehmen gründen wollen, ist das Einzelunternehmen die einfachste und häufigste Form.

Auch kleine Personengesellschaften (OEG, KEG) werden kurz vorgestellt.

Die GmbH ist eher für größere Unternehmen ratsam. Allerdings kann beispielsweise aus Haftungsgründen (z. B. Baumeister, Installateure, Vermögensberater tragen ein hohes Gewährleistungsrisiko für ihre Kunden) auch für kleine Unternehmen die Gründung einer Kapitalgesellschaft sinnvoll sein.

Das Einzelunternehmen

	Anzahl der Personen
	nur ein/e InhaberIn

	notwendiges Grundkapital
	keine Mindesthöhe

	Führungsstruktur
	EinzelunternehmerIn ist EigentümerIn/PächterIn; führt das Unternehmen, trägt alleine Verantwortung & Risiko, vertritt das Unter​nehmen alleine.

	Haftung
	volle, persönliche, unmittelbare Haftung (einschließlich Privat​vermögen) für Unternehmensschulden.

	Firma
	EinzelunternehmerIn tritt als Person auf, d. h. mit Familiennamen 
und mindestens einem ausgeschriebenen Vornamen.

	Steuern
	Einkommenssteuer; Umsatzsteuer

(Umsätze < 22.000 Euro = Umsatzsteuerbefreiung)

	Sozialversicherung
	versichert nach dem gewerberechtlichen Sozialversicherungsgesetz (GSVG).

	gewerberechtliche Vorausset​zungen
	InhaberIn muss alle gewerberechtlichen Voraussetzungen selbst 
erfüllen ODER ein Angestellter mit 20 Wochenstunden, ASVG ver​sichert.

	Kreditwürdigkeit
	Kredite sind aufgrund der persönlichen Haftung leichter erhältlich.

	Firmenbuch
	Eintragung nur Pflicht ab einer bestimmten Firmengröße (i.d.R. 
ab Euro 400.000  Umsatz). Im Firmenbuch werden wichtige Unternehmensdaten eingetragen (Geschäftsadresse, Rechtsform, Geschäftsführung, Gesellschafter, Stammeinlage, etc. eingetragen). Es liegt beim Handelsgericht öffentlich aus und ist für jeden einsehbar.

	Gründungskosten
	SYMBOL 159 \f "Wingdings" Protokollierung im Firmenbuch (selten)

SYMBOL 159 \f "Wingdings" Grundumlage für Wirtschaftskammer (branchenabhängig zwischen 35 und 350 €/Jahr)

SYMBOL 159 \f "Wingdings" Gewerbeberechtigung(en) und Anmeldung zum Gewerbe

Alles in allem kostet eine Gründung kaum mehr als 150 €. Gründet eine Person zum ersten Mal, werden die Gründungskosten erlassen!!


Vorteile des Einzelunternehmens

· Rasche, unkomplizierte und kostengünstige Gründung

· Da keine Bilanzierungspflicht besteht sind auch die laufenden Kosten günstig (für Steuer​beratung, Gebühren, etc.)

Nachteile

· Einzelunternehmer haftet mit seinem vollen Privatvermögen

Die eingetragenen Erwerbsgesellschaften (OEG, KEG)

Die eingetragene Erwerbsgesellschaft ist für kleine Unternehmen konzipiert (Umsatz < 400.000 €), 
aber auch Ärzte oder Rechtsanwälte können auf diese Rechtsform zurückgreifen.

	
	Offene Erwerbsgesellschaft (OEG)
	Komanditerwerbsgesellschaft (KEG)

	Mindestanzahl der Personen
	2
	2 (1 Komplementär, 1 Komman​ditist)

	notwendiges Grundkapital
	keine Mindesthöhe
	keine Mindesthöhe

	Gründungskosten
	Anwalts-/Notariatskosten/

Firmenbucheintragung
	Anwalts-/Notariatskosten/

Firmenbucheintragung

	Führungsstruktur
	alle GesellschafterInnen führen Unternehmen; unter diesen gilt grundsätzlich Kopfstimmrecht 

Die GesellschafterInnen vertreten auch das Unternehmen nach außen. Sie schließen also die Verträge mit KundInnen oder Lieferanten ab.
	nur KomplementärInnen führen Unternehmen; unter diesen gilt grundsätzlich Kopfstimmrecht. Sie vertreten auch das Unternehmen nach außen.

Die Kommanditisten haben lediglich Kontrollrechte.



	Haftung
	GesellschafterInnen haften unbeschränkt und persönlich
	KomplementärInnen haften un​beschränkt und persönlich

Kommanditisten haften nur in Höhe der im Firmenbuch einge​tragenen Hafteinlage


	Steuern
	Gesellschafter: einkommenssteuerpflichtig, 

Unternehmen: umsatzsteuerpflichtig
	Gesellschafter: einkommens​steuerpflichtig, 

Unternehmen: umsatzsteuer​pflichtig

	Sozialversicherung
	GesellschafterInnen in der selbständigen Versicherung (GSVG)
	Komplementäre sind GSVG-versichert

KommandistInnen können im Unternehmen angestellt sein (ASVG-versichert), sonst GSVG-versichert

	gewerberechtliche Voraus​setzungen
	ein Gesellschafter oder ein Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit bringt Gewerbeschein ein.
	ein Komplementär oder ein 
Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit bringt Gewerbeschein ein.

	Kreditwürdigkeit
	hängt von Personen ab
	hängt von Personen ab


Vorteile:

· Relativ rasch und kostengünstig zu gründen

· Da Erwerbsgesellschaften nicht bilanzierungspflichtig sind, sind auch die Kosten für Steuerberatung niedriger als bei der GmbH

Nachteile

· Gesellschafter haften solidarisch und persönlich. Solidarisch bedeutet, dass jeder Gesellschafter für die gesamten Schulden haftet

	Beispiel:

	
	Eine Firma gerät in Zahlungsschwierigkeiten. Ein Gesellschafter setzt sich nach Brasilien ab. Sein Partner haftet nun für die gesamten Firmenschulden (nicht bloß für die Hälfte) mit seinem gesamten Privatvermögen.


Die Gesellschaft mit beschränkter Haftung

	Mindestanzahl der Personen
	Eine (üblich sind jedoch mehr Personen)

	notwendiges Grundkapital
	Euro 35.000

davon müssen mindestens Euro 17.500  bar bei Gründung nachgewiesen 
werden. Sacheinlage möglich.

	Gründungskosten/Handelsregister
	mind. Euro 5.800 für Rechtsanwalt/Rechtsanwältin, NotarIn, und Firmenbucheintragungen sowie Vergebührung des Vertrages, 1 % Gesellschaftssteuer


	Führungsstruktur
	Im Gesellschaftsvertrag kann Kopfstimmrecht vereinbart werden. Die Geschäftsführung ist gesetzlich geregelt (GmbH-Gesetz). 
Die Geschäftsführung muss nicht aus Gesellschaftern bestehen. Dies kann auch ein Angestellter ausführen. In kleinen GmbHs sind jedoch zumeist die Gesellschafter auch Geschäftsführer. 

	Haftung
	GesellschafterInnen haften mittelbar und beschränkt auf die Höhe der jewei​ligen Stammeinlage/n. Handelsrechtliche/r GeschäftsführerIn haftet abgaben- und strafrechtlich unter Umständen unmittelbar und persönlich (grob fahr​lässige Krida)!

	Organe
	Generalversammlung, Geschäftsführung, (Aufsichtsrat)

	Steuern
	Gewinne der GmbH: Körperschaftssteuer von 34 % (mind. Euro 1.816).

Entnommene Gewinne: mit 25 % Kapitalertragssteuer endbesteuert.

	Sozialversicherung
	Geschäftsführer, die maximal mit 25 % am Unternehmen beteiligt sind, 
können sich quasi selbst anstellen und sind ASVG-versichert.

Ist die Beteiligung größer, so muss sich die Geschäftsführung GSVG-versichern lassen.

	gewerberechtliche Voraussetzun​gen
	Ein Geschäftsführer oder ein Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit bringt Gewerbeschein ein.

	Kreditwürdigkeit
	durch die beschränkte Haftung gering.


Vorteile:

· Beschränkte Haftung der Gesellschafter

· Die Gesellschaftsform ist auch für Großunternehmen geeignet. Eine Umgründung durch Expansion ist nicht notwendig

· Lassen sich die Gesellschafter auch gleichzeitig vom Unternehmen anstellen so kosten sie die Vorteile des Angestelltenverhältnisses (steuerbegünstigtes 13. und 14. Monatsgehalt, bessere Sozialversicherung) und die Vorteile des Unternehmertums (Abschreiben des 
Firmenwagens, etc.) aus

Nachteile

· Gründungskosten sind hoch. Auch die laufenden Kosten durch Bilanzierungspflicht 
beträchtlich höher

· Bei geringen Umsätzen und Gewinn ist auch die Steuerbelastung höher

	Achtung

	
	Auch der Vorteil der beschränkten Haftung erweist sich oft als trügerisch. Geschäftsführer können bei grob fahr​lässiger Krida nach wie vor auch persönlich haften. Damit eine GmbH Kreditwürdigkeit erlangt wird häufig eine Bürgschaft der Gesellschafter verlangt. Damit haften Sie auch für Kredite privat.


2. Das Gewerberecht in Österreich

Wer eine Tätigkeit

- selbständig,

- regelmäßig,

- mit Gewinnabsicht

ausüben möchte, benötigt in der Regel einen Gewerbeschein. Allerdings gibt es auch selbständige 
Tätigkeiten die nicht der Gewerbeordnung unterliegen (z. B. Rechtsanwälte, Ärzte, Psychotherapeuten, etc.).

Gewerbebehörde ist - je nach Unternehmensstandort - die jeweilige Bezirksverwaltungsbehörde 
(Magistrat oder Bezirkshauptmannschaft).

In der Praxis scheitern etliche Gründungsideen an den Reglementierungen des Gewerberechts. Daher ist ausreichende Information notwendig.

Allgemeine Voraussetzungen

Folgende vier Punkte müssen bei sämtlichen Gewerben, also auch bei den „freien Gewerben“, erfüllt sein:

· österreichische Staatsbürgerschaft oder „EU-Bürger“

Angehörige aus Ländern außerhalb der EU (Drittstaaten) benötigen eine gültige Arbeitserlaubnis

· Volljährigkeit (Vollendung des 19. Lebensjahres)

· keine Ausschließungsgründe (z. B. Finanzstrafdelikte, Vorstrafen)

· geeigneter Standort (eventuell mit Betriebsanlagengenehmigung)

Das freie Gewerbe

Für ein freies Gewerbe benötigt man keinen Befähigungsnachweis. Jeder, der die allgemeinen Voraussetzungen erfüllt, kann ein freies Gewerbe anmelden.

Grundsätzlich ist jedes nicht reglementierte Gewerbe frei. So sind also alle relativ neuen Unternehmensideen (z. B. EDV, Webdesign, Meinungsforschung, Werbeagentur, etc.) ungehindert zugänglich. 

	Wichtig:

	
	Mit 1.8.2002 ist das Handelsgewerbe sowie der Handelsagent ein freies Gewerbe (Befähigungsnachweise wie Lehre, HAK-Matura, etc. entfallen).


Das reglementierte Gewerbe

Insgesamt gibt es 82 reglementierte Gewerbe. Diese umfassen vor allem klassische Handwerke (z. B. Bodenleger, Dachdecker, Baumeister, Installateur, etc.) und auch Berufe im Lebensmittel- und 
Gesundheitsbereich (z. B. Masseur, Lebens- und Sozialberater, Gastgewerbe, Fleischer, etc.).

Aber auch Dienstleistungen die mit großer Verantwortung verbunden sind benötigen häufig einen 
Befähigungsnachweis (Unternehmensberater, Vermögensberater, Arbeitsvermittler, Inkassoinstitute, etc.).

Befähigungsnachweis

Je nach Art des Gewerbes sind unterschiedliche Befähigungsnachweise erforderlich. Es können Prüfungen (z. B. Meisterprüfung, Gastronomiebefähigungsprüfung, etc.), schulische Ausbildungen (z. B. BHS-Matura, Studium), Praxiszeiten oder Kombinationen davon sein.

Überprüfung der Zuverlässigkeit

Für sehr heikle Gewerbe (z. B. Sprengunternehmen, Waffenhandel, Baumeister, Vermögensberatung) ist zusätzlich noch eine Überprüfung der Zuverlässigkeit notwendig. Die Behörde hat dafür 3 Monate Zeit. Die Gründung solcher Unternehmen kann sich daher etwas verzögern. 

Befähigungsnachweis ist zu erbringen durch:

Einzelunternehmen: den Unternehmer ODER einen Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit (ca. 20 h) und voll ASVG versichert.

OEG, KEG, OHG, KG: einen vollhaftenden Gesellschafter ODER einen Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit und voll ASVG versichert.

GesmbH: handelsrechtlichen Geschäftsführer (häufig ein Gesellschafter) ODER einen Arbeitnehmer mit mindestens halber wöchentlicher Arbeitszeit und voll ASVG versichert.

Teilgewerbe

Viele Unternehmer hatten den Wunsch lediglich bestimmte Tätigkeiten eines reglementierten Ge​werbes auszuüben. Der Gesetzgeber reagierte, indem er 21 Teilgewerbe ins Leben rief. Diese sind beispielsweise

·  Montagetischler (darf Möbel montieren, jedoch nicht selbst bauen)

·  Instandsetzen von Schuhen (darf keine Maßschuhe herstellen)

·  Änderungsschneiderei (darf keine Maßkleidung nähen)

·  Nagelstudio (darf Fingernägel modellieren, jedoch nicht Gesichts-Make-up machen)

Befähigungsnachweis

Der Befähigungsnachweis ist erleichtert. In der Regel reicht eine Lehrabschlussprüfung (Meister​prüfung entfällt) sowie einige Jahre Berufspraxis oder ein Kurs mit anschließender Prüfung. 

3. Der Standort - mehr als die Geschäftsadresse

Bei der Gewerbeanmeldung muss auch der Firmensitz bekannt gegeben werden. An diese Adresse werden alle behördlichen Schriftstücke (Finanzamt, Gewerbebehörde, Sozialversicherung, etc.) zugesandt. 

Ist ein Standort einmal festgelegt, wird der Wechsel schwierig und Kosten intensiv. Die Einrichtung und Geräte müssen übersiedelt werden, die Kunden informiert werden. Der Betrieb steht in der Umzugsphase häufig still. Mietverträge überschneiden sich und man zahlt doppelt. Die Wahl des Stand​ortes sollte daher überlegt und nachhaltig sein.

Folgende Fragen sollen bei der Wahl des Standortes helfen:

Welche Größe und Ausstattung braucht mein Unternehmen?

Benötigt das Unternehmen Verkaufsräume oder Produktionshallen, eine Werkstatt oder nur ein Büro? 

Größe des Standortes?

Welche Infrastruktur ist notwendig? (Erreichbarkeit durch öffentliche Verkehrsmittel, Parkplätze, Breitband-Internetzugang, etc.)

Entsprechen die Kosten des Standortes (Miete, Betriebskosten, etc.) der Ertragskraft des Unter​nehmens?

Finden mich meine Kunden?

Wohnen und leben meine Kunden in der Nähe?

Ist die Lage ausreichend frequentiert?

Welche Konkurrenten sind in meiner Umgebung?

Gibt es viele Mitbewerber? Ist der Markt bereits gesättigt?

Sind Mitbewerber gut oder schlecht für das Geschäft? (z. B. In der Shopping City gibt es zwar viele Mitbewerber, durch die große Auswahl aber auch eine dementsprechende Kundenfrequenz. Konkurrenz belebt so das Geschäft.)

Ist der Standort auch für die Zukunft geeignet?

Bleibt die Lage in Zukunft attraktiv?

Bietet der Standort Möglichkeiten zur Expansion? 

Der virtuelle Standort

Der „Standort“ im Internet ist die Domain. Gerade bei Unternehmen im IT-Bereich ist die Website ein wichtiges Kriterium:
Ist meine Domain leicht zu merken?
Benütze ich internationale Kürzel (.com, .net, .biz) oder nationale (.at, .de)?
Bin ich in Suchmaschinen auffindbar?

4. Webtipps

http://www.gruenderservice.at/
http://www.wien.gv.at/  
http://www.help.gv.at/
Lösungsvorschlag 2: Rechtsform, Gewerberecht & Standort

1. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt A

Frau Schütz startet Ihr Unternehmen alleine, ohne Mitarbeiter oder Mitgesellschafter. Der Umfang des Unternehmens ist so geplant, dass alle Aufträge alleine abgewickelt werden können.

Welche Rechtsformen kommen für diese Gründungsidee in Frage?

· Einzelunternehmen

· theoretisch möglich wäre auch Ein-Personen-GmbH

· Personengesellschaft scheidet aus, da nur eine Person gründet 

Welche Rechtsform würden Sie empfehlen?

· Einzelunternehmen, da diese leicht zu gründen ist und günstig in den laufenden Kosten
 

Frau Schütz hat von einem bekannten Unternehmer den Tipp bekommen, dass es besser wäre gleich eine GmbH zu gründen, da Sie damit nicht persönlich haftet.

Wie beurteilen Sie diesen Ratschlag? Welche Argumente sprechen für bzw. gegen eine GmbH Lösung?

· Vorteil: Die private Haftung würde wegfallen
· Nachteil: Hohe Gründungskosten und hohe laufende Kosten
· Da keine hohen Investitionen oder Verbindlichkeiten sowie sonstige Risiken vorliegen, ist das Haftungsrisiko eher gering. Eine GmbH erscheint daher nicht sinnvoll.
1. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt B

Berücksichtigen Sie die Gründungidee von Frau Schütz.

Wird die Gründungsidee eher in ein freies oder reglementiertes Gewerbe fallen?

· Die Gründungsidee wird in ein freies Gewerbe fallen. 
Welche Gewerbescheine würden Sie der Firma Cybertext empfehlen?

· Die Firma hat den Gewerbeschein Elektronische Datenverarbeitung gelöst.

· Denkbar wären aber auch andere Gewerbe wie etwa: Werbeagentur, Werbetexter
Ebenfalls möglich (würde allerdings den Bereich Textierung unterbelichten): WerbeGrafiker, Webdesign



Unterrichtsmaterialien

Modul 3 –
Wettbewerbsanalyse

Lehrerinformation, Zusatzblätter, Arbeitsblätter, 
Informationsblätter, Lösungsvorschläge


Lehrerinformation 3: Wettbewerbsanalyse 

1. Anmerkung zum Ablauf - komplexe Variante

· Vortragssequenz: Anhand der Folien 8-10 soll das Instrument der Wettbewerbsanalyse den Schülerinnen erläutert werden. Teilen Sie Informationsblatt 3: Wettbewerbsanalyse (S. 35-37) aus.

· Teilen Sie Arbeitsblatt A (S. 33) sowie das Zusatzblatt A: Wettbewerbsanalyse Webdesign (S. 28-29) aus. Sprechen Sie die Arbeitsanweisung durch. Die Recherchen finden im Internet außerhalb der Unterrichtszeit statt.

· In der nächsten Einheit werden die Ergebnisse im Klassenplenum verglichen.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel.

· Teilen Sie anschließend Arbeitsblatt B (S. 34) aus.

· Die Schülerinnen sollen nun das Blatt durchlesen und versuchen, die Situation in den fünf Bereichen anhand einer 4-stufigen Skala zu beurteilen.

· Vergleichen und diskutieren Sie die Ergebnisse in der Klasse. 

2. Anmerkung zum Ablauf - einfache Variante

· Vortragssequenz: Anhand der Folien (8-10) soll das Instrument der Wettbewerbsanalyse den Schülerinnen erläutert werden. 

· Teilen Sie anschließend das Arbeitsblatt B (S. 34), sowie das Zusatzblatt B Wettbewerbsanalyse Webdesign (S. 30-32) aus.

· Die Schülerinnen sollen nun das Blatt durchlesen und versuchen, die Situation in den fünf Bereichen anhand einer 4-stufigen Skala zu beurteilen.

· Vergleichen und diskutieren Sie die Ergebnisse in der Klasse. 

Zusatzblatt A: Wettbewerbsanalyse Webdesign

1. Ersatzprodukte

· Welche Funktion erfüllt die Dienstleistung? (Tabelle)

· Welche Ersatzdienstleistungen sind möglich? (Tabelle)

· Wie schätzen Sie die Situation ein?

	Ersatzdienstleistungen

	Funktion der Dienstleistung
	Ersatzdienstleistungen anderer Branchen

	Erstellen eines ansprechenden Designs


	Software wie „Frontpage“ ermöglicht es, selbst eine Homepage zu erstellen.

	Bekannt machen und Repräsentieren des Unternehmens, ein Image aufbauen


	Man kann auch über PR, Zeitungsinserate, Plakate, Visiten​karten, etc. seine Bekanntheit steigern.

Zwar kann jeder weltweit auf eine Homepage zugreifen, die Frage ist, ob er es auch tut. 

	Verkauf über das Internet


	Auch hier gibt es zahlreiche Alternativen: Verkauf über 
Verkaufsräume, Hausbesuche, Versandkatalog, etc.


2. Verhandlungsstärke der Abnehmer

· Hängt das Unternehmen von wenigen Großkunden ab?

· Ist das Erstellen einer eigenen Website für den Kunden eine eher teure oder eher günstige 
Investition?

· Ist die Qualität für die Abnehmer wichtig?

Hängt das Unternehmen von wenigen Großkunden ab?

Bei einem Ein-Personen-Unternehmen ist die Gefahr groß, von nur wenigen Auftraggebern abhängig zu sein. Schließlich sind die zeitlichen Ressourcen der Unternehmerin und damit die Anzahl der 
Kunden begrenzt. Allerdings gibt es eine Vielzahl von Unternehmen und jährlich kommen zwischen 25.000 und 30.000 hinzu, die ebenfalls die Anbindung ans Internet brauchen.

Ist das Erstellen einer eigenen Website für den Kunden eine eher teure oder eher günstige 
Investition?

Für Kleinunternehmen stellt die Website eine größere Investition dar. Sie werden daher kritischer 
prüfen, ob und an wen sie sich wenden.

Ist die Qualität für die Abnehmer wichtig?

Die Qualität der Website wirkt sich auf den Unternehmenserfolg aus. Daher sollte auf entsprechende Qualität Wert gelegt werden. 

3. Verhandlungsstärke der Lieferanten

Dabei spielt Soft- und Hardware eine große Rolle.

· Wird die Softwarebranche von wenigen Unternehmen beherrscht?

· Verursacht ein Lieferantenwechsel hohe Umstellungskosten?

Wird die Softwarebranche von wenigen Unternehmen beherrscht?

Ja. Vor allem Microsoft beherrscht den Markt bei Betriebssystemen und Standard-Office Produkten. Bei Spezialsoftware für Webdesign spielt Adobe (Dreamweaver) eine große Rolle.

Die Preise für Lizenzen sind vom Hersteller festgelegt. Es gibt keinen Verhandlungsspielraum.

Verursacht ein Lieferantenwechsel hohe Umstellungskosten?

Ja. Schließlich müssen Softwarepakete neu erlernt werden. Altes Wissen wird dadurch unbrauchbar. Zudem arbeiten oftmals auch die Kunden mit den gängigsten Softwareprodukten.

Zusatzblatt B: Wettbewerbsanalyse Webdesign

1. Neue Konkurrenten

Leitfragen:

· Gibt es hohe rechtliche Hemmnisse, ein Unternehmen zu gründen? (Gewerberecht)

· Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Webdesigner? Persönliche Bindung, hohe Umstellungskosten?

· Schreckt der Kapitalbedarf potenzielle Konkurrenten ab? (Planerfolgsrechnung)

· Wie wichtig ist Qualifikation und Know-how?

Gibt es hohe rechtliche Hemmnisse, ein Unternehmen zu gründen? 

Alle Unternehmen rund um EDV und Webdesign sind als freie Gewerbe ohne rechtliche Hürden leicht zu gründen. Da keine großen Produktionshallen oder ähnliches notwenig sind, ist auch keine 
Betriebsanlagengenehmigung erforderlich. Die rechtlichen Hemmnisse sind also als sehr gering einzustufen.

Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Webdesigner? Persönliche Bindung, hohe Umstellungskosten?

Zwischen dem Designer und seinem Kunden besteht mitunter ein enges Vertrauensverhältnis. Da viele Sites regelmäßig gewartet werden bleiben beide ständig in Geschäftskontakt. Der Designer ist mit den Wünschen seiner Kunden vertraut. Teilweise besitzen Webdesigner die Rechte an der Domäne und haben diese nur weitervermietet. Mitunter geben Designer die Layouts der Seite nicht aus der Hand, sodass im Falle eines Wechsels die Seite komplett neu programmiert werden muss. Damit sind auch die Umstellungskosten relativ hoch. Von einem ehrgeizigen Webdesignunternehmen Kunden abzuwerben scheint also eher schwierig.

Ein Durchstöbern von Websites von Klein- und Mittelbetrieben zeigt, dass viele Seiten schlecht bis gar nicht gewartet werden. Die Kundenbindung ist also nicht überall hoch.

Im Jahr 2001 hatten nur 54 % der Unternehmen über 9 Beschäftigten eine eigene Website. Bei noch kleineren Unternehmen liegt diese Zahl sogar darunter. Das Potenzial an Neukunden ist also bei 
weitem noch nicht ausgeschöpft.

Schreckt der Kapitalbedarf potenzielle Konkurrenten ab?

Grundsätzlich reicht ein handelsüblicher PC aus, um als Designer arbeiten zu können. Auch die in 
vielen Privathaushalten üblichen Highspeed-Internetzugänge sind ausreichend. Damit kann bequem von zuhause aus mit der bestehenden EDV-Anlage gearbeitet werden. Der Kapitalbedarf ist also eher gering. Lediglich die Lizenzen für Software liegen etwas höher.

Wie wichtig ist Qualifikation und Know-how?

Die Ausbildung im IT-Bereich wird immer besser. Es gibt zunehmend mehr Ausbildungsmöglichkeiten (HTL, FH, Wifi, bfi, das AMS finanziert zahlreiche IT-Ausbildungen, etc.). Damit steigt die Zahl gut ausgebildeter Erwerbstätiger, die entweder in den Arbeitsmarkt oder in die Selbständigkeit drängen.

2. Ersatzprodukte

· Welche Funktion erfüllt die Dienstleistung? (Tabelle)

· Welche Ersatzdienstleistungen sind möglich? (Tabelle)

· Wie schätzen Sie die Situation ein?

	Ersatzdienstleistungen

	Funktion der Dienstleistung
	Ersatzdienstleistungen anderer Branchen

	Erstellen eines ansprechenden Designs


	Software wie „Frontpage“ ermöglicht es, selbst eine Homepage zu erstellen.

	Bekannt machen und Repräsentieren des Unternehmens, ein Image aufbauen


	Man kann auch über PR, Zeitungsinserate, Plakate, Visiten​karten, etc. seine Bekanntheit steigern.

Zwar kann jeder weltweit auf eine Homepage zugreifen, die Frage ist, ob er es auch tut. 

	Verkauf über das Internet


	Auch hier gibt es zahlreiche Alternativen: Verkauf über 
Verkaufsräume, Hausbesuche, Versandkatalog, etc.


3. Verhandlungsstärke der Abnehmer

· Hängt das Unternehmen von wenigen Großkunden ab?

· Ist das Erstellen einer eigenen Website für den Kunden eine eher teure oder eher günstige 
Investition?

· Ist die Qualität für die Abnehmer wichtig?

Hängt das Unternehmen von wenigen Großkunden ab?

Bei einem Ein-Personen-Unternehmen ist die Gefahr groß, von nur wenigen Auftraggebern abhängig zu sein. Schließlich sind die zeitlichen Ressourcen der Unternehmerin und damit die Anzahl der 
Kunden begrenzt. Allerdings gibt es eine Vielzahl von Unternehmen und jährlich kommen zwischen 25.000 und 30.000 hinzu, die ebenfalls die Anbindung ans Internet brauchen.

Ist das Erstellen einer eigenen Website für den Kunden eine eher teure oder eher günstige 
Investition?

Für Kleinunternehmen stellt die Website eine größere Investition dar. Sie werden daher kritischer 
prüfen, ob und an wen sie sich wenden.

Ist die Qualität für die Abnehmer wichtig?

Die Qualität der Website wirkt sich auf den Unternehmenserfolg aus. Daher sollte auf entsprechende Qualität Wert gelegt werden. 

4. Verhandlungsstärke der Lieferanten

Dabei spielt Soft- und Hardware eine große Rolle.

· Wird die Softwarebranche von wenigen Unternehmen beherrscht?

· Verursacht ein Lieferantenwechsel hohe Umstellungskosten?

Wird die Softwarebranche von wenigen Unternehmen beherrscht?

Ja. Vor allem Microsoft beherrscht den Markt bei Betriebssystemen und Standard-Office Produkten. Bei Spezialsoftware für Webdesign spielt Adobe (Dreamweaver) eine große Rolle.

Die Preise für Lizenzen sind vom Hersteller festgelegt. Es gibt keinen Verhandlungsspielraum.

Verursacht ein Lieferantenwechsel hohe Umstellungskosten?

Ja. Schließlich müssen Softwarepakete neu erlernt werden. Altes Wissen wird dadurch unbrauchbar. Zudem arbeiten oftmals auch die Kunden mit den gängigsten Softwareprodukten.

Arbeitsblatt A: Wettbewerbsanalyse

Frau Schütz hat sich schon sehr intensiv mit der Wettbewerbsanalyse auseinander gesetzt. Im Bereich Konkurrenten 
benötigt Sie allerdings ihre Unterstützung. 

· Lesen Sie das bisherige Ergebnis der Wettbewerbsanalyse durch.

· Versuchen Sie anhand der folgenden Leitfragen den Bereich neue Konkurrenten auszu​leuchten.

· Als Grundlage können Sie die beigelegten Artikel verwenden.

· Führen Sie auch aktuelle Recherchen im Internet durch.

· Folgende Seiten können Ihnen dabei weiterhelfen:
http://www.wko.at/ - Wirtschaftskammer
http://www.help.gv.at/ - Amtshelfer im Internet
http://www.ubit.at/ - Bundesinnung für Unternehmensberater u. Informationstechnologie
etc.

· Ihre Recherchen und Analyse sollte bis zur nächsten Unterrichtseinheit abgeschlossen sein.

Leitfragen

Gibt es hohe rechtliche Hemmnisse, ein Unternehmen in der  IT-Branche zu gründen? 
(Gewerberecht)

Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Webdesigner? 

Persönliche Bindung, hohe Umstellungskosten?

Schreckt der Kapitalbedarf potenzielle Konkurrenten ab? Welche Investitionen sind not​wendig, um als Webdesigner zu arbeiten?

Wie ist die Branche strukturiert (viele Groß- oder Kleinunternehmen?)? Anzahl der Unternehmen? 

Wie wichtig ist Qualifikation und Know-how?

Arbeitsblatt B: Wettbewerbsanalyse

Frau Schütz hat sich bereits intensiv mit der Wettbewerbsanalyse auseinander gesetzt. Lesen Sie das bisherige Ergebnis der Wettbewerbsanalyse durch (Zusatzblatt A bzw. B).

Um die Gesamtsituation in ihrem Markt zusammenfassend zu beurteilen, sucht sie Ihren Rat.

· Lesen Sie das Informationsblatt Wettbewerbsanalyse.

· Beurteilen Sie anschließend die einzelnen Bereiche anhand der unten stehenden Tabelle. 

· Beurteilen Sie anhand der einzelnen Bereiche die Gesamtsituation in der Branche.

	Wettbewerbsanalyse

	Bereich
	Beurteilung

	
	schlecht
	weniger gut
	gut
	sehr gut

	neue Konkurrenz
	(
	(
	(
	(

	Ersatzprodukte
	(
	(
	(
	(

	Abnehmer
	(
	(
	(
	(

	Lieferanten
	(
	(
	(
	(

	Wettbewerb in der Branche
	(
	(
	(
	(


Informationsblatt 3: Wettbewerbsanalyse

1. Der Wettbewerb

Die Wettbewerbssituation wird in Anlehnung an M. Porter analysiert. Porter hat im Zuge seiner 
Forschungen entdeckt, dass 5 Faktoren die Wettbewerbssituation einen Branche entscheidend prägen:

· Potenzielle neue Konkurrenten

· Ersatzprodukte

· Verhandlungsstärke der Lieferanten

· Verhandlungsstärke der Abnehmer

· Wettbewerb in der Branche
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Neue Konkurrenten

Je geringer die Eintrittsbarrieren für neue Mitbewerber, desto leichter bilden sich neue Konkurrenten.

Mögliche Eintrittsbarrieren sind:

· rechtliche Hemmnisse (reglementiertes Gewerbe)

· Betriebsgrößenersparnisse: Liegt vor, wenn mit zunehmender Betriebsgröße das Produkt/die Dienstleistung günstiger erbracht werden kann (z. B. größere Maschinen senken Stückkosten, durch mehr Erfahrung und Routine kann Dienstleistung rascher erbracht werden).

· starke Markenbindung: Besitzen Mitbewerber eine starke Marke, so ist es schwieriger die 
Käuferloyalität zu durchbrechen.

Bedenke: Auch kleine Unternehmen besitzen oft eine starke regionale „Marke“: Der Installateur einer kleinen Gemeinde ist bereits seit zwei Generationen im Ort. Er spielt im örtlichen Sportverein, im Musikverein und sitzt im Gemeinderat. Die Leute kennen und mögen seine sympathische Art und wissen seine Leistungen zu schätzen. Er arbeitet genau und zuverlässig. Sollte die Heizung mal ausfallen kommt er notfalls auch am Wochenende vorbei.

· Umstellungskosten: Sind Kosten, die beim Wechseln des Lieferanten entstehen. Dies können sein: Umschulungskosten, Zeit für Einarbeitung des neuen Lieferanten, neue Geräte, Software. Vertrauensbasis zu Lieferanten muss neu aufgebaut werden. Auch „psychische Kosten“ können entstehen, wenn die Geschäftsbeziehung endet (z. B. Geschäftspartner sind auch 
privat gute Freunde).

· Kapitalbedarf: Wie hoch sind die Mittel, die in Geräte, Software, Weiterbildung etc. investiert werden müssen?

· Zugang zu Vertriebskanälen: Können bestehende Wettbewerber Vertriebskanäle blockieren? Wie hoch sind die Kosten für den Aufbau eines neuen Vertriebsnetzes?

Ein Getränkegroßhändler und -abfüller darf nur Coca Cola abfüllen und keine Konkurrenzmarke (z. B. Pepsi). Für einen neuen Mitbewerber ist es daher schwieriger, an dieses beste​hende Vertriebsnetz anzukoppeln.

Ersatzprodukte

Unternehmen sind nicht nur durch ihre unmittelbaren Mitbewerber gefährdet, sondern auch durch 
Ersatzprodukte anderer Branchen. Beispielsweise kann Stahl durch Kunststoff, Aluminium oder 
Kohlefaser ersetzt werden.

Auch im Dienstleistungssektor gibt es für gewisse Leistungen Ersatz. Für einen österreichischen Hotelier haben billige Pauschalreisen in den Süden Auswirkungen auf seinen Erfolg. Masseure geraten durch andere Entspannungstechniken wie Shiatsu, Akupunktur, Reki, etc. ebenfalls unter Wett​bewerbsdruck.

Ersatzprodukte und -dienstleistungen erfüllen die gleiche Funktion. So kann man sich auch in der 
Türkei erholen und nicht nur im Salzkammergut. Auch Akupunktur kann Rückerschmerzen lindern. 

Mitunter führt die Suche nach Ersatzprodukten in völlig andere Branchen. Bioprodukte stehen auch für gesunde, vitaminreiche Ernährung. Auch Nahrungsmittelergänzungen (z. B. Vitaminpräparate) 
bieten diese Wirkung. Der Biobauer muss also auch auf die Aktivitäten der Pharmaindustrie achten.

Verhandlungsstärke der Abnehmer/Kunden

Kunden versuchen die Preise zu drücken, verlangen höhere Qualität oder bessere Leistung und spielen die Wettbewerber gegeneinander aus.

Kriterien für starke Verhandlungsmacht der Abnehmer:

· Konzentration der Abnehmer: Hängt das Unternehmen von wenigen Großkunden ab? (Die Konzentration im Lebensmitteleinzelhandel (Billa, Spar, Zielpunkt, etc.) macht es den Zulieferern schwer, hohe Preise zu erzielen.)

· Ist die Dienstleistung/das Produkt sehr teuer und bildet einen hohen Anteil an den Gesamtkosten der Käufer? (Für einen Gemüsehändler spielt der Einkaufspreis für Obst und Gemüse eine große Rolle. Schmälert ein teurer Einkauf doch seine Gewinnspanne.)

· Sind die Produkte/Dienstleistungen standardisiert und damit leicht austauschbar? (Zement ist standardisiert. Von welchen Lieferanten man ihn bezieht ist eher unerheblich.)

· Ist die Gewinnsituation bei den Abnehmern schlecht?

· Ist die Qualität für den Abnehmer unerheblich oder nicht? (Die Qualität des Korkes ist für die Qualität des Weines mitverantwortlich. Ein Weinbauer legt daher großen Wert auf die hohe Qualität seines Korklieferanten.)

Die Verhandlungsstärke der Lieferanten

Die Lieferanten verhalten sich spiegelbildlich zu den Abnehmern.

Kriterien für eine starke Verhandlungsmacht der Lieferanten sind:

· Die Lieferantenbranche wird von wenigen Unternehmen beherrscht.

· Ist das Unternehmen für die Lieferanten als Kunde relativ unwichtig?

· Ist das Produkt des Lieferanten wichtig für das Geschäft des Unternehmens?

· Verursacht der Lieferantenwechsel hohe Umstellungskosten?

Wettbewerb in der Branche

Der Wettbewerb wird von den oben genannten Faktoren beeinflusst. So verschärft eine schlechte Position gegenüber den Abnehmern den Wettbewerb. Hohe Eintrittsbarrieren verhindern neue Konkurrenten und erleichtern die Wettbewerbssituation.

Folgende Kriterien können ebenfalls den Wettbewerb beeinflussen:

· Zahlreiche, gleich ausgestattete Wettbewerber

· langsames Branchenwachstum

· Hohe Fix- und Lagerkosten

· hohe Austrittsbarrieren (z. B. Stahlofen kann nur zum Stahlkochen verwendet werden. Der Liquidationswert ist ein sehr geringer)

2. Empfohlene Literatur

Porter, M.: Wettbewerbsstrategie: Methoden zur Analyse von Branchen und Konkurrenten, New 
York 1999, S. 33-51

Lösungsvorschlag 3: Wettbewerbsanalyse

1. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt A

Gibt es hohe rechtliche Hemmnisse, ein Unternehmen in der IT-Branche zu gründen? 
(Gewerberecht)

Alle Unternehmen rund um EDV und Webdesign sind als freie Gewerbe ohne rechtliche Hürden leicht zu gründen. Da keine großen Produktionshallen oder ähnliches notwenig sind, ist auch keine 
Betriebsanlagengenehmigung notwendig. Die rechtlichen Hemmnisse sind also als sehr gering einzustufen.

Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Webdesigner? Persönliche Bindung, hohe 
Umstellungskosten?

Zwischen dem Designer und seinem Kunden besteht mitunter ein enges Vertrauensverhältnis. Da viele Sites regelmäßig gewartet werden bleiben beide ständig in Geschäftskontakt. Der Designer ist mit den Wünschen seiner Kunden vertraut. Teilweise besitzen Webdesigner die Rechte an der Domäne und haben diese nur weitervermietet. Mitunter geben Designer die Layouts der Seite nicht aus der Hand, sodass im Falle eines Wechsels die Seite komplett neu programmiert werden muss. Damit sind auch die Umstellungskosten relativ hoch. Von einem ehrgeizigen Webdesign​unternehmen Kunden abzuwerben scheint also eher schwierig.

Ein Durchstöbern von Websites von Klein- und Mittelbetrieben zeigt, dass viele Seiten schlecht bis gar nicht gewartet werden. Die Kundenbindung ist also nicht überall hoch.

Im Jahr 2001 hatten nur 54 % der Unternehmen über 9 Beschäftigten eine eigene Website. Bei noch kleineren Unternehmen liegt diese Zahl sogar darunter. Das Potenzial an Neukunden ist also bei 
weitem noch nicht ausgeschöpft.

Schreckt der Kapitalbedarf potenzielle Konkurrenten ab? Welche Investitionen sind notwendig, um als Webdesigner zu arbeiten?

Grundsätzlich reicht ein handelsüblicher PC aus, um als Designer arbeiten zu können. Auch die in 
vielen Privathaushalten üblichen Highspeed-Internetzugänge sind ausreichend. Damit kann bequem von zuhause aus mit der bestehenden EDV-Anlage gearbeitet werden. Der Kapitalbedarf ist also eher gering. Lediglich die Lizenzen für Software liegen etwas höher.

Wie ist die Branche strukturiert (viele Groß- oder Kleinunternehmen?)? Anzahl der Unternehmen? 

Die Branche ist sehr klein strukturiert. 69 % der  Unternehmen waren 1999 Solo-Entrepreneure, haben also keine Mitarbeiter. Insgesamt gibt 2001 es 21.860 registrierte EDV-Dienstleister bei der Wirtschaftskammer.  

Wie wichtig ist Qualifikation und Know-how?

Die Ausbildung im IT-Bereich wird immer besser. Es gibt zunehmend mehr Ausbildungsmöglichkeiten (HTL, FH, Wifi, bfi, das AMS finanziert zahlreiche IT-Ausbildungen, etc.). Damit steigt die Zahl gut ausgebildeter Erwerbstätiger, die entweder in den Arbeitsmarkt oder in die Selbständigkeit drängen.

2. Arbeitsblatt B - Lösungsvorschlag

Eine qualitative Bewertung wie diese lässt natürlich keine eindeutige Lösung zu. Der Lösungsvorschlag ist daher eine Einschätzung des Autors nach seinen Erfahrungen zum Zeitpunkt der Erstellung dieses Fallbeispiels (Juli 2003). Der Ergebnisvergleich wird daher zu unterschiedlichen Lösungen und damit zu Diskussionen führen. 
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Neue Konkurrenz

Aufgrund der hohen Anzahl an Unternehmen und der niedrigen Eintrittshemmnisse ist die Situation als weniger  gut bis schlecht einzustufen.

Ersatzprodukte

Neben klassischen Marketingmaßnahmen gewinnt das Internet zunehmend an Bedeutung. Schließlich ist eine Website vielfach nicht nur eine Werbemaßnahme sondern ein eigenständiger Vertriebsweg 
über den - ähnlich wie bei einem Versandkatalog - bestellt und verkauft werden kann.

Selbst erstellte Websites erreichen selten die Qualität einer professionellen Gestaltung und Programmierung.

Dieser Bereich kann daher durchaus als gut - sicher nicht als sehr gut - beurteilt werden.

Abnehmer

Vorsicht ist angeraten, wenn man sich an einen einzigen Großkunden bindet. Umgekehrt wechselt 
ein zufriedener Kunde kaum seinen Designer. Da das Internet schnelllebig ist, benötigt man ein regelmäßiges „re-design“  seines Auftritts, um am „Puls der Zeit“ zu bleiben. Daher kann ein guter Designer Stammkunden an sich binden.

Die Position gegenüber den Abnehmern kann also als gut - aber nicht mehr als sehr gut - bezeichnet werden.  

 Lieferanten

In diesem Bereich sind die Kosten für Software oft erheblich teurer als für Hardware. Die Möglichkeit, nicht lizenzierte Software zu nützen, wird durch die Überprüfung des Finanzamtes und zunehmend besseren Kopierschutz erschwert. Professionelle Softwareprodukte sind auch relativ teuer.

Die Position gegenüber den Lieferanten ist daher als weniger gut - auf keinen Fall als gut einzustufen. Allerdings spielen die Lieferanten eine geringere Rolle in dieser Branche. Andere Wirtschaftszweige, wie der Handel, sind von ihren Lieferanten wesentlich abhängiger.

 Wettbewerb in der Branche

Insgesamt hat sich der Wettbewerb in den letzten Jahren gesteigert. Vor allem sind die Anforderungen gestiegen. 3-monatige Webdesignkurse alleine sind keine ausreichende Grundlage für einen Unternehmenserfolg. Zusätzliche Fähigkeiten sind gefragt.

Für Designer mit fundiertem Know-how sind die Marktchancen nicht schlecht.

Der Bereich kann daher noch mit gut beurteilt werden - keinesfalls mit sehr gut.



Unterrichtsmaterialien

Modul 4 –
Marketingplan

Lehrerinformation, Arbeitsblätter, 
Informationsblätter, Lösungsvorschläge


Lehrerinformation 4: Marketingplan

1. Anmerkung zum Ablauf komplexe Variante

· Vortragssequenz: Anhand der Folien 11-16 soll das Instrument des Marketingplans erklärt werden. Die Bereiche „Das Produkt, die Dienstleistung“ sowie „Stärken-Schwächenanalyse“ können anhand des Fallbeispiels erläutert werden. Teilen Sie Informationsblatt 4: Marketingplan (S. 54-65) aus.

· Teilen Sie Arbeitsblatt A: Marketingplan (S. 43-45) aus. Bilden Sie 4er Gruppen. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

· Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel.

· Kurzvortrag: Anhand der Folien 17-18 soll das Instrument des USP erklärt werden. 

· Teilen Sie Arbeitsblatt B: Marketingplan (S. 46-48) aus. Bilden Sie 4er Gruppen. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

· Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. Sie können auch den Lösungsvorschlag der Folie 24 verwenden.

· Kurzvortrag: Anhand der Folien 19-23 soll das Instrument des Marketingplans erklärt 
werden. 

· Teilen Sie die Arbeitsblätter C und D: Marketingplan (S. 49-53) aus. Bilden Sie 4er Gruppen. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

· Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. Sie können auch den Lösungsvorschlag der Folie 25: Marketingplan verwenden.

2. Anmerkung zum Ablauf einfache Variante

· Vortragssequenz: Anhand der Folien 11-16 soll das Instrument des Marketingplans erklärt werden. Die Bereiche „Das Produkt, die Dienstleistung“ sowie „Stärken-Schwächenanalyse“ können anhand des Fallbeispiels erläutert werden. Teilen Sie Informationsblatt 4: Marketingplan (S. 54-65) aus.

· Teilen Sie Arbeitsblatt A: Marketingplan (S. 43-45) aus. Bilden Sie 4er Gruppen. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

· Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. 

· Kurzvortrag: Anhand der Folien 17-18 soll das Instrument des USP erklärt werden.

· Präsentieren Sie den USP der Firma Cybertext. Sie können auch den Lösungsvorschlag der Folie 24 verwenden.

· Kurzvortrag: Anhand der Folien 19-23 soll das Instrument des Marketingplans erklärt 
werden. 

· Teilen Sie Arbeitsblatt C: Marketingplan (S. 49-50) aus. Bilden Sie 4er Gruppen. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

· Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

· Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. Präsentieren Sie den Zeitplan der Firma Cybertext. Sie können auch den Lösungsvorschlag der Folie 25 verwenden.

Arbeitsblatt A: Marketingplan

Sie hatten mit Frau Schütz ein längeres Beratungsgespräch bezüglich Ihrer potenziellen Kunden. Dabei haben Sie vor​geschlagen, Zielgruppen zu bilden und deren Merkmale zu dokumentieren. Sie haben natürlich ein Gesprächsprotokoll mitgeschrieben.

· Lesen Sie das Gesprächsprotokoll durch.

· Versuchen Sie, aus dem Protokoll drei Zielgruppen herauszuarbeiten, die für das Unter​nehmen von großer Bedeutung sein könnten. 

· Benützen Sie dabei die unten stehende Tabelle zur übersichtlichen Beschreibung der Zielgruppen.

· Der Kriterienkatalog unterstützt Sie ebenfalls bei der Ausarbeitung.

	Protokoll

	Name d. KlientIn: Ulrike Schütz

	Datum: 12.1.20. .
	Uhrzeit: 13.00 - 14.00

	sicher kaum private Kunden; 

war lange in Tourismusbranche tätig; viele Kontakte in ganz Österreich; für Tourismus 
Internet zunehmend wichtig;

einzelne kleine Betriebe leisten sich kaum professionellen Auftritt, eher in Tourismusverbänden und Vereinen organisiert, die größeren haben mindestens 30 Mitglieder. Viele haben 
Internet als Vertriebseckpfeiler erkannt.

ganz kleine Unternehmen leisten sich kaum einen durchdachten Auftritt mit Design und Content, ( schon etwas größere mit über 10 Mitarbeitern ( diese haben eher Wichtigkeit von Inhalt und Text einer Website erkannt.
Persönliche Gespräche bei den meisten Aufträgen notwendig ( kleine und mittlere Aufträge in Wien und Umgebung. sicher interessanteste Zielgruppe

internationale Aufträge außerhalb Österreichs unwahrscheinlich, werde sicher nicht Werbegelder darauf konzentrieren

Unternehmen Österreichweit interessant bei größeren Auftragsvolumen oder wenn Aufträge über Internet abwickelbar.


	Zielgruppenanalyse

	Nr.
	Merkmale der Zielgruppe

	1.
	Bezeichnung:

Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale/Motivation



	2.
	Bezeichnung:

Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale/Motivation




	3.
	Bezeichnung:

Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale/Motivation




	Kriterienkatalog zur Bestimmung von Zielgruppen

	Struktur der Zielgruppe:

Einzelpersonen

Haushalte 

Unternehmen 

öffentliche Einrichtungen, Vereine, Clubs
	Individuelle Merkmale:

Geschlecht


Unternehmensgröße

Alter


Branche

Bildung


Anzahl Mitarbeiter

Einkommen

Umsatz des Unternehmens

	Geografische Merkmale:

Wohnort


Unternehmensstandort

Sprachregion

z. B. Wien, Österreich, 



Mitteleuropa

Wirtschaftsgebiet 
	Soziale Merkmale (für Privatkunden interessant):

Familienstand

Beruf

Haushaltsgröße

	Sonstige Merkmale:

Kauf- und Konsummotive


Kundenwünsche

Hemmungsfaktoren
	 


Arbeitsblatt B: Marketingplan

Frau Schütz hat bereits gute Vorarbeit geleistet und sich Gedanken über Ihre Stärken und Schwächen gemacht. Auch der Kundenutzen ist klar herausgestrichen.

Nun geht es darum einen USP (Unique selling proposition, einzigartiges Verkaufsargument) zu kreieren. 

· Übertragen Sie die eigenen Stärken aus der Tabelle „Stärken und Schwächen gegenüber Mitbewerbern“.

· Übertragen Sie auch die Botschaften der Wettbewerber aus der Tabelle „Die wichtigsten Konkurrenten“.

· Versuchen Sie, aus den eigenen Stärken und dem Kundennutzen einen USP herauszuarbeiten.

· Beachten Sie dabei folgenden Grundsatz:

Achtung: Ein USP muss noch kein fertiger Werbeslogan sein. Es wird lediglich jene Idee festgehalten werden, die der Kunde im Gedächtnis behalten soll.

· Achten Sie auch darauf, dass der USP sich nicht mit den Botschaften anderer Mitbewerber deckt!

	Meine Produkte/meine Dienstleistungen und deren Kundennutzen

	
	Produkte/Dienstleistungen
	Kundennutzen

	1.
	Text & Web


	Die Kunden sind mit interessantem Content (Inhalt) im Netz vertreten. Botschaften können effizient vermittelt werden. Die Besucher nehmen dadurch die Website und damit das Unternehmen als kompetenten Informationsgeber wahr. Dies erhöht die Kundenbindung und erleichtert die Akquisition von Neukunden.

	2.
	Text & Print


	Folder, Broschüren und andere Printmedien sind wichtige Grundlagen, um potenzielle 
Kunden vom Kauf zu überzeugen und neue Produkte zu platzieren. Deren Layout und Inhalt können maßgeblich den Unternehmenserfolg beeinflussen.

	3.
	Text & Konzept


	Das Corporate Design, Logo, Layout und Platzierung von Print- und Webmedien sollte 
aus einem Guss und koordiniert sein. Dies erhöht die Wiedererkennbarkeit und fördert ein positives Image des Unternehmens.

	Die wichtigsten Konkurrenten

	Wettbewerber
	Werbebotschaft

	1. Top Works Webdesign
(www. topworks.at) 
	Grafik - Webdesign - Beschriftung

	2. Grafinger.at
(www.grafinger.at)
	Erfolg braucht Kommunikation

	3. Kopelder KEG
(www.all-in-one.at)
	Werbung, die wirkt

	4. Art Media - Werbeagentur
	keine Werbebotschaft, kein Slogan vorhanden


	Unternehmensmerkmale: Stärke und Schwächen gegenüber den Mitbewerbern

	Ranking
	Stärke
	Ranking
	Schwäche

	1


	Gesamtprojekte inkl. Textierung und neue Medien können abgewickelt werden
	1
	Design inkl. Textierung verursacht höhere Gesamt​kosten als reines Design

	2


	langjährige Berufserfahrung in der Privatwirtschaft
	2
	begrenzte Ressourcen als Einzelunternehmerin

	3


	Kreativität
	3
	Komplexe, technisch aufwendige Grafiken können nicht selbst bearbeitet werden

	4


	Tourismusausbildung (wichtig f. Aufträge aus der Freizeitwirtschaft)
	4
	keine Flash-Programmierung

	5


	Fremdsprachen (Englisch, Italienisch)
	
	

	6


	geringe Fixkosten
	
	


	Kundennutzen
aus Tabelle „Produkte“ übertragen
	
	eigene Stärken
aus „Stärken/Schwächen“ Tabelle übertragen
	
	Botschaften der Wettbewerber
aus Tabelle „Wettbewerber“ 

übertragen

	1. Botschaften platzieren 
	
	1.  
	
	1. 

	2. Neukunden & Kundenbindung 
	
	2. 
	
	2. 

	3. Verkauf & Platzierung
	
	3. 
	
	3.

	4. Image und Sympathie
	
	4. 
	
	4.

	(
	
	(
	
	(

	Der USP: (Falls der Kunde nur eine Idee im Gedächtnis behält, welche sollte das sein?)

	




Arbeitsblatt C: Marketingplan

Frau Schütz hat eine Liste vom möglichen Marketingmaßnahmen erarbeitet und bittet Sie, die zielführendsten auszuwählen. Die obersten drei Maßnahmen beurteilt Frau Schütz als unbedingt notwendig. Bei den restlichen benötigt Sie 
ihre Unterstützung.

· Lesen Sie sich die Tabelle durch.

· Wählen Sie jene Maßnahmen aus, die Ihnen am zweckmäßigsten erscheinen. Markieren Sie diese in der Spalte „Auswahl“ mit einem Haken.

· Bedenken Sie: Frau Schütz will mit Ihrem Marketing in erster Linie Ihre Zielgruppen er​reichen. Einen Personenkreis anzusprechen, der ohnehin nicht als Kunden infrage kommt, sollte daher vermieden werden.

· Welche Werbeziele verfolgen die von Ihnen gewählten Maßnahmen? Sie können auch 
mehrere Ziele pro Maßnahme ankreuzen.

	Werbeziele

	Imagefördernde Werbung (Image)
... ein positives Image aufbauen


…die Markenpräsenz erhöhen
... positiv wahrgenommen werden


…Konsumentenbefürchtungen abbauen
... Kundenvertrauen aufbauen

	Informierende Werbung (informieren)
...dem Markt über das neue Produkt berichten

…den Markt über Preisänderungen informieren
...Funktionsweise des Produktes erklären


…neue Verwendungszwecke für das Produkt vorschlagen
...Serviceleistungen beschreiben


…falsche Eindrücke korrigieren

	Überzeugende Werbung (verkaufen)
...die Kunden überzeugen, jetzt zu kaufen

…die Kunden ermuntern, zur eigenen Marke zu wechseln
...die Kunden überreden, einen Vertreterbesuch zu empfangen
...Kundenauffassungen über Produkteigenschaften ändern


	Maßnahmentabelle

	Auswahl
	Marketingmaßnahme
	Kosten pro Einsatz
	Wen erreicht man?
	Werbeziel

	(
	Logo Corporate Design
	1.000 € einmalig
	wird bei allen Zielgruppen eingesetzt
	o Image
o informieren
o verkaufen

	(
	Visitenkarte
	0,2 €/St.
	alle, die ich persönlich treffe
	o Image
o informieren
o verkaufen

	(
	Folder/Broschüren
	ca. 2 €/St.
	potenzielle Kunden 
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Direct-mail
	ca. 2 €/St.
	bestehende Kunden, Neukunden 
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Radiowerbung in regionalen Privatsendern
	ca. 800 € einmalig (Spot)
ca. 5-10 €/Sek.
	Radiohörer mittleren Alters
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Postwurfsendung
	ca. 0,2 €/St.
	private Haushalte 
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Autobeschriftung
	ca. 100 € einmalig
	Neukunden
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Sportsponsoring regionaler Sportverein
	ca. 1.000 €/Jahr
	Vereinsmitglieder, Besucher der Veranstaltungen
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Homepage
	ca. 200 €/Jahr
	Neukunden, Stammkunden, Internetuser
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Schild
	ca. 200 € einmalig
	Kunden, die ins Büro kommen
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Inserat Bezirkszeitung
	ca. 250 €/Wo.
	Zeitungsleser, 
Privatkunden
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Gelbe Seiten
	40 €/Jahr
	Internetuser, die nach Werbeagenturen, Grafikern oder Textern suchen
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Suchmaschinen Anmeldung
	0
	Internetuser
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	Links mit Partnerunternehmen
	0
	Internetuser, die Partnerunternehmen anklicken
	o Image
o informieren
o verkaufen

	
	PR - Zeitungsartikel 
	0
	Zeitungsleser
	o Image
o informieren
o verkaufen


Arbeitsblatt D: Marketingplan
Nun muss auch ein Zeitplan aufgestellt werden. Auch das Marketingbudget sollte Frau Schütz einhalten.

· Übertragen Sie die gewählten Maßnahmen nun in den Zeitplan. 

· Berechnen Sie die jährlichen Kosten. Nutzen Sie dabei die Hinweistabelle.

· Achten Sie dabei auf das Marketingbudget. Dieses darf nicht wesentlich überschritten werden. 

· Sollten Ihre gewählten Maßnahmen nicht finanzierbar sein, so müssen Sie Maßnahmen 
streichen, die Ihnen weniger wichtig erscheinen.

· Berechnen Sie die jährlichen Kosten der einzelnen Marketingmaßnahmen.

· Kreuzen Sie an, in welchen Monaten die Maßnahmen eingesetzt werden. Informationen liefert ebenfalls die Hinweistabelle.

	Finanzmittel für 1 Jahr

	Eigenkapital:
	

	Eigenmittel (z. B. Ersparnisse)
	8.000 €

	Zuschüsse (Beihilfen) 
	1.500 €

	Fremdkapital:
	

	Privatdarlehen (z. B. von Verwandten)
	

	Förderkredit (z. B. Zinszuschüsse)
	

	Bankkredit
	

	Kontokorrentkredit 
	2.000 €

	erste Umsätze für 1 Jahr
	28.500 €

	Summe Finanzmittel
	40.000 €

	Prozentsatz f. Werbebudget
	8%

	Höhe des Werbebudgets:
	3.200 €


	Marketingmaßnahme
	Hinweis

	Logo Corporate Design
	Wird von einer bekannten Grafikerin gemacht. Kostet einmalig 1.000 €.

	Visitenkarte
	Wird breitflächig eingesetzt. Es werden 1.000 Stück gedruckt.

	Folder/Broschüren
	Frau Schütz rechnet damit, dass 500 St. den jährlichen Bedarf decken.

	Direct-mail
	Frau Schütz will im Oktober eine Direktmail-Kampagne starten. Sie rechnet mit 
250 Zu​sendungen.

	Radiowerbung in regionalen Privatsendern
	Ein privater Radiosender startet ein günstiges Pauschalangebot: 25 Spots zu je 
20 Sek. würden 1.500 € kosten. Ausstrahlung wäre in einem der Sommermonate. Zusätzlich fallen noch Produktionskosten an.

	Postwurfsendung
	In der Ortschaft von Fr. Schütz und in den umliegenden Wohngebieten gibt es ca. 1.000 Haushalte. Die Aussendung würde zu Unternehmensstart einmalig stattfinden.

	Autobeschriftung
	Ist nur einmalig notwendig. Spätestens im März soll die Beschriftung fertig sein.

	Sportsponsoring regionaler Sportverein
	Der FC-Himberg würde 1.000 € für einen Sponsoringvertrag verlangen. Inkludiert wären eine Werbetafel auf dem Fußballplatz, sowie das Aufscheinen des Firmenlogos in allen Einladungen sowie Vereinszeitschriften.

	Homepage
	Da die Website selbst programmiert wird, fallen nur Kosten für Domainreservierung und Serverplatz an. Die Kosten belaufen sich auf jährlich ca. 200 €. Sie kann jederzeit online gestellt werden.

	Schild
	Ist nur einmalig notwendig. Spätestens im Frühjahr soll das Firmenschild montiert sein.

	Inserat Bezirkszeitung
	Geplant wären zwei 3-wöchige Inseratkampagnen. Zeitpunkt: zu Unternehmensstart und Mitte des Jahres. 

	Gelbe Seiten
	Der Eintrag in die Gelben Seiten im Internet kostet 40 € für das ganze Jahr. 

	Suchmaschinen Anmeldung
	Die Anmeldung erfolgt zu Unternehmensstart und ist kostenfrei.

	Links mit Partnerunternehmen
	Die ersten Links werden vermutlich erst im Frühling nach Abwicklung der ersten Aufträge gelegt. 

	PR - Zeitungsartikel 
	Zumindest 3 - 4-mal /Jahr sollte ein PR-Artikel in einer der regionalen Zeitschriften positioniert sein.


	Zeitplan

	Maßnahme
	jährliche Kosten
	Welche Monate
	Anmerkung

	Corporate Design
	1.000 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Visitenkarte
	200 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Folder/Broschüren
	1.000 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Summe:
	
	
	


Informationsblatt 4: Der Marketingplan

1. Was macht eine Gründung erfolgreich?

Folgende Faktoren sind für vor allem für Kleinunternehmen wichtig, um erfolgreich ihre Produkte 
oder Dienstleistungen am Markt zu verkaufen:

Beziehung zu Kunden aufbauen und ein Vertrauen schaffen

Gerade im Dienstleistungssektor spielen Vertrauen und persönliche Beziehungen eine bedeutende 
Rolle. Schließlich ist der Kunde auf die Kompetenz und die Fähigkeiten des Unternehmens ange​wiesen. Gerade Ein-Personen-Unternehmen können mit persönlichen Beziehungen punkten. Schließlich hat man immer mit der Chefin oder dem Chef persönlich zu tun und nicht mit häufig wechselnden Angestellten.

	Beispiel

	
	Wahrscheinlich haben auch Sie Ihren Stammfriseur, zu dem Sie schon seit einiger Zeit gehen. Was sind Ihre Gründe: Weil sie gut beraten werden? Weil das Haarstyling immer modern und am neuesten Stand ist? Weil sie die Friseurin oder den Friseur schon kennen, sie/er weiß, was Sie wollen und Sie immer über dies und das plaudern können?

Warum also wechseln und riskieren, dass die Frisur bei der Konkurrenz nicht so gut gelingt?

PS: Wenn eine angestellte Friseurin den Arbeitgeber wechselt, so wechselt auch häufig ein Teil des Kundenstocks mit.


Bedürfnisse der Kunden verstehen

Die Stärke von Kleinunternehmen liegt häufig in der direkten Betreuung der Kunden. Da der Unternehmer seine Auftraggeber selbst betreut, fällt es auch leichter die Bedürfnisse der Kunden herauszufiltern und entsprechende Produkte oder Dienstleistungen anzubieten.

Häufig werden neue Produkte mit den Kunden gemeinsam entwickelt.

	Beispiel

	
	Ein Kistentischler im Waldviertel erzeugt kleine Holzkisten als Geschenkverpackung (z. B. für Weinflaschen, Torten, Souvenirs). Die Kistenformen werden an die Kundenwünsche angepasst und produziert. Da die Kisten in Handarbeit in kleinen Serien produziert werden, ist der Unternehmer nicht an standardisierte Industrienormen gebunden. 


Produkte bereitstellen, die den versprochenen Produktnutzen liefern

Man sollte es mit Versprechungen nicht übertreiben. Werden zu hohe Erwartungen geweckt, können diese häufig nicht eingehalten werden. Die Kunden sind enttäuscht. Bedenkt man, dass Kunden ihre Erfahrungen an den Bekanntenkreis weitererzählen, dann verliert man nicht bloß einen, sondern eine Vielzahl von Abnehmern.

	Beispiel:

	
	Viele private Radiosender setzten im Vorfeld des Programmstarts riesige Werbekampagnen mit der Behauptung, die beste Musik oder die beste Unterhaltung zu liefern. Tatsächlich verloren die öffentlich rechtlichen Sender zu Beginn der Liberalisierung massiv an Hörern. Die hohen Erwartungen, die durch Werbung geweckt wurden, konnten nicht erfüllt werden. Bereits nach wenigen Quartalen begannen die Reichweiten vieler Privatsender einzubrechen. Viele Sender der ersten Stunde gibt es nicht mehr (Radio rpn, Radio RTL, etc.).


2. Elemente eines Marketingplans für Kleinunternehmen

Der hier präsentierte Marketingplan umfasst sieben Stufen. Er ist einfach gehalten und auf die Bedürfnisse von Kleinunternehmen ausgerichtet. 

1. Das Produkt, die Dienstleistung

2. Stärken und Schwächen gegenüber den Mitbewerbern

3. Die Zielgruppen

4. Die Werbestrategie

5. Das Budget

6. Marketinginstrumente und –techniken

7. Der Zeitplan

3. Das Produkt, die Dienstleistung

1. Welche Dienstleistungen biete ich an?  
Listen Sie alle Dienstleistungen auf, die sie anbieten können und wollen.

2. Wo liegt der Kundenutzen meiner Dienstleistungen?

3. Wo liegen die Stärken und Schwächen meiner Dienstleistungen gegenüber den Mitbewerbern?

	Meine Produkte/meine Dienstleistungen und deren Kundennutzen

	
	Produkte/
Dienstleistungen
	Kundennutzen

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	4..
	
	


4. Stärken und Schwächen gegenüber den Wettbewerbern

Die Analyse der Stärken (und Schwächen) des Unternehmens ist ein primäres Werkzeug, um die 
Werbestrategie festzulegen. 

Die Werbestrategie baut auf Ihren Stärken und dem damit verbundenen Kundenutzen auf.  

Um einen Vergleich zu ermöglichen legen Sie zuerst Ihre wichtigsten Konkurrenten fest, mit denen Sie sich messen wollen. Berücksichtigen Sie dabei auch die Werbebotschaft des Mitbewerbers:

	Die wichtigsten Konkurrenten

	Wettbewerber
	Werbebotschaft

	1.
	

	2.
	

	3.
	


Definieren Sie die Eigenschaften möglichst konkret (z. B.: beste Zutaten aus ökologischem Anbau von regionalen Lieferanten), vermeiden Sie Allgemeinplätze (z. B.: bessere Qualität).

	Unternehmensmerkmale: Stärke und Schwächen gegenüber den Mitbewerbern

	Ranking
	Stärke
	Ranking
	Schwäche

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5. Die Zielgruppen

Wer soll die Dienstleistung konsumieren? Schon beim Festlegen des Kundennutzens geht man stillschweigend von bestimmten Kundengruppen aus (Ein Hundefutter, das mit Calcium für die Zähne angereichert ist, wird man kaum an Vegetarier oder Sportwagenbesitzer verkaufen, sondern an Hundehalter). 

Damit Marketing effizient funktioniert ist es wichtig, seine Kundegruppen, ihre Eigenschaften, Merkmale und Bedürfnisse zu kennen. Damit können Streuverluste in der Werbung vermieden werden 
(z. B. Ein Pizza-Service schaltet Österreichweit einen Radiospot, obwohl es nur den Raum Wien beliefern kann). 

Folgende Kriterien helfen bei der Einteilung von Zielgruppen:

	Kriterien zur Bestimmung von Zielgruppen

	Struktur der Zielgruppe:

Einzelpersonen

Haushalte 

Unternehmen 

öffentliche Einrichtungen, Vereine, Clubs
	Individuelle Merkmale:

Geschlecht


Unternehmensgröße

Alter


Branche

Bildung


Anzahl Mitarbeiter

Einkommen

etc.

	Geografische Merkmale:

Wohnort


Unternehmensstandort

Sprachregion

etc.

Wirtschaftsgebiet 
	Soziale Merkmale:

Familienstand

Beruf

Haushaltsgröße

	Motivationen:

Kauf– und Konsummotive

Hemmungsfaktoren


	Personenbezogenes Verhalten:

Einkaufende Personen (wer kauft ein?)

Einkaufsbestimmende Personen:

Wer bestimmt, was gekauft wird? 


	Wichtig:

	
	Häufig meinen Unternehmensgründer ihre Zielgruppe seien ALLE. Es gibt kaum Produkte, die wirklich jeder attraktiv findet. Auch stoßen Märkte häufig an regionale Grenzen (Für einen Wiener Masseur zahlt es sich nicht aus, wegen eines Kunden 600 km nach Vorarlberg zu fahren). Bei genauem Hinsehen lassen sich meist ein bis zwei spezifische Zielgruppen finden.

Für Kleinunternehmen erweist es sich auch häufig als sinnvoll, Nischen zu entdecken und auszufüllen, anstatt mit etablierten Großunternehmen unmittelbar zu konkurrenzieren.  


Anhand folgenden Rasters können Zielgruppen bestimmt werden:

	Zielgruppenanalyse

	Nr.
	Merkmale der Zielgruppe
	von Zielgruppe gewünschter Kundennutzen

	1.
	Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale
	


	2.
	Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale
	

	3.
	Struktur der Zielgruppe

Individuelle Merkmale

Geografische Merkmale

Sonstige Merkmale
	


6. Die Wettbewerbsstrategie

1. Wie hebt sich die Dienstleistung von der Konkurrenz ab?

2. Falls nur eine Idee aus der Werbung im Gedächtnis des Kunde bleibt, welche sollte es sein?

3. Welche Maßnahme soll der Kunde ergreifen?

Wie hebt sich die Dienstleistung von der Konkurrenz ab - die Suche nach dem USP:

USP - steht für unique selling proposition - also einzigartiges Verkaufsversprechen. Der USP soll die wesentlichen Grundzüge in der Werbebotschaft in wenigen Sätzen widerspiegeln. Der USP muss noch kein ausgereifter Werbeslogan sein.

Der USP steht im Spannungsfeld zwischen Kundennutzen, eigenen Stärken und Wettbewerbern.

Der USP soll

· maximalen Kundenutzen beinhalten,

· auf den eigenen Stärken aufbauen,

· klar unterscheidbar von den Wettbewerbern sein.

	Kundennutzen
aus Tabelle „Zielgruppen“ übertragen
	
	Eigene Stärken
aus „Stärken/Schwächen“ Tabelle übertragen
	
	Botschaften der Wettbewerber
aus Tabelle „Wettbewerber“ übertragen

	1.
	
	1.
	
	1.

	2.
	
	2.
	
	2.

	3.
	
	3.
	
	3.

	4.
	
	4.
	
	4.

	(
	
	(
	
	(

	Der USP: (Falls der Kunde nur eine Idee im Gedächtnis behält, welche sollte das sein?)

	1.



	2.




7. Das Marketingbudget

Bestimmung der Höhe des Budgets

In der Praxis kommen zwei Methoden häufig zur Anwendung:

1. Umsatzmethode

2. Finanzierungsmethode

Umsatzmethode:

Das Marketingbudget wird als Prozentsatz des Umsatzes definiert.

	Beispiele:

	
	Jährlicher Umsatz: 100.000 €, 10 % werden für Marketingzwecke ausgegeben:

Jahresbudget Marketing: 100.000 * 0,1= 10.000 €


Im Allgemeinen schwanken Marketingbudgets um die 10 % des Umsatzes. Es gibt allerdings auch Branchen, die weit mehr in Werbung investieren (z. B. Modeindustrie, Zigaretten, Sportartikel).

Der Vorteil der Methode liegt in der einfachen Messbarkeit. Mit dem Wachstum des Unternehmens wächst auch das Marketingbudget automatisch mit.

Der Nachteil bei Neugründungen liegt darin, dass es in der Beginnphase noch keinen oder nur sehr geringen Umsatz gibt. Hier besteht die Möglichkeit, den Planumsatz heranzuziehen.

Das Marketingbudget kann in den ersten Monaten meist nicht aus den laufenden Umsätzen bestritten werden. Man muss sich daher überlegen, wie das Budget vorfinanziert wird:

Finanzierungsmethode:

Orientiert das Werbebudget an den vorhandenen Geldmitteln:

1. Ermitteln der Höhe der Finanzmittel (Dies wird später im Finanzierungsplan genauer besprochen).

2. Wie viel Prozent der Finanzmittel werden in Werbung und Marketing investiert?

3. Errechnen des Werbebudgets.

	Finanzmittel für ... Monate

	Eigenkapital:
	

	Eigenmittel (z. B. Ersparnisse)
	

	Zuschüsse (Beihilfen) 
	

	Fremdkapital:
	

	Privatdarlehen (z. B. von Verwandten)
	

	Förderkredit (z. B. Zinszuschüsse)
	

	Bankkredit
	

	Kontokorrentkredit 
	

	
	

	erste Umsätze für ... Monate
	

	Summe Finanzmittel
	

	Prozentsatz f. Werbebudget
	

	Höhe des Werbebudgets:
	


8. Marketinginstrumente und -techniken 

Es gibt unzählige Marketingmethoden. Nun sollen jene Techniken herausgefunden werden, die für das Unternehmen Erfolg versprechend sind.

1. Wahl der Marketingmethoden

2. Kosten der Marketingmethoden

3. Wen will ich erreichen? (welche Zielgruppe/Teile der Zielgruppe)

4. Was will ich erreichen? (Kauf, Gesprächsvereinbarung, ...)

Wahl der Werbemittel

Welches Werbemittel ist geeignet für ein Unternehmen? Wichtige Kriterien:

· Erreiche ich meine Zielgruppe effizient oder hat das Werbemittel eine große Streuwirkung? 
(z. B. Ein In-Lokal in Wien wirbt im ORF-Radio. Zwar ist das Lokal nur für das Wiener Umland gut erreichbar, der Spot wird aber Österreichweit ausgestrahlt.)

· Passt das Werbemedium zu meinem Unternehmensimage? (Für einen seriösen Vermögen​sberater ist marktschreierische Werbung per Lautsprecherwagen eher unpassend.)

· Ist das Werbemedium finanzierbar?

Hier eine Auswahl verschiedener Werbemedien:

	Audio-visuelle Medie


Fernsehen

Diaschau/ Multivision
Kinofilme

Teletext


Info-Busse
DVD/CD


Videofilme
Internet/ Homepage

Audielle Medien


Rundfunk

Tonbanddienst

DVD/CD

Lautsprecherwagen

Außenwerbung


Großflächenplakate



Fuhrpark/ Verkehrsmittelwerbung


Kleinplakate/Poster



Dauerflächen (Hauswände, Werbetafeln)


Litfaßsäule



Leucht(lauf)schriften


Bandenwerbung/Dressenwerbung

Geschäftsstellenbeschriftung


Info Screen (U-Bahnwerbung)


City Lights (Haltestellenbereiche)

Printmedien


Tageszeitungen ohne Farbbeilage

Tageszeitungen mit Farbbeilage


Wochenzeitungen/ Magazine


Tageszeitungen - Sonderbeilagen


Publikumszeitschriften/ Illustrierte

Fachzeitschriften


Zielgruppenzeitschriften


Special Interest-Journale (z. B. Zeitschrift für Modellbauer)


Gratis-Zeitungen



Bezirksblätter


Gelbe Seiten 





Eigene Printmedien


Prospekte/Kataloge


Werbebriefe/Direct mail

Flugzettel/Beilagenzettel


Gutscheine/ Antwortkarten

Terminerinnerungen


Geburtstagskarten an KundInnen


Zertifikate



Kundenzeitungen


Frage-/Verkaufsgesprächsbogen
Kalender



Gebrauchsanweisungen

Broschüren/Folder

Verpackung/ Präsentation


Primärverpackung


Zusatzverpackung


Beigaben

Sonstige Werbemedien


Mailings (Werbebriefe)

Telefonat



Einzelgespräch beim Kunden

Einzelgespräch im Geschäft

Gruppengespräch


Ausstellungen/ Messen


Informationsveranstaltungen 

Werbegeschenke


Anschlag („Menü“) Tafeln



Kleber



(Stand- und Hänge-) Displays

Schaukästen


Durchsagen


Einkaufswagenplakate

Regalgestaltung


Laufschrift



Berufskleidung


Auslagen-/Innenraumplakate/ -Tafeln (Wechselplakate, beleuchtete Plakate)

Werbung im Internet


Homepage


Newsletter/e-mail


Foren/Chatroom




Internetshop


Bannerwerbung


Links mit Partnerunternehmen


Anmeldung in Suchmaschinen


Kosten der Werbung

Was kostet Werbung? Um ein Gefühl für Werbekosten zu geben, ist hier eine kleine Auswahl verschiedenster Werbemedien und ihrer Kosten:

	Druckkosten für eigene Medien

	in €
	
	Offset einfärbig
	Offset zweifärbig
	Offset vierfärbig
	Digitaldruck

	Visitenkarte
	500 St.
	73,-
	146,-
	220,-
	40,-

	
	1.000 St.
	84,-
	161,-
	236,-
	80,-

	Brief A4
	500 St.
	167,-
	220,-
	305,-
	327,-

	
	1.000 St.
	182,-
	276,-
	362,-
	654,-

	Folder A4
	500 St.
	872,-
	980,-
	1.257,-
	1.670,-

	(16 Seiten)
	1.000 St.
	950,-
	1.090,-
	1.375,-
	3.340,-

	Poster A1
	10 St.
	-
	-
	-
	233,-

	
	100 St.
	450,-
	495,-
	574,-
	1.453,-

	
	
	Metall/ Siebdruck
	Email
	Leuchtkasten
	

	Schild ca. A1
	1 St./2c
	400,-
	510,-
	290,-
	


	Werbekosten

	Printbereich
	in €

	Gelbe Seiten: Eintragung kostenlos, Inserat
	730 - 2.900

	Bazar je nach Größe 
	220 - 450

	Wiener Zeitung
	1.450 - 8.750

	Bezirksblatt (1/8 bis 1/4 Seite in einem Bezirk)
	220 - 730

	Bezirkszeitung (1/4 Seite in einem Bezirk)
	580 - 730

	Plakate bei Citylight: A0 Format, Preis für 1 Plakat/Woche
	70

	Es gibt auch freie Plakatflächen  lediglich Druckkosten fallen an
	

	Direct-Mail (inkl. Porto, Kuvert, etc.) für 100 Stück ca.
	75 - 110

	Internet
	

	Host und Domainkosten pro Monat für einfache Website
	15 - 30

	Webdesigner für Homepage, Einfache Website
	440 - 750

	Bannerwerbung bei online-Standard, 1.000 Sichtkontakte
	33 - 47

	Firmenlink bei Austronaut (als erster gelistet) 1 Monat
	290 - 510


	Audio/ visuelle Medien
	

	Produktion eines Radiospots (Mindestkosten)
	580 - 870

	Produktion eines Fernsehspots
	4.400

	ORF-Fernsehen - durchschnittlicher Sekundenpreis
	315

	RTL - Österreichfenster/ Spot (20 Sek.)
	95 - 145

	Radio Wien - Sekundenpreis:
	11,50

	Ö3 - durchschnittlicher Sekundenpreis
	54

	Kinowerbung (30 Sek., wird 1 Woche gesendet, Großkino)
	18 - 110

	Werbegeschenke
	

	Kugelschreiber: Preis/Stück inkl. Werbeaufdruck
	0,4 - 1,5

	Feuerzeug, Preis/Stück inkl. Werbeaufdruck
	0,4 - 1,1

	Regenschirm
	5 - 11

	Flasche Wein
	5 - 15

	Geschäftsessen
	

	Abendessen/Person
	20 - 70

	Kaffeehaus/Person
	7 - 15


Preise sind Circa-Angaben und exkl. USt.

Maßnahmentabelle 

Nun werden alle Informationen in einer Tabelle zusammengeführt. 

Maßnahme:

Beschreibt die Maßnahme, die getroffen wird.

Kosten/Einsatz:

Keine Werbung ist gratis. 

Kosten/Einsatz bedeutet beispielsweise: Was kostest es, ein Inserat in der Bezirkszeitung zu schalten?

Oft werden  Beträge monatlich oder für ein Jahr bezahlt (Inserat in Gelben Seiten, Domainreser​vierung).

Zielgruppe:

Welche Zielgruppe wird angesprochen? Oft wird mit einem Werbeträger nur ein Teil einer Zielgruppe abgedeckt. Z. B.: Wird regional die Zielgruppe auf die Stadt Wien eingeschränkt, so wird mit der 
Bezirkszeitung für den 12. Bezirk nur ein Teil dieser angestrebten Zielgruppe erreicht.

Marketingziele:

Was will das Unternehmen mit seinen Marketingmaßnahmen erreichen? 

Marketingziele können in 3 große Gruppen geteilt werden:

· Imagefördernde Werbung (Image)
... ein positives Image aufbauen
... die Markenpräsenz erhöhen
... positiv wahrgenommen werden
... Konsumentenbefürchtungen abbauen
... Kundenvertrauen aufbauen

· Informierende Werbung (Information)
...dem Markt über das neue Produkt berichten
...den Markt über Preisänderungen informieren
...Funktionsweise des Produktes erklären
...Serviceleistungen beschreiben
...neue Verwendungszwecke für das Produkt vorschlagen
...falsche Eindrücke korrigieren

· Überzeugende Werbung (Verkauf)
...die Kunden überzeugen, jetzt zu kaufen
...die Kunden ermuntern, zur eigenen Marke zu wechseln
...die Kunden überreden, einen Vertreterbesuch zu empfangen
...Kundenauffassungen über Produkteigenschaften ändern

	Maßnahmentabelle

	Marketingmaßnahme
	Kosten pro Einsatz
	Zielgruppe
	Werbeziel

	Visitenkarte
	0,2 €/St.
	alle, die ich persönlich treffe
	x Image
o informieren
o verkaufen

	Briefpapier (gedruckt)
	
	
	

	Folder/Broschüren
	
	
	

	Flugzettel
	
	
	

	Direct-mail
	
	
	

	Autobeschriftung
	
	
	

	Werbegeschenke
	
	
	

	Homepage
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


9. Der Zeitplan

Nun muss nur mehr ein Zeitplan (wann kommt das Instrument zum Einsatz) festgelegt werden.

Wichtig ist hierbei, wann das Instrument zum Einsatz kommt. Manche Maßnahmen werden ganzjährig eingesetzt (Visitkarten werden laufend verteilt), andere nur schwerpunktmäßig (Flugzettel 2x jährlich zum Sommer- und Winterschlussverkauf).

	Zeitplan

	Maßnahme
	jährliche Kosten
	Welche Monate
	Anmerkung

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	


10. Empfohlene Literatur

Kotler, P., Armstrong, G.: Marketing - eine Einführung, Wien 1987

Levinson, J. C.: Das Guerilla Marketing Handbuch, New York 1994

Lösungsvorschlag 4: Marketingplan

1. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt A

	Zielgruppenanalyse

	Nr.
	Merkmale der Zielgruppe
	

	1.
	Bezeichnung: Unternehmen in der Umgebung

Struktur der Zielgruppe

· private Unternehmen

Individuelle Merkmale

· mehr als 10 MitarbeiterInnen

· Umsatz größer als € 700.000

Geografische Merkmale

· Wien und Umgebung

Sonstige Merkmale

Legen nicht nur Wert auf das Design, sondern haben die Wichtigkeit von Inhalt und Textierung erkannt

	2.
	Bezeichnung: Vereine in Tourismusbranche

Struktur der Zielgruppe

· Vereine, Verbände

Individuelle Merkmale

· Verbände in der Tourismusbranche

· mindestens 30 Mitglieder

Geografische Merkmale

· Österreichweit
Sonstige Merkmale

Haben das Internet als Eckpfeiler des Vertriebes erkannt

	3.
	Bezeichnung: Unternehmen Österreichweit

Struktur der Zielgruppe

· Unternehmen

Individuelle Merkmale

· mehr als 10 MitarbeiterInnen

Geografische Merkmale

· Österreichweit
Sonstige Merkmale

Nur größere Aufträge oder Aufträge, die übers Internet abwickelbar sind


2. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt B

Die Stärken und Werbebotschaften werden einfach übertragen. Aus der Tabelle „Produkte“ wurden die wichtigsten Kundennutzen herausgearbeitet. 

Im Lösungsvorschlag finden Sie den Original-USP der Firma Cybertext. Andere Gruppen werden vielleicht zu unterschiedlichen Ergebnissen gelangen und beispielsweise die Neukundengewinnung in den Vordergrund stellen.

	Kundennutzen
aus Tabelle „Produkte“ übertragen
	
	eigene Stärken
aus „Stärken/Schwächen“ Tabelle übertragen
	
	Botschaften der Wettbewerber
aus Tabelle „Wettbewerber“ übertragen

	1. Botschaften platzieren 
	
	1. Textierung
	
	1. Grafik Webdesign Beschriftung

	2. Neukunden & Kundenbindung 
	
	2. Erfahrungen
	
	2. Erfolg braucht Kommunikation

	3. Verkauf & Platzierung
	
	3. Kreativität
	
	3. Werbung, die wirkt

	4. Image und Sympathie
	
	4. Tourismusausbildung
	
	4.

	(
	
	(
	
	(

	Der USP: (Falls der Kunde nur eine Idee im Gedächtnis behält, welche sollte das sein?)

	 Guter Text vermag gezielte Botschaften effektiv zu platzieren.


3. Arbeitsblatt C - Lösungsvorschlag

Im Lösungsvorschlag wurden schwerpunktmäßig alle Marketingmittel gewählt, die mit möglichst geringen Streuverlusten auskommen. Auf Radio- und Zeitungswerbung sowie Postwurfsendung und Sponsoring  wurde verzichtet. Diese sind relativ teuer und treffen hauptsächlich Privatkunden.

Alle Maßnahmen, die keine Kosten verursachen sind selbstverständlich zu empfehlen.

	Maßnahmentabelle

	Aus-wahl
	Marketingmaßnahme
	Kosten pro Einsatz
	Wen erreicht man?
	Werbeziel

	(
	Logo Corporate Design
	1.000 € einmalig
	wird bei allen Zielgruppen eingesetzt
	x Image
o informieren
o verkaufen

	(
	Visitenkarte
	0,2 €/St.
	alle, die ich persönlich treffe
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Folder/Broschüren
	ca. 2 €/St.
	potenzielle Kunden 
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Direct-mail
	ca. 2 €/St.
	bestehende Kunden, Neukunden 
	o Image
o informieren
x verkaufen

	
	Radiowerbung in regionalen Privatsender
	ca. 800 € einmalig (Spot)
ca. 5-10 €/Sek.
	Radiohörer mittleren Alters
	o Image
x informieren
x verkaufen

	
	Postwurfsendung
	ca. 0,2 €/Stk.
	private Haushalte 
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Autobeschriftung
	ca. 100 € einmalig
	Neukunden
	o Image
x informieren
o verkaufen

	
	Sportsponsoring regionaler Sportverein
	ca. 1.000 €/Jahr
	Vereinsmitglieder, Besucher der Veranstaltungen
	x Image
o informieren
o verkaufen

	(
	Homepage
	ca. 200 €/Jahr
	Neukunden, Stammkunden, Internetuser
	x Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Schild
	ca. 200 € einmalig
	Kunden, die ins Büro kommen
	o Image
x informieren
o verkaufen

	
	Inserat Bezirkszeitung
	ca. 250 €/Wo.
	Zeitungsleser, 
Privatkunden
	x Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Gelbe Seiten
	40 €/Jahr
	Internetuser, die nach Werbeagenturen, Grafikern oder Textern suchen
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Suchmaschinen Anmeldung
	0
	Internetuser
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	Links mit Partnerunternehmen
	0
	Internetuser, die Partnerunternehmen anklicken
	o Image
x informieren
o verkaufen

	(
	PR - Zeitungsartikel 
	0
	Zeitungsleser
	x Image
x informieren
o verkaufen


4. Lösungsvorschlag Arbeitsblatt D

	Zeitplan

	Maßnahme
	jährliche Kosten
	Welche Monate
	Anmerkung

	Corporate Design
	1.000 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Visitenkarte
	200 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Folder/Broschüren
	1.000 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Direct-mail
	500 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Autobeschriftung
	100 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Homepage
	200 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Schild
	200 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Gelbe Seiten
	40 €
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Suchmaschinen
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Links 
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	PR - Zeitungsartikel 
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Summe:
	3.240 €
	
	


Die Musterlösung muss nicht exakt mit den Ergebnissen der Schülerinnen übereinstimmen. Schließlich lässt die Angabe Interpretationsspielräume zu.

Die Gelben Seiten sind für Unternehmen ein durchaus interessantes Werbemedium, da die Nutzer dieses Services bereits einen konkreten Kundenwunsch haben. Die Gelben Seiten wurden daher in die Lösung miteinbezogen, obwohl damit das Werbebudget leicht überzogen wird.





Unterrichtsmaterialien

Modul 5 –
Organisation

Lehrerinformation, Arbeitsblätter, 
Informationsblätter, Lösungsvorschläge


Lehrerinformation 5: Organisation

1. Anmerkung zum Ablauf - komplexe Variante

1. Vortragssequenz: Anhand der Folien 26-28 soll das Instrument der Zeitplanung erklärt 
werden. Teilen Sie Informationsblatt 5: Organisation (S. 74) aus.

2. Teilen Sie Arbeitsblatt A: Organisation (71-72) aus. Besprechen Sie kurz die Arbeitsan​weisung. 

3. Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

4. Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. 

2. Anmerkung zum Ablauf - einfache Variante 

5. Vortragssequenz: Anhand der Folien 26-28 soll das Instrument der Zeitplanung erklärt 
werden. Teilen Sie Informationsblatt 5: Organisation (S. 74) aus.

6. Teilen Sie Arbeitsblatt B: Organisation (S. 73) aus. Besprechen Sie kurz die Arbeitsan​weisung. 

7. Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

8. Diskutieren Sie die Ergebnisse und sammeln Sie diese auf der Tafel. 

Arbeitsblatt A: Organisation

Frau Schütz hinterlässt Ihnen nachfolgende Aufzeichnungen über Ihre Zeiteinteilung:

· Lesen Sie die Aufzeichnungen durch.

· Fassen Sie die Informationen zusammen und fügen Sie diese in das Lösungsraster ein.

· Wie viele Arbeitsstunden können verrechnet werden?

· Beachten Sie: 
Ein Monat hat ca. 4 Wochen
1 Arbeitstag hat 8 Stunden


	Nicht verrechenbare Zeit

	Die Buchhaltung kann schon dauern. 1h / Woche für Bürobelange sind nicht zu wenig. Die Abschlussbuchungen für den Monat werden schon einen Vormittag in Anspruch nehmen.

Bei Aufträgen kommt es immer wieder zu Rückfragen. In vielen Fällen ist das Teil des Auftrages und kann verrechnet werden. Trotzdem wird man am Tag schon eine halbe Stunde telefonieren oder e-mails beantworten.

Ich schätze 1 Tag im Monat für Kundengespräche, Direkt-mailing und Website-updates wird mindestens verwendet.

Fahrzeiten und Behördenwege sind eher kurz. Vielleicht eine halbe Stunde/Woche 

	Jahresarbeitszeit

	Den Urlaub möchte ich wenn möglich aufrechterhalten. Also 5 Wochen im Jahr. Zwar bin ich selten krank, aber vor einer Grippe ist man nie gefeit. Ich denke 2 Wochen für Krankenstand sollten genügen.

Weiterbildungsseminare wird es ständig geben. Für den Anfang möchte ich aber nicht mehr als 1 Woche/Jahr ansetzen.

	Jahresstundenkalkulation

	Da ich auch ein Kind habe, möchte ich im Durchschnitt nicht mehr als 30 Stunden/Woche arbeiten.


	Nicht verrechenbare Zeit

	Tätigkeit
	Wochenstunden

	Bürotätigkeit (Buchhaltung, Korrespondenz, Bestellungen, etc.)
	

	Kundenkontakt (Telefonieren, e-mail, Kundengespräche)
	

	Marketingmaßnahmen (Wartung Homepage, Direct-mail, etc.)
	

	Fahrtzeiten (Auto, Bus, Bahn) & Behördenwege, Bank- und Postwege
	

	Summe Nicht verrechenbare Stunden/Woche
	


	Jahresarbeitszeit

	Wochen im Jahr
	52

	- Urlaub (i. d. R. 2-5 Wochen)
	

	- Krankenstand (i. d. R. 2 Wo.)
	

	- Sonstiges (z. B. Seminare zur Weiterbildung)
	

	Arbeitswochen im Jahr
	


	Jahresstundenkalkulation

	Gesamtwochenstunden (GW)
	

	- nicht verrechenbare Zeit
	

	Summe verrechenbare Zeit pro Woche (VW):
	

	Arbeitswochen im Jahr (AJ)
	

	gesamte Jahresarbeitszeit in Stunden (GW x AJ):
	

	verrechenbare Jahresarbeitszeit in Stunden (VW x AJ):VVVVVshjds
	


Arbeitsblatt B: Organisation

Die Tabellen „Nicht verrechenbare Zeit“ und „Jahresarbeitszeit“ hat Frau Schütz bereits ausgefüllt.

· Berechnen Sie die Jahresstundenkalkulation fertig.

· Wie viele Stunden kann Frau Schütz im Jahr verrechnen? Frau Schütz hat ein Kind und 
möchte daher nicht mehr als 30 Wochenstunden arbeiten.

	Nicht verrechenbare Zeit

	Tätigkeit
	Wochenstunden

	Bürotätigkeit (Buchhaltung, Korrespondenz, Bestellungen, etc.)
	2

	Kundenkontakt (Telefonieren, e-mail, Kundengespräche)
	2

	Marketingmaßnahmen (Wartung Homepage, Direct-mail, etc.)
	2

	Fahrtzeiten (Auto, Bus, Bahn) & Behördenwege, Bank- und Postwege
	0,5

	Summe Nicht verrechenbare Stunden/Woche
	6,5


	Jahresarbeitszeit

	Wochen im Jahr
	52

	- Urlaub (i. d. R. 2-5 Wochen)
	5

	- Krankenstand (i. d. R. 2 Wo.)
	2

	- Sonstiges (z. B. Seminare zur Weiterbildung)
	1

	Arbeitswochen im Jahr (AJ)
	44


	Jahresstundenkalkulation

	Gesamtwochenstunden (GW)
	30

	- nicht verrechenbare Stunden/Woche
	

	Summe verrechenbare Zeit pro Woche (VW):
	

	Arbeitswochen im Jahr (AJ)
	

	gesamte Jahresarbeitszeit in Stunden (GW x AJ):
	

	verrechenbare Jahresarbeitszeit in Stunden (VW x AJ):VVVVVshjds
	


Informationsblatt 5: Organisation

1. Nicht jede Zeit ist Geld

Viele Unternehmen rechnen nach Stundensätzen ab. Jedoch kann nicht jede Arbeitsstunde, die in das Unternehmen investiert wird, verrechnet werden. So wird der Masseur für jede Stunde Massage bezahlt, nicht jedoch, wenn er am Abend die Buchhaltung macht. Für Ein-Personen Unternehmen ist meist der gesamte Büro- und Akquisitionsaufwand vom Unternehmer selbst zu erledigen. Die Zeit, die tatsächlich zur Abwicklung von Aufträgen bleibt, wird dadurch massiv geschmälert.

Damit noch Zeit für Privates wie Familie und Hobbys bleibt, sollte auch die Gesamtzeit, die für das Unternehmen aufgewendet wird, limitiert sein.

2. Der Zeitplan

Die Zeitplanung kann in Form einer einfachen Tabelle übersichtlich dargestellt werden:

	Nicht verrechenbare Zeit

	Tätigkeit
	Wochenstunden

	Bürotätigkeit (Buchhaltung, Korrespondenz, Bestellungen, etc.)
	

	Kundenkontakt (Telefonieren, e-mail, Kundengespräche)
	

	Marketingmaßnahmen (Wartung Homepage, Direct-mail, etc.)
	

	Fahrzeiten (Auto, Bus, Bahn), Behördenwege, Bank- und Postwege
	

	Summe Nicht verrechenbare Stunden/Woche
	


Bei der Jahresarbeitszeit wird festgestellt, wie viele Arbeitswochen zur Verfügung stehen. In der EDV-Branche spielt vor allem auch die Weiterbildung eine große Rolle.

	Jahresarbeitszeit

	Wochen im Jahr
	52

	- Urlaub (i. d. R. 2-5 Wochen)
	

	- Krankenstand (i. d. R. 2 Wo.)
	

	- Sonstiges (z. B. Seminare zur Weiterbildung)
	

	Arbeitswochen im Jahr
	


	Jahresstundenkalkulation

	Gesamtwochenstunden
	

	- nicht verrechenbare Zeit
	

	Summe verrechenbare Zeit pro Woche:
	

	Arbeitswochen pro Jahr
	

	gesamte Jahresarbeitszeit in Stunden:
	

	verrechenbare Jahresarbeitszeit in Stunden:VVVVVshjds
	


Lösungsvorschlag 5: Organisation

Lösungsvorschlag Arbeitsblatt A und B

	Nicht verrechenbare Zeit

	Tätigkeit
	Wochenstunden

	Bürotätigkeit (Buchhaltung, Korrespondenz, Bestellungen, etc.)
	2

	Kundenkontakt (Telefonieren, e-mail, Kundengespräche)
	2

	Marketingmaßnahmen (Wartung Homepage, Direct-mail, etc.)
	2

	Fahrtzeiten (Auto, Bus, Bahn) & Behördenwege, Bank- und Postwege
	0,5

	Summe Nicht verrechenbare Stunden/Woche
	6,5


	Jahresarbeitszeit

	Wochen im Jahr
	52

	- Urlaub (i. d. R. 2-5 Wochen)
	5

	- Krankenstand (i. d. R. 2 Wo.)
	2

	- Sonstiges (z. B. Seminare zur Weiterbildung)
	1

	Arbeitswochen im Jahr
	44


	Jahresstundenkalkulation

	Gesamtwochenstunden
	30

	- nicht verrechenbare Zeit
	- 6,5

	Summe verrechenbare Zeit pro Woche:
	23,5

	Arbeitswochen im Jahr
	44

	gesamte Jahresarbeitszeit in Stunden:
	1.320

	verrechenbare Jahresarbeitszeit in Stunden:VVVVVshjds
	1.034


Unterrichtsmaterialien

Modul 6 –
Kalkulation

Lehrerinformation, Arbeitsblätter, 
Informationsblätter, Lösungsvorschläge


Lehrerinformation 6: Kalkulation

1. Anmerkung zum Ablauf - komplexe Variante

Die verwendeten Zahlen entsprechen natürlich nicht den exakten Ergebnissen der tatsächlichen 
Firma Cybertext. Sie orientieren sich allerdings an den in dieser Branche üblichen Relationen und zeigen ein sehr realistisches Bild von einem Ein-Personen-Unternehmen. Für die komplexe Variante benötigt jede Gruppe einen PC.

9. Vortragssequenz: Anhand der Folien 29-37 soll das Instrument der Kalkulation erklärt 
werden. Teilen Sie Informationsblatt 6: Kalkulation (S. 89-95) aus.

10. Teilen Sie das Arbeitsblatt A: Kalkulation (S. 77-82) aus. Besprechen Sie kurz die Arbeits​anweisung. 

11. Die Schülerinnen der Gruppen starten das Excel-Dokument „Kalkulationsblatt cybertext“.

12. Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

13. Diskutieren und vergleichen Sie nach jedem Teil (Investitionsplan, Planerfolg, Finanzplan, Szenarien) die Ergebnisse. 

14. Sie können aus Zeitgründen die Szenarien 1, 2, 3 gegebenenfalls streichen.

2. Anmerkung zum Ablauf - einfache Variante

Für die einfache Variante benötigen die Schülerinnen keinen Computer

15. Vortragssequenz: Anhand der Folien 29-37 soll das Instrument der Kalkulation erklärt 
werden. Teilen Sie Informationsblatt 6: Kalkulation (S. 89-95) aus.

16. Teilen Sie das Arbeitsblatt B: Kalkulation (S. 83-88) aus. Besprechen Sie kurz die Arbeitsanweisung. 

17. Lassen Sie die Schülerinnen in den bestehenden 4er Gruppen arbeiten.

18. Diskutieren und vergleichen Sie nach jedem Teil (Investitionsplan, Planerfolg, Finanzplan, Szenarien) die Ergebnisse. 

Arbeitsblatt A: Kalkulation

Nach dem letzten Gespräch hat Frau Schütz zahlreiche Informationen zusammengetragen. Nun sollen Sie diese Informationen zu einer schlüssigen Kalkulation zusammenfassen. Frau Schütz benötigt dafür Ihr betriebswirtschaftliches Know-how.

· Öffnen Sie die Excel-Datei Kalkulationsblatt Cybertext

· Im Excel-sheet finden sich 5 Tabellen:
Investitionsplan: Berechnet die Abschreibungen und den Investitionsbedarf.
Planerfolgsrechnung: Errechnet den Mindestumsatz.
Finanzierungsplan: Bemisst den Finanzbedarf.
Steuern und SV: Hier werden automatisch die Beträge für Steuer und Sozialversicherung kalkuliert. Hier muss nichts verändert werden.
Einstellungen: Es sind bereits alle korrekten Einstellungen getroffen. 

· Stellen Sie anhand der vorliegenden Unterlagen einen Investitionsplan, die Planerfolgsrechnung und den Finanzierungsplan auf.

Der Investitionsplan

· Lesen Sie die Aufzeichnungen von Fr. Schütz durch. 

· Versuchen Sie, anhand der Angaben den Investitionsplan der Firma Cybertext zu schätzen. Für das Abschätzen der Nutzungsdauer können Sie die Tabelle heranziehen.

	Investitionsplan

	bereits getätigte Investitionen

	EDV Hardware
	Frau Schütz hat sich vor 2 Jahren einen neuen Computer inkl. Bildschirm und Drucker gekauft. Er hat ca. 2.000 € gekostet und ist heute nur mehr die Hälfte wert. Da der Rechner in Zukunft hauptsächlich für die Buchhaltung herangezogen wird, kann er noch weitere 2 Jahre seine Dienste leisten. 

	PKW
	Der bestehende PKW wird in Zukunft haupt​sächlich betrieblich genutzt. Der Wert des 
4 Jahre alten Citroen beträgt heute laut Euro-Tax ca. 7.500 €. 

	Büroeinrichtung
	Das Büro wurde bereits möbliert. Die Regale sind schon 7 Jahre alt und waren sehr günstig. Vielleicht bekommt man dafür noch 200 €.

Der Schreibtisch inkl. Beistelltisch wurde erst vor 2 Jahren angeschafft und kostete damals 600 €. Da er noch wie neu ist, schätzen wir ihn auf 500 €.

Den Sessel hat Frau Schütz erst vor ein paar Monaten um 300 € im Ausverkauf er​standen.


	Investitionsplan

	neue Investitionen

	Kopierer/Drucker
	Frau Schütz benötigt einen Kopierer, ein Fax und einen Drucker. Sie will sich ein All-in-one-Gerät anschaffen. 

Preis: 419 € inkl. USt.

	Software
	Fr. Schütz benötigt auch eine Reihe von Softwarelizenzen für Grafik- und Webprogramme. 
Sie greift zwar auf die günstigeren englischen Versionen zurück, trotzdem wird das Paket ca. 2.200 € exkl. USt. ausmachen.

	neuer PC
	Für grafische Arbeiten benötigt Fr. Schütz einen leistungsstärkeren Rechner. Alles in allem wird dieser um die 1.800  € inkl. USt. kosten.


	Nutzungsdauer

	Maschinen

EDV-Hardware

Software

Einrichtung

PKW

Gebäude
	 5 - 10 Jahre

 3 - 5 Jahre 

ca. 3 Jahre

ca. 10 Jahre

8 Jahre (gesetzl. geregelt)

20 - 80 Jahre (je nach Nutzung)


Die Planerfolgsrechung

· Lesen Sie die Aufzeichnungen von Frau Schütz durch.
· Tragen Sie im ersten Schritt die laufenden Aufwendungen ein.
· Die Jahreskosten sind das 12-fache der Monatskosten!
· Runden Sie die monatlichen Kosten auf 10 € genau.
· Der Mindestgewinn muss die Privatausgaben decken! Um den Mindestumsatz zu berechnen können Sie die Zielwertsuche verwenden:
1. Im Menü Extras, Zielwertsuche wählen
2. Zielzelle: Nettogewinn (C35)
3. Zielwert: entspricht Privatausgaben
4. veränderbare Zelle: Umsatzerlöse brutto (C4)
	laufende Aufwendungen

	Personalkosten 
	Frau Schütz startet alleine. Es fallen keine Personalkosten an.

	Hilfs- und Betriebsstoffe
	Als Dienstleisterin benötigt sie keine Hilfs- und Betriebsstoffe.

	Raumkosten 
	Das Büro befindet sich im eigenen Haus. Die monatlichen Wohnkosten betragen ca. 300 €. Das Haus verfügt über 150 m² Wohnfläche. Davon entfallen 15 m² auf das Büro.

	Reparatur- und Wartungskosten
	Sollten größere Hard- oder Softwareprobleme auftauchen, so ist ein Techniker notwendig. 20 € im Monat als Rücklage für Reparaturen sollten reichen.

	Büromaterial
	Da viel gedruckt und auf CDs gebrannt wird ist der Bedarf etwas höher. 40 € monatlich sollten aber genügen.

	Marketing & Werbung
	Werden aus dem Marketingplan entnommen.

	Telefon/Fax/Handy/Internet
	Frau Schütz besitzt eine ISDN Telefonanlage. Frau Schütz schätzt, dass die Telefonrechung auf 170 € exkl. USt. (für 2 Monate) steigen wird. Davon sind 20 % Privattelefonate. Das Handy wird mit monatlich 50 € zu Buche schlagen.

	Leasingkosten
	Kein Leasingvertrag vorhanden

	Fremdkapitalkosten
	Frau Schütz will auf Kredite verzichten 

	Steuerberatung
	Der Steuerberater verrechnet 30 €/Monat exkl. USt. für die laufenden Buchungen. Die Einkommenssteuererklärung kostet 150 € einmal/Jahr. 

	Rechtsberatung
	Ist nicht vorgesehen

	Gebühren und Beiträge (Kammer)
	Der Wirtschaftskammerbeitrag kostet 150 €/Jahr.

	Kfz- und Reisekosten
	Kfz- Versicherung: 273 € pro Halbjahr
Reparaturen/Service: ca. 400 €/ Jahr
Tank: ca. 40 €/Monat

	Betriebliche Versicherungen
	Frau Schütz plant 2 Versicherungen:
Unfallversicherung: 131,91 € Jahresprämie
Betriebsausfallsversicherung: 425,80 €

	Weiterbildung
	Frau Schütz hat eine Fachzeitschrift abonniert und bezahlt dafür 94 € netto/Jahr.
Im Durchschnitt kauft Frau Schütz 5 Fachbücher/Jahr. Ein Buch kostet ca. 35 € netto.
Einmal im Jahr wird sie auch ein Seminar besuchen. Solche Seminare kosten mindestens 350 €.

	Geringwertige Wirtschaftsgüter
	Frau Schütz plant keine weiteren Anschaffungen. Da man aber nie weiß, ob nicht doch etwas notwendig wird, nimmt sie einen Betrag von 10 €/Monat an.

	Abschreibungen (Afa)
	Werden aus Investitionsplan übernommen

	Privatausgaben
	Privat benötigt Frau Schütz zumindest 1.300 € monatlich zum Leben.


Der Finanzierungsplan

· Lesen Sie die Angaben von Frau Schütz durch.

· Erheben Sie zuerst den Finanzbedarf.

· Der Bedarf soll dann durch geeignete Finanzmittel gedeckt werden.

· Beachten Sie: Der Finanzplan geht von einem „Worst-Case-Szenario“ aus. Daher werden nur jene Umsätze berück​sichtigt, die bereits jetzt fix zugesagt sind.

· Auch soll auf möglichst wenig Mittel aus dem Kontokorrentkredit zurückgegriffen werden.

	Finanzbedarf

	Investitionen
	Werden aus dem Investitionsplan automatisch übernommen

	Lager
	Frau Schütz will lediglich einen kleinen Vorrat an Büromaterial, CD-Rohlingen, Tintenpatronen, Spezialpapier, etc. anschaffen. Die Kosten betragen max. 150 €.  

	Gründungskosten
	Durch das Neugründerförderungsgesetz werden die üblichen Gründungskosten erlassen. Lediglich das Firmenlogo wird markenrechtlich geschützt. Kosten: ca. 300 €. 

	betriebliche Aufwendungen
	Werden automatisch von den Plankosten übernommen. Abschreibungen werden dabei nicht berücksichtigt, da sie zu keinen Zahlungsströmen führen. Der Mindestbeitrag zur Sozialversicherung wurde jedoch eingerechnet.

Frau Schütz schätzt, dass in 4 Monaten die laufenden Einnahmen die laufenden Ausgaben abdecken.

	private Aufwendungen
	Werden automatisch aus der Planerfolgsrechung übernommen.


	Finanzmittel

	Ersparnisse
	Frau Schütz will maximal 8.000 € ihrer Ersparnisse in das Unternehmen investieren.

	Zuschüsse
	Durch das AMS erhält Frau Schütz einen einmaligen Zuschuss von 1.500 € für ihre Gründung.

	Privatdarlehen
Förderkredit
Bankdarlehen
	Das Unternehmen soll ohne Fremdkapital auf die Beine 
gestellt werden.

	Kontokorrentkredit
	Die Bank gewährt Frau Schütz einen Überziehungsrahmen von 3.000 €. 

	erste Umsatzerlöse
	Bereits 2 Aufträge sind fixiert:

Die Gestaltung und Textierung eines Manuals für technische Geräte (Einnahmen: 3.000 € davon wird die Hälfte im ersten Monat angezahlt, der Rest nach Fertigstellung in frühestens 
5 Monaten).
Das Re-design und die Textierung einer Homepage eines befreundeten Kleinunternehmens. Der kleine Auftrag bringt 
500 € an Einnahmen.
Auch soll ein Folder und eine Website für eine Tourismusgemeinde überarbeitet werden. Der Folder ist bereits fixiert und bringt zumindest 400 € ein.


Szenario 1: weniger Investitionen

Frau Schütz wird die Investition eines neuen Computers verschieben. Auch bei der Software steckt sie zurück und 
halbiert die Anschaffungskosten.

· Wie hoch ist der neue Mindestumsatz? 

· Wie verändert sich der Finanzierungsplan?

· Reduzieren Sie zuerst den teuren Kontokorrentkredit, dann die Ersparnisse.

· Warum schlagen die geringeren Investitionen auf den Finanzierungsplan stärker durch als auf den Planumsatz?

Szenario 2: geringere Kosten & Förderkredit

Aufbauend auf Szenario 1:

Weiters verzichtet Frau Schütz in der ersten Phase auf eine Betriebsausfallsversicherung und die Unfallversicherung.

Da sie einen Großteil der Buchhaltung nun auch selbst übernehmen will, sinken die Steuerberatungskosten um 20 € monatlich.

Frau Schütz könnte auch einen Förderkredit in der Höhe von 4.000 € aufnehmen. Dieser wäre nur mit 3 % verzinst. Die Zinsen würde also 120 € jährlich betragen. Der Kredit ist das erste Jahr tilgungsfrei.

Da Ihre Ersparnisse gut veranlagt sind, wird der Kredit in Anspruch genommen.

· Wie hoch ist der neue Planumsatz?
· Wie wirken sich diese Maßnahmen auf den Finanzierungsplan aus?
· Ist es aus ihrer Sicht sinnvoll auf einen Kredit zurückzugreifen, obwohl genügend Ersparnisse vorhanden sind?
Szenario 3: Großauftrag

Aufbauend auf Szenario 2:
Frau Schütz könnte einen Großauftrag bekommen, der sie den Rest des Jahres auslastet. Der Stundensatz wäre allerdings nur 33 €.

· Wie viele Stunden müsste Frau Schütz verrechnen, um den Planumsatz zu erreichen.
· Welche Risiken birgt ein Großauftrag für ein kleines Unternehmen?
Arbeitsblatt B: Kalkulation

Nach dem letzten Gespräch hat Frau Schütz zahlreiche Informationen zusammengetragen. Nun sollen Sie diese Informationen zu einer schlüssigen Kalkulation zusammenfassen. Frau Schütz benötigt dafür Ihr betriebswirtschaftliches Know-how.

· Am Ende des Arbeitsblattes befinden sich 3 Tabellen:
Investitionsplan: Berechnet die Abschreibungen und den Investitionsbedarf.
Planerfolgsrechnung: Errechnet den Mindestumsatz.
Finanzierungsplan: Bemisst den Finanzbedarf.
Stellen Sie anhand der vorliegenden Unterlagen einen Investitionsplan, die Planerfolgsrechnung und den Finanzierungsplan auf.

Der Investitionsplan

· Frau Schütz hat bereits eine Aufstellung für den Investitionsplan getroffen.

· Schätzen Sie anhand der unten stehenden Tabelle die Nutzungsdauer der Anlagegüter.

· Errechnen Sie die Abschreibungen und füllen Sie die Tabelle fertig aus.

	Nutzungsdauer

	Maschinen

EDV-Hardware

Software

Einrichtung

PKW

Gebäude
	 5 - 10 Jahre

 3 - 5 Jahre 

ca. 3 Jahre

ca. 10 Jahre

8 Jahre (gesetzl. geregelt)

20 - 80 Jahre ( je nach Nutzung)


	Investitionsplan

	Investitionen 
	         Betrag
	Nutzungs-

     dauer 
	Abschreibungs-

       betrag

	a.) bereits getätigte Investitionen
	            €
	    Jahre
	         €

	PC inkl. Drucker
	1.000
	
	

	Auto
	7.500
	
	

	Regale
	200
	
	

	Schreibtisch
	500
	
	

	Bürosessel
	300
	
	

	
	
	
	

	Zwischensumme
	9.500
	
	

	
	
	
	

	b.) geplante Investitionen (netto)
	           Betrag
	      ND
	

	Drucker/Kopierer
	350
	
	

	Software
	2.200
	
	

	PC neu
	1.500
	
	

	
	
	
	

	Zwischensumme
	4.050
	
	

	20 % Umsatzsteuer:
	810
	
	

	Zu tätigende Investitionen brutto:
	4.860
	
	

	Summe der Abschreibungen
	
	
	


Die Planerfolgsrechung

· Wie hoch muss mindestens der Umsatz sein, um die Lebenskosten decken zu können?

· Lesen Sie die Aufzeichnungen von Frau Schütz durch.

· Der Mindestgewinn sowie Sozialversicherung und Einkommenssteuer sind bereits ein​getragen.

· Tragen Sie im ersten Schritt die laufenden Aufwendungen ein.

· Die Jahreskosten sind das 12fache der Monatskosten!

· Runden Sie die monatlichen Kosten auf 10 € genau.
· Errechnen Sie den Mindestdeckungsbeitrag. Dieser entspricht der Summe aus Gewinn vor Steuer und den laufenden Aufwendungen.
· Da kein Materialeinsatz anfällt, entspricht der Deckungsbeitrag dem Umsatz netto.
· Errechnen Sie auch den Mindeststundensatz.
	laufende Aufwendungen

	Personalkosten 
	Frau Schütz startet alleine. Es fallen keine Personalkosten an.

	Hilfs- und Betriebsstoffe
	Als Dienstleisterin benötigt sie keine Hilfs- und Betriebsstoffe.

	Raumkosten 
	Das Büro befindet sich im eigenen Haus. Die monatlichen Wohnkosten betragen ca. 300 €. Das Haus verfügt über 150 m² Wohnfläche. Davon entfallen 15 m² auf das Büro.

	Reparatur- und Wartungskosten
	Sollten größere Hard- oder Softwareprobleme auftauchen, so ist ein Techniker notwendig. 20 € im Monat als Rücklage für Reparaturen sollten reichen.

	Büromaterial
	Da viel gedruckt und auf CDs gebrannt wird ist der Bedarf etwas höher. 40 € monatlich sollten aber genügen.

	Marketing & Werbung
	Werden aus dem Marketingplan entnommen.

	Telefon/Fax/Handy/Internet
	Frau Schütz besitzt eine ISDN Telefonanlage. Frau Schütz schätzt, dass die Telefon​rechung auf 170 € exkl. USt. (für 2 Monate) steigen wird. Davon sind 20 % Privat​telefonate. Das Handy wird mit monatlich 50 € zu Buche schlagen.

	Leasingkosten
	Kein Leasingvertrag vorhanden

	Fremdkapitalkosten
	Frau Schütz will auf Kredite verzichten 

	Steuerberatung
	Der Steuerberater verrechnet 30 €/Monat exkl. USt. für die laufenden Buchungen. Die Einkommenssteuererklärung kostet 150 € einmal/Jahr. 

	Rechtsberatung
	Ist nicht vorgesehen

	Gebühren und Beiträge (Kammer)
	Der Wirtschaftskammerbeitrag kostet 150 €/ Jahr

	Kfz- und Reisekosten
	Kfz- Versicherung: 273 € pro Halbjahr
Reparaturen/Service: ca. 400 €/ Jahr
Tank: ca. 40 €/Monat

	Betriebliche Versicherungen
	Frau Schütz plant 2 Versicherungen:
Unfallversicherung: 131,91 € Jahresprämie
Betriebsausfallsversicherung: 425,80 € im Jahr

	Weiterbildung
	Frau Schütz hat eine Fachzeitschrift abonniert und bezahlt dafür 94 € netto/Jahr.
Im Durchschnitt kauft Frau Schütz 5 Fachbücher/Jahr. Ein Buch kostet ca. 35 € netto.
Einmal im Jahr wird sie auch ein Seminar besuchen. Solche Seminare kosten mindestens 350 €.

	Geringwertige Wirtschaftsgüter
	Frau Schütz plant keine weiteren Anschaffungen. Da man aber nie weiß, ob nicht doch etwas notwendig wird, nimmt sie einen Betrag von 10 €/Monat an.

	Abschreibungen (Afa)
	Werden aus Investitionsplan übernommen.

	Privatausgaben
	Privat benötigt Frau Schütz zumindest 1.300 € monatlich zum Leben.


	Planerfolgsrechung

	
	Ø Monat
	Ø Geschäftsjahr

	Umsatzerlöse brutto
	
	

	- Umsatzsteuer (20 %)
	
	

	= Umsatzerlöse netto
	
	

	- Waren- bzw. Materialeinsatz
	
	

	= Deckungsbeitrag (bzw. Bruttogewinn)
	
	

	
	
	

	Laufende betriebl. Aufwendungen
	
	

	1.   Personalkosten (brutto x 1,5 x 12)
	
	

	2.   Hilfs- und Betriebsstoffe
	
	

	3.   Raumkosten (Miete,  Heizung, Strom)
	
	

	4.   Reparatur- und Wartungskosten
	
	

	5.   Büromaterial
	
	

	6.   Marketing & Werbung
	
	

	7.   Telefon/Fax/Handy/Internet
	
	

	8.   Leasingkosten 
	
	

	9.   Fremdkapitalkosten (Zinsen, Spesen, . . .)
	
	

	10. Steuerberatung
	
	

	11. Rechtsberatung
	
	

	12. Gebühren und Beiträge (Kammer)
	
	

	13. Kfz- und Reisekosten
	
	

	14. Betriebliche Versicherungen
	
	

	15. Weiterbildung
	
	

	16. Geringwertige Wirtschaftsgüter
	
	

	17. Abschreibungen (Afa)
	
	

	18. 
	
	

	19. 
	
	

	- Summe der lfd. Aufwendungen
	
	

	= GEWINN vor Steuern 
	2.121,10
	

	- GSVG (SV-Beiträge der Unternehmer)
	513,72
	

	- Einkommensteuer
	307,38
	

	= Gewinn/Verlust netto
	1.300,- - 
	


	Stundenkalkulation

	Nettoumsatz / Jahr (NJ)
	

	verrechenbare Jahresarbeitszeit (VJ)
	

	Stundensatz Netto (NJ/VJ):
	


Der Finanzierungsplan

· Frau Schütz hat sich schon an die Arbeit gemacht. Der Finanzierungsplan muss nur mehr 
fertiggestellt werden.

· Erheben Sie zuerst den Finanzbedarf.

· Der Bedarf soll dann durch geeignete Finanzmittel gedeckt werden.

· Beachten Sie: Der Finanzplan geht von einem „Worst-Case-Szenario“ aus. Daher werden nur jene Umsätze berück​sichtigt, die bereits jetzt fix zugesagt sind.

· Auch soll auf möglichst wenig Mittel aus dem Kontokorrentkredit zurückgegriffen werden.

· Errechnen Sie die betrieblichen Auszahlungen für 4 Monate.

· Summieren Sie den Finanzbedarf.

· Der Bedarf soll durch Finanzmittel gedeckt sein. Wie hoch wird der Kontokorrentkredit ausgeschöpft?

	Finanzbedarf

	Investitionen, Lager, Gründungs​kosten
	Wurden bereits von Frau Schütz eingetragen.

	betriebliche Aufwendungen:
	Errechnen sich aus Daten der Planerfolgsrechnung:

Summe der lfd. Aufwendungen
- Abschreibungen
+ Mindestbeitrag Sozialversicherung (147,26 €/Monat)
= betriebliche Auszahlungen

	private Aufwendungen
	1.300 € x 4


	Finanzmittel

	Ersparnisse, Zuschüsse
	Wurden bereits eingetragen.

	Privatdarlehen
Förderkredit
Bankdarlehen
	Das Unternehmen soll ohne Fremdkapital auf die Beine 
gestellt werden.

	Kontokorrentkredit
	Die Bank gewährt Frau Schütz einen Überziehungsrahmen von 3.000 €. 

	erste Umsatzerlöse
	Es sind bereits Aufträge im wert von 2.400 € fixiert.


	Finanzierungsplan

	Finanzbedarf 
	Finanzmittel

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Investitionen (brutto)
	€
	4.860
	Eigenkapital:
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Ersparnisse
	€
	8.000

	
	
	
	
	
	

	Lageraustattung (brutto)
	€
	150
	Zuschüsse
	€
	1.500

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Gründungskosten
	€
	300
	Fremdkapital:
	
	

	
	
	
	Privatdarlehen:
	€
	0

	
	
	
	Förderkredite:
	€
	0

	betriebl. Auszahlungen 
	€
	
	Bankdarlehen:
	€
	0

	für 4 Monate
	
	
	
	
	

	
	
	
	Kontokorrentkredit:
	€
	

	
	
	
	
	
	

	private Auszahlungen
	€
	
	Erste Umsatzerlöse
	€
	2.400

	für 4 Monate
	
	
	
	
	

	Summe Finanzbedarf
	€
	
	Summe Finanzmittel
	€
	


Informationsblatt 6: Kalkulation

1. Bausteine einer einfachen Kalkulation

Eine Unternehmensgründung ist nur dann zielführend, wenn die Unternehmensidee auch finanziell tragfähig ist. EinzelunternehmerInnen müssen ihren privaten Lebensunterhalt aus den laufenden 
Gewinnen abdecken. Daher ist es notwendig die Umsatz-, Kosten- und Gewinnsituation im Vorfeld einzuschätzen.

Für eine erste Kalkulation sind zumindest drei einfache Instrumente notwendig:

· Investitionsplan: Errechnet den Investitionsbedarf im Vorfeld der Gründung. Auch wird die AfA (Abschreibungen für die Wertminderung) berücksichtigt.

· Planumsatzkalkulation: Hier wird der Mindestumsatz geschätzt, der notwendig ist, um die laufenden Kosten zu decken und um einen Gewinn zu erzielen, der die private Lebensführung erhält.

· Finanzplan: Zeigt auf, wie viel Geldmittel in den ersten Monaten notwendig sind und woher dieses Geld stammt.

Kalkulationen sind auch immer Schätzungen. Im Vorfeld müssen zahlreiche Annahmen getroffen und Beträge geschätzt werden. Kalkulationen sind daher niemals ganz exakt, liefern aber plausible Orientierungszahlen. Daher können Beträge in der Kalkulation auch auf 10 € gerundet werden.

2. Investitionsplan

Die Investitionen:

Was sind Investitionen?

Investitionen

· sind notwenig für die Produktion bzw. Leistungserstellung (z. B. Ein Webdesigner benötigt eine EDV-Anlage um seine Dienste anbieten zu können).

· bleiben im Unternehmen bestehen (z. B. Hobelmaschine eines Tischlers bleibt im Unternehmen ( Investitionsgut; das Holz wird weiterverarbeitet und als Möbel verkauft ( keine 
Investition sondern Wareneinsatz).

· sind in der Regel Güter und keine Dienstleistungen (Ein Auto ist eine Investition, die Erstellung eines Firmenlogos ist in diesem Sinne keine Investition sondern laufende Kosten).

· nutzen sich ab (Ausnahme: Grundstücke). Daher verlieren sie mit zunehmendem Gebrauch an Wert (z. B. Ein Firmenwagen wird durch die Nutzung, durch Rost etc. immer weniger wert. Nach einigen Jahren ist das Fahrzeug nicht mehr fahrtüchtig und muss ersetzt werden).

Alle Investitionen, die bis zum Unternehmensstart notwenig sind, werden im Investitionsplan aufge​listet.

Investitionsbetrag:

Der Wert der Investition hängt von der Art der Investitionsgüter ab:

· Gebrauchte Investitionen: Oft sind Investitionen bereits vor dem Unternehmensstart privat vorhanden. Diese können dann mit einem Gebrauchtwert ins Unternehmen eingebracht 
werden (z. B.: Der private PC wird ab nun betrieblich genutzt. Er ist 1 Jahr alt und hat 1.200 € gekostet. Heute würde ich für dieses Gerät maximal 800 € bekommen ( Wert 800 €).

· Neue Investitionen: Werden mit dem Anschaffungswert bemessen. Dies ist der Nettokaufpreis (d. h. ohne Umsatzsteuer). Zusätzlich werden auch Montage- und Transportkosten in den Anschaffungswert eingerechnet.

Die Nutzungsdauer

Investitionen nutzen sich ab und sind nach einiger Zeit nicht mehr gebrauchsfähig. 

Zum einen können Investitionen durch die ständige Beanspruchung irreparabel defekt (z. B. ein PKW) oder durch technische Überalterung unbrauchbar werden. 

Die Nutzungsdauer muss daher im Vorfeld geschätzt werden. Häufig orientiert man sich an den 
steuerrechtlichen Usancen:

PKW: 

8 Jahre
EDV-Anlagen: 
3 - 5 J.
Software:

3 J.
Büroeinrichtung: 
10 J.
Maschinen:
5 - 10 J.
Gebäude:

20-80 J.


Die Schätzung sollte zwar möglichst nahe an der tatsächlichen Nutzungsdauer liegen, wird jedoch 
immer nur ein Näherungswert bleiben.

Die Abschreibungen (Afa - Absetzung für Abnutzung)

Da eine Investition jährlich an Wert verliert, muss dies auch in der Kalkulation berücksichtigt werden. Dieser Wertverlust wird durch die Abschreibungen berücksichtigt und geht in die Kalkulation als 
Kostenpunkt ein.

Berechnung der Abschreibungen:

 Abschreibung (Afa)= Investitionsbetrag / Nutzungsdauer
	Wichtig:


	
	Ein Unternehmer kauft einen PC für 1.200 €. Die Nutzungsdauer schätzt er auf 3 Jahre. Die Abschreibung beträgt daher 1.200/3= 400 €.

Diese 400 € werden als Kosten berücksichtigt. Nach 3 Jahren hat der Unternehmer 1.200 € mehr eingenommen und kann seinen PC wiederum ersetzen.


3. Die Planumsatzkalkulation

Bei der Planumsatzkalkulation wird ein Mindestumsatz errechnet. 

Dieser Mindestumsatz 

· deckt die gesamten unternehmerischen Kosten ab, und 

· sichert einen Gewinn, der
- alle Steuern und Sozialversicherungsbeiträge und
- die privaten Lebenskosten bedeckt.

Da viele Neugründer eher in Monaten als in Jahren denken und rechnen, wird häufig der Planumsatz für ein Monat berechnet und dann mit 12 multipliziert auf ein Jahr hochgerechnet.

Dabei ist folgendes zu beachten: Die Planumsatzkalkulation geht von durchschnittlichen Werten aus.

	Beispiel:

	
	Eine Direct-mailing-Aktion kostet ein Unternehmen jeweils ca. 600 €. Diese Aktion wird zweimal/Jahr im März und im November durchgeführt. Die jährlichen Gesamtkosten belaufen sich also auf 2x600 €= 1.200 €. 

In einem durchschnittlichen Monat liegen die Mailingkosten bei 1.200 €/12 = 100 €.


Aufbau einer Planumsatzkalkulation

Eine einfache Umsatzkalkulation gliedert sich in folgende Punkte:

	 Umsatzerlöse brutto

	
	- Umsatzsteuer 20 %

	 = Umsatzerlöse netto

	
	- Waren bzw. Materialeinsatz

	= Deckungsbeitrag 

	 
	 - Summe der laufenden Aufwendungen

	 = Gewinn/Verlust vor Steuern

	
	 - GSVG (SV-Beiträge Unternehmer)

	
	 - Einkommenssteuer

	 = Nettogewinn/-verlust


Umsatzerlöse:

Sind jene Einnahmen die das Unternehmen aus dem Verkauf seiner Produkte/Dienstleistungen erhält.

Es wird unterschieden zwischen:

· Umsatzerlöse brutto: Umsätze inklusive der Umsatzsteuer (=Mehrwertsteuer). Der Normalsteuersatz beträgt 20 %. Für bestimmte Produkte gilt ein reduzierter Steuersatz von 10 % 
(z. B. Nahrungsmittel, öffentl. Verkehr, Bücher, etc.)

· Umsatzerlöse netto: Umsätze exklusive der Umsatzsteuer. Da die Umsatzsteuer abgeführt werden muss, bleibt dieser Betrag dem Unternehmen zur weiteren Verfügung.

Waren- bzw. Materialeinsatz

Bei Handels- bzw. Produktionsbetrieben besteht in der Regel ein Handels- bzw. Materialeinsatz. Dieser spiegelt die Spanne zwischen Einkaufspreis von Waren bzw. Materialien und dem Verkaufspreis wider.

Der Handelswaren- /Materialeinsatz ist variabel. Je höher der Umsatz desto höher ist auch der Wareneinsatz.

Der Handelswaren-/Materialeinsatz wird als Prozentsatz des Umsatzes geschätzt.

	Beispiel:

	
	Ein Händler verkauft Elektrowaren. Eine Waschmaschine kostet im Einkauf 600 €. Der Verkaufspreis liegt bei 
1.000 €. Der Handelswareneinsatz liegt bei 60 %.


Deckungsbeitrag

Der Deckungsbeitrag errechnet sich aus dem Umsatz abzüglich des Wareneinsatzes. Mit dem 
Deckungsbeitrag müssen die laufenden Kosten und der Gewinn bezahlt werden.

Laufende Aufwendungen

Sind jene laufenden Kosten, die dem Unternehmer mehr oder weniger umsatzunabhängig widerfahren. 

Die häufigsten laufenden Aufwendungen können sein:

	Laufende Aufwendungen

	Personalkosten 
	Als Faustformel gilt: Bruttogehalt x 1,5 x 12 = Personalkosten/Jahr. Dabei sind Lohnnebenkosten und Urlaubs- und Weihnachtsgeld bereits eingerechnet.

	Hilfs- und Betriebsstoffe
	Treten häufig bei Handwerkern oder Produktionsbetrieben auf. Sie sind oft zu niedrig, um sie den Kunden weiterzuver​rechnen. z. B. Reinigungsmittel, Schmieröl, Nägel, etc.

	Raumkosten 
	Rechnet die gesamten Raumkosten ein: Miete, Betriebskosten, Strom, Heizung, Müllabfuhr, etc.

	Reparatur- und Wartungskosten
	Dies können Wartungskosten der Geräte, Reparaturkosten der EDV etc. sein. Da man im Vorhinein nicht weiß was wann kaputt geht wird meist 
ein Schätzwert angenommen.

	Büromaterial
	Dies umfasst die Büromaterialien wie Schreibwaren, Papier, Druck​patronen, Mappen, Ordner, etc.

	Marketing & Werbung
	z. B.: Visitenkarten, Direct-mailing, Inserate, Flugzettel, Homepage, 
Werbegeschenke, Geschäftsessen, Folder, Broschüren, Autobeschriftung, etc.

	Telefon/Fax/Handy/Internet
	Gesamtkosten der Telekommunikation.

	Leasingkosten
	Meist bei Fahrzeugen der Fall, Leasingrate.

	Fremdkapitalkosten (Zinsen, Spesen, . . .)
	Dies umfasst nur die Zinsen und Spesen des Kredits. Die Kredittilgung muss aus dem Gewinn erfolgen.


	Steuerberatung
	Kosten des Steuerberaters.

	Rechtsberatung
	Kosten für den Rechtsanwalt. Bei Einzelunternehmen eher selten der Fall.

	Gebühren und Beiträge (Kammer)
	Bei Gewerbetreibenden fällt der Wirtschaftskammerbeitrag verpflichtend an. Dieser liegt bei 40-400 €/Jahr. Viele Unternehmen sind auch noch in freiwilligen Dachorganisationen und Verbänden (z. B. Tourismusverband, Dachverband für Shiatsu, etc.).

	Kfz- und Reisekosten
	Reisekosten können Bahn-, Flug-, U-Bahntickets sein.
Kfz-Kosten umfassen die Gesamtkosten des Firmenwagens: z. B.: Ver​sicherung, Treibstoff, Service, Reparatur, Reifen, Vignette, Parken, Reinigung, etc.
Fährt man mit dem privaten PKW, so kann ein Kilometergeld von 36 Cent verrechnet werden. 

	Betriebliche Versicherungen
	Gängige Versicherungen:
Haftpflichtversicherung, Sachwertschutz (Feuer, Sturm, Diebstahl, etc.), Rechtsschutzversicherung, Betriebsunterbrechungsversicherung (bei Krankheit des Unternehmers), Unfallversicherung.

	Weiterbildung
	Bücher, Zeitschriften, Seminare, Messebesuche.

	Geringwertige Wirtschaftsgüter
	Investitionen unter 400 € können sofort geltend gemacht werden und müssen nicht auf mehrere Jahre abgeschrieben werden.

	Abschreibungen (Afa)
	Werden aus Investitionsplan übernommen.


Gewinn

Deckungsbeitrag abzüglich laufender Aufwendungen ergibt den Gewinn vor Steuer.

Vom Gewinn vor Steuer werden die Sozialversicherungsbeiträge (dz. 23,9 % vom Gewinn) und die Einkommenssteuer (zwischen 0 % und 50 %) abgezogen.

Übrig bleibt der Nettogewinn. Dieser kann für private Zwecke entnommen werden oder wieder im Unternehmen reinvestiert werden.

Für nähere Informationen zum Thema Einkommenssteuer und Sozialversicherung siehe Beiblätter.

4. Der Finanzierungsplan

Der Finanzierungsbedarf klärt zwei Fragen:

· Wie hoch ist der Finanzbedarf in den ersten Monaten?
Wie viel Geldmittel werden benötigt, um alle Ausgaben der ersten Monate zu decken?

· Woher kommen die Finanzmittel, um den Finanzbedarf zu decken?
Das benötigte Geld kann aus verschiedenen Quellen kommen: z. B. Ersparnisse, Beihilfen, Kredite, erste Umsatzerlöse.

Die Finanzierung sollte solange sichergestellt sein, bis die laufenden Einnahmen die laufenden betrieblichen und privaten Ausgaben decken. Zumeist wird der Finanzierungsplan für mindestens 3-6 Monate berechnet.
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Finanzbedarf

Fast alle Unternehmen benötigen in den ersten Monaten relativ viel Finanzmittel, um die Anlaufkosten abzudecken.

Anlaufkosten entstehen durch:

· Investitionen: Alle neu anzuschaffenden Investitionen müssen im Laufe der Gründung getätigt und bezahlt werden.

· Lager: Vor allem Produktionsbetriebe und Händler benötigen ein Lager. Auch viele Dienstleister legen zumeist ein kleines Lager z. B. für Büromaterial an.

· Gründungskosten: Dies sind Gebühren, die für die Firmengründung anfallen, beispielsweise Gebühren für die Gewerbeanmeldung, Firmenbucheintragung, Markenschutz, etc. Die 
meisten Gebühren werden im Zuge des Neugründerförderungsgesetzes bei einem Jungunternehmer erlassen.

Bei Gesellschaftsgründungen (GmbH, OEG, KEG, etc.) fallen auch Rechtsanwalts- und 
Notariatskosten für den Gesellschaftsvertrag an.

· betriebliche Aufwendungen: Auch die laufenden betrieblichen Kosten (z. B. Werbung, 
Miete, Versicherung) beginnen mit Unternehmensstart zu laufen. Die betrieblichen Aufwendungen werden im Wesentlichen aus der Planumsatzkalkulation übernommen. Nicht berücksichtigt werden Abschreibungen, da diese nicht zu tatsächlichen Auszahlungen führen.

· private Aufwendungen: Das Privatleben und die damit verbundenen Ausgaben gehen ebenfalls weiter. Auch sie müssen finanziell gesichert sein.

Finanzmittel

Unternehmer haben 2 Möglichkeiten, um ihren Finanzbedarf zu decken: durch Eigenmittel oder Fremdmittel.

Eigenmittel:

· Ersparnisse: Viele Unternehmer investieren einen Teil ihrer bisherigen Ersparnisse in das neue Unternehmen. Dies ist auch sinnvoll, um den Kreditbedarf zu senken.
· Zuschüsse: Sind nicht rückzahlbare Förderungen durch die öffentliche Hand. Beispielsweise gewährt das AMS Arbeitslosen, die den Sprung in die Selbständigkeit wagen, unter bestimmten Bedingungen eine Beihilfe. 

Fremdmittel

· Privatdarlehen: Der Gründer leiht sich Geld von Verwandten, Eltern oder Freunden. 
Besonders innerhalb der Familie kommt es häufig vor, dass Geld z. B. an die Kinder verliehen wird.
· Förderkredite: Sind Kredite, die von der öffentlichen Hand (z. B. Land, Bund, Wirtschaftskammer) gestützt werden. Diese Kredite zeichnen sich zumeist durch niedrige Zinsen aus.
· Bankdarlehen: Klassischer Bankkredit ohne Förderungen. 
· Kontokorrentkredit: Überziehungsrahmen des Geschäftskontos. Da dies eine sehr teure Kreditform ist, sollten Kontokorrentkredite nur kurzfristig in Anspruch genommen werden.
erste Umsatzerlöse:

· Dies sind die ersten Einzahlungen aus Umsätzen. Hier sollte man bei der Schätzung sehr 
vorsichtig sein und nur jene Umsätze heranziehen, die bereits vereinbart sind.
Lösungsvorschlag 6: Kalkulation

1. Lösungsvorschläge komplexe & einfache Variante

Lösungsvorschläge finden Sie auch auf der CD als Excel-Dokumente.

Lösungsvorschlag Investitionsplan

Die Angaben lassen Interpretationsspielräume offen. Daher werden die Lösungen kaum vollkommen identisch sein. Die Ergebnisse sollten jedoch in der Nähe des hier angeführten Lösungsvorschlages sein.

Sie finden die Lösungen auch in der Excel-Datei „Kalkulation Cybertext Lösung“.

	Investitionsplan

	 
	
	
	 

	 
	Restwert
	ND
	Afa-Betrag

	a) bereits getätigte Investitionen
	 
	(Nutzungsdauer)
	 

	    (z. B. gebrauchte Anlage-güter*)
	in €
	in Jahre
	= Betrag/ND

	PC inkl. Drucker
	1.000
	2
	500

	Auto
	7.500
	4
	1.875

	Regale
	200
	3
	67

	Schreibtisch
	500
	8
	63

	Bürosessel
	300
	10
	30

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	Zwischensumme
	9.500
	AFA
	2.534

	 
	 
	 
	 

	b) geplante Investitionen (exkl. USt.)
	Betrag netto
	ND
	Afa-Betrag

	Drucker/Kopierer
	350
	5
	70

	Software
	2.200
	3
	733

	PC neu
	1.500
	3
	500

	 
	0
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	 
	 
	1
	0

	Zu tätigende Netto-Investitionen
	4.050
	AFA:
	1.303

	 + 20 % Umsatzsteuer
	810
	
	 

	Zu tätigende Brutto-Investitionen
	4.860
	
	 

	 
	 
	Summe der Afa (a+b)
	3.837,50

	* mit dem jeweiligen Wiederbeschaffungswert anzusetzen
	 
	 


Lösungsvorschlag Kalkulation

	Planumsatzkalkulation

	
	
	
	

	
	
	Ø Monat
	Ø Geschäftsjahr1

	Umsatzerlöse brutto
	 
	3.841,07
	46.092,82

	          Umsatzsteuer 20 %
	640,18
	7.682,14

	 = Umsatzerlöse netto
	 
	3.200,89
	38.410,68

	0
	 % - Waren bzw. Materialeinsatz
	0,00
	0,00

	 = Deckungsbeitrag (bzw. Bruttogewinn)
	 
	3.200,89
	38.410,68

	
	
	
	

	Laufende betriebl. Aufwendungen
	 
	 

	1)
	Personalkosten (brutto x 1,5 x 12)
	 
	0,00

	2)
	Hilfs- und Betriebsstoffe
	 
	0,00

	3)
	Raumkosten (Miete,  Heizung, Strom)
	30,00
	360,00

	4)
	Reparatur- und Wartungskosten
	20,00
	240,00

	5)
	Büromaterial
	40,00
	480,00

	6)
	Marketing & Werbung
	270,00
	3.240,00

	7)
	Telefon/Fax/Handy/Internet
	120,00
	1.440,00

	8)
	Leasingkosten 
	 
	0,00

	9)
	Fremdkapitalkosten (Zinsen, Spesen, . . .)
	 
	0,00

	10)
	Steuerberatung
	40,00
	480,00

	11)
	Rechtsberatung
	 
	0,00

	12)
	Gebühren und Beiträge (Kammer)
	10,00
	120,00

	13)
	Kfz- und Reisekosten
	120,00
	1.440,00

	14)
	Betriebliche Versicherungen
	50,00
	600,00

	15)
	Weiterbildung
	50,00
	600,00

	16)
	Geringwertige Wirtschaftsgüter
	10,00
	120,00

	17)
	Abschreibungen (Afa)
	319,79
	3.837,50

	 18)
	 
	 
	0,00

	 19)
	 
	 
	0,00

	 - Summe der lfd. Aufwendungen
	1.079,79
	12.957,50

	 
	
	
	

	 = Gewinn vor Steuern
	 
	2.121,10
	25.453,18

	  - GSVG (SV-Beiträge Unternehmer)
	513,72
	6.164,68

	  - Einkommensteuer
	307,38
	3.688,50

	Nettogewinn/-verlust
	1.300,00
	15.600,00

	 
	
	
	

	 
	Privatausgaben
	1.300,00
	15.600,00

	 
	Betriebliche Kredittilgung
	0,00
	0,00

	 Summe des Mindestnettogewinns
	1.300,00
	15.600,00

	
	
	
	

	 
	
	
	

	
	
	
	

	verrechenbare Jahresarbeitszeit in Stunden
	         1.034 
	

	 

Stundensatz exkl. USt.:
	       37,15 
	


Lösungsvorschlag Finanzierungsplan


2. Lösungsvorschlag Szenarien 1, 2, 3

Die Lösungen für die Szenenarien befinden sich auf der CD unter den Namen:

Kalkulation Cybertext Lösung Szenario 1
Kalkulation Cybertext Lösung Szenario 2
Kalkulation Cybertext Lösung Szenario 3
Zudem befindet sich auch eine Kalkulationsvorlage auf der CD unter dem Namen:

Kalkulation Cybertext Lösung



Unterrichtsmaterialien

Modul 7 –
Meilensteinliste

Lehrerinformation, Informationsblätter



Lehrerinformation 7: Meilensteinliste

Anmerkung zum Ablauf Meilensteinliste

· Für die Meilensteinliste ist keine Übung mehr vorgesehen. Trotzdem wurde der Vollständigkeit halber eine Meilensteinliste des Fallbeispiels beigelegt.

·  Besprechen Sie anhand der Folien 38-39 die Meilensteinliste durch und teilen Sie das Informationsblatt 7: Meilensteinliste (S. 100) aus.

Informationsblatt 7: Meilensteinliste

Die Meilensteine bis zur Gründung

Jeder Unternehmer muss sich auf die Gründung gewissenhaft vorbereiten. Schließlich stellt das Unternehmertum häufig einen neuen Lebensabschnitt dar, der gut vorbereitet sein sollte.

Die Meilensteinliste kennzeichnet wichtige organisatorische Bereiche und deren zeitliche Erfüllung. Die einzelnen Meilensteine können individuell festgelegt werden und markieren markante Ergebnisse.

Daher: Bis wann hat was fertig zu sein.

Hier die Meilensteinliste von Cybertext:

	Meilensteinliste

	
Gründung

	
	6
	5
	4
	3
	2
	1
	1
	2
	4

	Gewerberecht geklärt
	X
	
	
	
	
	
	
	
	

	Konkurrenzanalyse
	
	
	X
	
	
	
	
	
	

	erste Kalkulation
	
	
	X
	
	
	
	
	
	

	Finanzierung bereitgestellt
	
	
	
	X
	
	
	
	
	

	Investitionen getätigt
	
	
	
	
	X
	
	
	
	

	erste Kundengespräche
	
	
	
	
	X
	
	
	
	

	Corporate Design fertig 
	
	
	
	
	X
	
	
	
	

	Marketingplan
	
	
	
	
	
	X
	
	
	

	Beginn erster Auftrag
	
	
	
	
	
	
	X
	
	

	erstes Direct-mailing
	
	
	
	
	
	
	
	X
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_1108031132.xls
Investitionsplan

		Investitionsplan

				Restwert		ND		Afa-Betrag

		a) bereits getätigte Investitionen				(Nutzungsdauer)

		(z.B. gebrauchte Anlagegüter*)		in €		in Jahre		= Betrag/ND

		PC inkl Drucker		1,000		2		500

		Auto		8,000		4		2,000

		Büroeinrichtung		1,000		7		143

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

		Zwischensumme		10,000		AFA		2,643

		b) geplante Investitionen (exkl. USt.)		Betrag netto		ND		Afa-Betrag

		Drucker/Kopierer		350		5		70

		Software		2,200		3		733

		PC neu		1,800		3		600

				0		1		0

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

						1		0

		Zu tätigende Netto-Investitionen		4,350		AFA:		1,403

		+ 20% Umsatzsteuer		870

		Zu tätigende Brutto-Investitionen		5,220

						Summe der Afa (a+b)		4,046.19

		* mit dem jeweiligen Wiederbeschaffungswert anzusetzen



&A

Benennen Sie hier Ihr Anlagevermögen (u.U. mit einer Inventarnummer)

Tragen Sie hier den (Brutto-) Betrag ein, den die bereits getätigte Investition noch darstellt!

Tragen Sie hier die steuerrechtliche Nutzungsdauer des Gutes ein!
Tip:  Halbieren Sie eine etwaige private Nutzungsdauer

Benennen Sie hier Ihr Anlagevermögen (u.U. mit einer Inventarnummer)

Tragen Sie hier die Netto-Beträge der geplanten Anschaffungen ein

Tragen Sie hier die Dauer der steuerrechtlichen Nutzung der Investition ein.
Hinweis: Schätzen Sie fürs Erste die Dauer und besprechen diese später mit Ihrem Steuerberater!



Planumsatz

		Planumsatzkalkulation

						Ø Monat		Ø Geschäftsjahr1

		Umsatzerlöse brutto				3,900.00		46,800.00

				Umsatzsteuer 20%		650.00		7,800.00

		= Umsatzerlöse netto				3,250.00		39,000.00

		0		% - Waren bzw. Materialeinsatz		0.00		0.00

		= Deckungsbeitrag (bzw. Bruttogewinn)				3,250.00		39,000.00

		Laufende betriebl. Aufwendungen

		1)		Personalkosten (brutto x 1,5 x 12)		0.00		0.00

		2)		Hilfs- und Betriebsstoffe		0.00		0.00

		3)		Raumkosten (Miete,  Heizung, Strom,)		30.00		360.00

		4)		Reparatur- und Wartungskosten		20.00		240.00

		5)		Büromaterial		40.00		480.00

		6)		Werbekosten		140.00		1,680.00

		7)		Telefon/Fax/Handy/Internet		140.00		1,680.00

		8)		Leasingkosten				0.00

		9)		Fremdkapitalkosten (Zinsen, Spesen, . . .)				0.00

		10)		Steuerberatung		36.00		432.00

		11)		Rechtsberatung				0.00

		12)		Gebühren und Beiträge (Kammer)		15.00		180.00

		13)		Kfz- und Reisekosten		170.00		2,040.00

		14)		Betriebliche Versicherungen		45.00		540.00

		15)		Weiterbildung		50.00		600.00

		16)		Geringwertige Wirtschaftsgüter		20.00		240.00

		17)		Abschreibungen (Afa)		337.18		4,046.19

		18)						0.00

		19)						0.00

				- Summe der lfd. Aufwendungen		1,043.18		12,518.19

		= Gewinn vor Steuern				2,206.82		26,481.81

				- GSVG (SV-Beiträge Unternehmer)		534.21		6,410.52

				- Einkommensteuer		327.53		3,930.30

		Nettogewinn/verlust				1,345.08		16,140.99

				Privatausgaben		1,300.00		15,600.00

				Betriebliche Kredittilgung		0.00		0.00

				Summe des Mindestnettogewinns		1,300.00		15,600.00



&A

Tragen Sie hier Ihren geschätzten/ errechneten monatlichen Mindestplan-umsatz ein; die Jahreswerte werden automatisch berechnet! 
Tip: Die erstmalige Berechnung sollte Sie überschlagsmäßig machen; danach können Sie sich an Ihren Planumsatz näherungsweise herantasten!



Finanzierungsplan

		Finanzierungsplan

		Finanzbedarf						Finanzmittel

		Investitionen (brutto)						Eigenmittel

								Ersparnisse

		Lager						Zuschüsse

		Gründungskosten						Fremdmittel

								Privatdarlehen

		betriebliche Aufwendungen						Förderkredit

		für Monate:						Bankdarlehen

								Kontokorrentkredit

		private Aufwendungen

		für Monate:						erste Umsatzerlöse

								für Monate:

		Summe Finanzbedarf:						Summe Finanzmittel:



&A



Steuer und SV

		Steuern und Sozialversicherung

		Gewinn vor Steuer												26,481.81

		Bemessungsgrundlage GSVG										26,481.81

		gewerbliche Sozialversicherung										6,410.52

		Bemessungsgrundlage Est												20,070.00

								%		Basis

		davon Steuer für die ersten				3,640		0%		3,640.00		0.00

		für die weiterer				3,630		21%		3,630.00		762.30

		für die weiteren				14,530		31%		12,800.00		3,968.00

		für die weiteren				29,070		41%		0.00		0.00

		für alle weiteren Beträge						50%		0.00		0.00

		Summe Steuer vor Absetzbeträge										4,730.30

		Absetzbeträge										(800.00)

		Einkommenssteuerforderung lt. Tarif:										3,930.30

		Gewinn netto:												16,140.99



Steuer auf die ersten 3.650

Steuer auf die weiteren 3630

Steuer auf die weiteren 14.530

Steuer auf die weiteren 29.070.

Steuer auf das44.870 übersteigende Einkommen



Einstellungen

		Einstellungen Steuer & GSVG

		GSVG:

		Mindestbemassungsgrundlage:				7053.33

		Höchstbemessungsgrundlage:				45173.43

		Krankenversicherung:				8.90%

		Pensionsversicherung (%):				15.00%

		Unfallversicherung/Jahr:				81.37

		Einkommenssteuer

		Steuer für die ersten				3,640		0%

		für die weiterer				3,630		21%

		für die weiteren				14,530		31%

		für die weiteren				29,070		41%

		für alle weiteren Beträge						50%






_1109340887.bin

_1108021548.bin

