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Diese Unterlage zeigt, wie ein Businessplan aussehen kdnnte. Die wichtigsten zu
jedem Businessplan gehdrenden Kapitel werden behandelt.

Es handelt sich um ein fiktives, theoretisches Businessplan-Beispiel; alle Zahlen
sind ,,erfunden®, aber mdglichst realistisch angenommen.

Zum Thema Businessplan gibt es viel, zum Teil sehr umfangreiche Literatur, auch
im Internet.

In diesem Businessplan-Musterbeispiel wird der Businessplan einer Grinderin
vorgestellt, die sich mit der Firma ,Foto & Chronik™ selbstandig machen will. In
dem Beispiel-Businessplan wurden die wesentlichen Kapitel, die zu jedem Busi-
nessplan gehéren, méglichst kurz, anschaulich und beispielhaft behandelt.

Zu dem Businessplan gehdrt auch ein Finanzplan, in den die Daten und Fakten
des hier vorzustellenden Businessplanes eingearbeitet wurden.

Peter Kindermann?

! Der Verfasser, seit 2002 Mitglied bei den ,Senioren der Wirtschaft“, berit ehrenamtlich Existenzgriinder und
Griinderinnen, s.a. www.kindermanns.de

peter@kindermanns.de
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Gliederung des Businessplanes

Zusammenfassung/ Executive Summary
1 Beschreibung der Geschaftsidee und des Unternehmenszieles
2 GrunderIn, Qualifikation und Kunstlersozialkasse (KSK)

3 Rechtsform, Name, Unternehmensform, Griindungsdatum, Geschaftsjahr,
Pflichtmitgliedschaft in der Berufsgenossenschaft BG ETEM, Nutzungsrechte

4 Leistungsangebot, Nutzen, Starken/Schwachen, Kosten, Verkaufspreis
5 Markteinschatzung /Wettbewerbssituation

6 Marketing / Werbung und Vertrieb / Verkauf

7 Standortwahl, Biro und Studio

8 Finanzplanung mit Umsatz-, Kosten- u. Gewinnschatzung; Ermittlung der
Liquiditat u. des Kapitalbedarfs

9 Zukunftsperspektiven, Vision, Chancen, Risiken und Plane
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Zusammenfassung / Executive Summary

Als erfahrene Fotografin mdéchte ich mich jetzt selbstdandig machen und eine Fir-
ma im Bereich “Fotografieren und Chronikschreiben™ griinden. Mein Unterneh-
mensziel ist es, in 4 Jahren meinen Lebensunterhalt durch Fotografieren und
Chronikschreiben zu verdienen.

Der Firmenname wird "Foto & Chronik" sein; ich plane als Freiberuflerin zu ar-
beiten; die Firma wird zum 1.1.2020 gegriindet, das Geschaftsjahr ist das Kalen-
derjahr.

Mein Leistungsangebot umfasst die Erstellung professioneller Fotos von Einzel-
personen, Gruppen, Hochzeiten und von Produkten sowie das Schreiben von Bio-
graphien flr interessierte Einzelpersonen und Chroniken von kleinen u. mittleren
Unternehmen (KMUs).

Zielgruppen flir mein Foto- und Filmangebot und die Chroniken sind Einzelper-
sonen, Paare, Vereine und kleinere Firmen im landlichen Raum in und im
Umkreis von Riedlingen.

Um mein Angebot bekannt zu machen, plane ich Kleinanzeigen, Flyer und eine
Homepage. Im ersten Geschaftsjahr werde ich flir Werbung ca. 5.000 € aus-
zugeben und in den Folgejahren jeweils ca. 3.000 €.

Ein Schwergewicht meiner Arbeit muss der Vertrieb sein; um ihn werde ich mich
laufend aktiv kimmern. Zusatzlich werde ich Kooperationspartner (z.B. Gasthau-
ser, Pfarramter) suchen. Daneben werde ich die eigene Homepage laufend pfle-
gen und moglichst viele Kontakte zu potentiellen Kunden aufbauen. Von
Kontakten mit Seniorenheimen erhoffe ich mir ,Chronik-Auftrage™.

Standort meiner Firma ist Riedlingen; dort habe ich schon jetzt ein kleines Foto-
studie in meinem eigenen Haus. Flr eine Miete von mtl. 400,-- € werde ich zwei
Raume an die neue Firma vermieten.

Meinen Finanzplan flr die ersten 5 Jahre habe ich mit Hilfe eines speziellen Fi-
nanzplanungstools (s. Anlage) erstellt. Im ersten Geschaftsjahr rechne ich mit
einem Umsatz von ca.26.000 € und einem kleinen Gewinn von 2.500 €. Ich
rechne damit, dass der Gewinn in Héhe von 21.000 € Ende des dritten Ge-
schaftsjahres zur Finanzierung meiner persénlichen Ausgaben ausreicht; hierbei
sind die zu zahlenden Steuern bertcksichtigt. Mein Eigenkapital betragt 10.000€;
von der Hausbank erhalte ich einen Kredit in Ho6he von 7.000 €. Die Agentur fur
Arbeit hat mir einen Griindungsausschuss in Aussicht gestellt. Unter diesen An-
nahmen ist die Liquiditat des Unternehmens immer positiv.

Wenn die Geschafte besser laufen als geplant, mdchte ich ab dem 4. Ge-
schaftsjahr eine jlungere Kollegin zuerst als Halbtagskraft und spater als Ganz-
tagskraft einzustellen. AuBerdem trage ich mich mit dem Gedanken, einen Aus-
bildungsplatz anzubieten; die hierflr erforderlichen Voraussetzungen habe ich bei
meinem letzten Arbeitgeber erworben. Gleichzeitig mdéchte ich meine Firma dann
in eine KG umwandeln.

peter@kindermanns.de
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Anfang 2020 mdéchte ich mich als Fotografin und Chronikschreiberin selbstandig
machen. In der Vergangenheit habe ich bereits gelegentlich Fotos und Filme bei
Hochzeiten und gréBeren Veranstaltungen aufgenommen; auch von interessan-
ten Produktneuheiten und Neubauten habe ich Fotos gemacht. Fir Unternehmer
und einzelne Privatpersonen habe ich schon kleine bebilderte Chroniken /Bio-
graphien? verfasst.

Jetzt mdéchte ich mich selbstéandig machen und eine Firma im Bereich “Fotogra-
fieren und Chronikschreiben™ griinden.

Mein Unternehmensziel ist es, in 4 Jahren meinen Lebensunterhalt ganz durch
Fotografieren und Chroniken zu verdienen; ich plane 2020 einen Gewinn von ca.
30.000 € zu erwirtschaften.

2 Griinderin u. Qualifikation / Kiinstlersozialkasse (KSK)

2.1 Griinderin und Qualifikation

Ich bin 45 Jahre alt und wohne in Riedlingen in einem eigenen Haus. Nach der
Mittleren Reife habe ich eine kaufmannische Lehre im Foto-Einzelhandel ab-
solviert; in dieser Zeit lernte ich auch das professionelle Fotografieren.

Seit Dez. 2003 zahlt der Beruf ,Fotograf* zu den zulassungsfreien Handwerks-
berufen3; auch die Berufsbezeichnung Fotograf ist nicht mehr geschiitzt.# Daher
darf ich mich auch Fotografin nennen.

In den letzten 10 Jahren war ich als Assistentin des Geschaftsfihrers eines mitt-
leren Handwerksbetriebes mit 30 Mitarbeitern tatig; u.a. war ich fir die gesamte
Produktwerbung, PR und Imagepflege des Unternehmens verantwortlich.
Augenblicklich bin ich arbeitslos; mein letzter Arbeitgeber wurde von einem
auslandischen Unternehmen Gbernommen und umstrukturiert.

Die Agentur fur Arbeit hat mir auf Anfrage signalisiert, dass ich Chancen habe,
einen Grindungszuschuss zu erhalten; s. meinen Finanzplan, Tab. 6.

2.2 Kiinstler Sozialkasse (KSK)

Als handwerkliche Fotografin und Chronikschreiberin muss ich keine Beitrage an
die KSK abflihren. Laut BGH ist handwerkliche Fotografie keine Kunst; also
werden keine Zahlungen an die KSK fallig.

2In diesem Businessplan werden die Begriffe Chronik und Biografie gleichbedeutend verwendet
3 siehe Anlage B Abschnitt 1 Nr.38 zur Handwerksordnung
4 http://www.frag-einen-anwalt.de/Fotograf-Berufsbezeichnung--f163166.html

peter@kindermanns.de
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Aber flr ,werbefotografische Leistungen®™, wenn ich Aufnahmen flr einen Pro-
spekt eines Kunden mache, muss der Auftraggeber eine KSK-Abgabe bezahlen.
»2015 betrugen die Beitréage (Kunstlersozialabgabe) 5,2 Prozent der an Selb-
standige und Freiberufler gezahlten Honorare. Es gilt eine Bagatellgrenze:
Ubersteigen die Honorare 450 Euro nicht, wird keine KSA fallig!™
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Ein von einem Freiberufler gemachtes Prospektfoto wird flir den Auftraggeber
durch die KSK-Abgabe teurer, als das von einer KG oder GmbH gemachte Foto.
Aus diesem Grund plane ich zu einem spateren Zeitpunkt die Rechtsform zu
andern.

3 Rechtsform / Name / Griindungsdatum / Geschaftsjahr / Pflichtmit-
gliedschaft in der Berufsgenossenschaft BG ETEM / Bildnutzungsrechte

a) Als Fotografin und Chronikschreiberin mdchte ich freiberuflich arbeiten.

b) Der Firmenname wird neben meinem Namen , M. Mustermann" den Zusatz
"Foto & Chronik" tragen.

c) Die Firma wird nach der Kleinunternehmerregelung zum 1.1.2020 ge-
grindet.

d) Das Geschaftsjahr ist das Kalenderjahr.

e) Als Fotografin (freiberuflich oder gewerblich) m u s s ich Mitglied in der
Berufsgenossenschaft ,Energie Textil Elektro Medienerzeugnisse (BG
ETEM)" werden>. Diese Pflichtversicherung fiir Fotografen deckt Leistungen
bei Arbeitsunfallen, wie Krankentagegeld oder Berufsunfahigkeitsrente ab.®

Der Jahres-Mindestbeitrag betragt 280,-- €7; dabei wurde von der Berufs-
genossenschaft ETEM ein Gewinn von 25.000 € im Jahr angenommen, s.
Finanzplan Tab. 4.

f) Fir einen Fotografen sind die ,Bildnutzungsrechte"™ von besonderer Bedeu-
tung; daher werde ich die fur mich wichtigen Punkte der Bildnutzung in
meinen Geschaftsbedingungen -nach Ricksprache mit einem Spezial-
anwalt - formulieren und festlegen

> https://www.bgetem.de/

6 https://www.rechtambild.de/2012/05/antworten-fur-den-selbstandigen-fotografen-oder-den-der-
es-werden-mochte-teil-2/

7 Lt. Telefonat mit Frau Schliter ( BG ETME) am 2.9.2016

peter@kindermanns.de
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4.1 Mein Leistungsangebot umfasst

a) Professionelle Aufnahmen von
e Einzelpersonen,
e Paaren,
e Gruppen und
e Firmen

zu allen privaten und Firmen-Anlassen, vor allem bei Trauungen und Jubila-
en, z.B. 80er Feiern, Firmenjubilaen.

b) Professionelle Filmaufnahmen bei allen Anlassen (s.0.)
c) Fotobiicher mit den von mir gemachten Aufnahmen

d) Biographien flr interessierte Einzelpersonen und ganze Firmenchroniken flr
kleine u. mittlere Unternehmen.

4.2 Meine Starken und Schwachen

a) Meine Starken

Ein eingerichtetes Buro mit PC -einschlieBlich Burosoftware-, Farbdrucker und
Scanner und einem kleinem Fotostudio mit Spiegelreflexkamera, Filmapparat und
Beleuchtungsanlage sowie Software zur Bildbearbeitung existieren bereits, so
dass zu Grindungsbeginn keine groBen Investitionen erforderlich sind.

Durch meine Lehre als Foto-Einzelhandelskauffrau, meine zehnjahrige praktische
Tatigkeit im Werbebereich einer Firma und durch mein Fotografiehobby verfiige
ich Uber die erforderlichen praktischen Erfahrungen, um mich jetzt als Fotografin
selbstéandig zu machen. In Riedlingen und in den Nachbargemeinden bin ich und
meine fotografische Arbeit bereits bekannt. Meine schriftstellerischen Fahigkeiten
habe ich bereits mit kleinen Firmenchroniken und mit meinen Beitragen in ortli-
chen Zeitungen dokumentiert.

b) Meine Schwachen

Bisher habe ich das Fotografieren, Filmen und Chronik-Schreiben als Hobby -ge-
wissermafBen nur gelegentlich/nebenbei- gemacht. Jetzt muss ich systematisch
vorgehen und neue Kunden gewinnen. Ich muss meine Dienstleistung, die mich
ernahren soll, kiinftig zu héheren und gewinnerzielenden Preisen anbieten. Das
Verkaufen sehe ich jedoch noch als zu Uberwindende Hirde an. Eine Schwache
ist sicher auch, dass ich alle Arbeiten vorerst alleine erledigen muss. Auch
besteht das Risiko einer Erkrankung.

peter@kindermanns.de
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4.3 Kosten und Verkaufspreis

Der Marktpreis flr professionelle fotografische Arbeiten, meine Kosten und die
Kosten fiir meinen Lebensunterhalt werden den Preis flir mein Dienstleistungs-
angebot beeinflussen.

Nach den ersten drei Grindungsjahren rechne ich mit folgender Kostensituation:

Die Betriebskosten betragen pro Jahr ca. 25.000 € (s. Finanzplan)

Kalkulatorisch benétige ich ein ,,Persoénliches Einkommen™ von jahrlich 37.000 €,
das sind monatlich ca.3.100 € (vgl. Anlage Kostenkalkulation).

Daraus ergibt sich ,der erforderliche Gesamtumsatz pro Tag" (bei 200 Arbeits-
tagen pro Jahr) von 355 €. Unterstellt man 4 effektiv weiterberechenbare Stun-
den pro Tag, dann muss das Stundenhonorar 71,-- € betragen.

Exkurs
Andere Fotografen verlangen zum Beispiel flr ein Hochzeitsshooting®

bei 1 bis 3 Stunden 448 € (150 € pro h)
bei 3 bis 6 Stunden 772 € (130 € pro h)
bei bis 9 Stunden 1.364 € (152 € pro h)

einschlieBlich einer CD mit bis 300 bearbeiteten Bildern.
Michael Omori Kirchner® ermittelt "einen Angebotspreis von 550 Euro plus MwSt fiir einen

Halbtagesjob, entsprechend ca. 1.100 € fiir einen Ganztagesjob"; bei einem Gesamtumsatz zur Deckung aller
Kosten / Ausgaben von 50.000 € pro Jahr*.

Um meine anfallenden Betriebskosten zu decken und um den eigenen
Lebensunterhalt finanzieren zu konnen, muss mein Honorar etwa bei
70€ bis 75 € pro Stunde liegen

5 Markteinschatzung /Wettbewerbssituation

A flr den Bereich Fotografie / Film
B fir den Bereich Chronik / Biografie

5A Markteinschatzung /Wettbewerbssituation fiir den Bereich Fotografie
5A1 Fotografen in Deutschland

In Deutschland gibt es ca. 5.000 hauptberuflich tatige Fotografen, von denen
nach Schatzung etwa 70% selbsténdig sind*°.

8 http://www.rec-orders.de/hochzeitsfotograf-preise/

9 http://www.fotografr.de/9/auftragskalkulation-fur-fotografen/

10 http://www.fotoassistent.de/blog/2012/wie-viele-professionelle-fotografen-gibt-es-in-
deutschland

peter@kindermanns.de
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Fast jeder Bundesblirger macht heute mit seinem Smartphone oder seiner klei-
nen Digitalkamera Fotos zu allen Anlassen selbst. Aber fliir besondere Feiern, wie
Hochzeiten oder Jubilden, wiinschen sich die Menschen, Familien u. Verwandten
und Firmen richtig gute Aufnahmen (Einzelfotos, Gruppenfotos oder auch gelun-
gene Filme).
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5A2 Wettbewerb im Umkreis von Riedlingen

Im Umkreis von Riedlingen (bis zum Bodensee) gibt es ca. 10 professionell
arbeitende Fotografent!!. In Riedlingen selbst und der ndheren Umgebung
arbeiten 3 Fotografen. Hiervon hat sich aber kein Fotograf auf Hochzeitsfeiern
spezialisiert.

Hier liegt mein kliinftiges Angebot, hier kann ich -das wurde mir immer wieder
bestatigt- eine besonders gute Dienstleistung anbieten.

5B Markteinschitzung /Wettbewerbssituation fiir den Bereich Chronik u.
Biografie

Die Menschen werden alter und haben meist auch mehr Zeit und haufig Interesse
daran, ihren Kindern und Enkeln aus der eigenen Kindheit und dem eigenen Le-
ben zu berichten, in Bildern und auch schriftlich.

Im Internet gibt es viele Artikel zum Thema , Autobiografie schreiben®; dort
findet man Tipps und auch Anregungen zu diesem Thema und vor allem auch
Druckangebote.

In groBeren Stadten, z.B. in Berlin, bieten einzelne Autoren auch ,Schreibleis-
tungen™ an.

Hier auf dem Land habe ich bisher kein Angebot eines ,,Ghostwriters®™, der seine
Schreibleistung verkauft, gefunden.

Ich rechne daher im Umkreis von Riedlingen einerseits mit einer kleinen Nachfra-
ge, andererseits mit wenig Konkurrenz.

6 Marketing / Werbung und Vertrieb / Verkauf.

6a Marketing / Werbung

Die beste Werbung ist bekanntlich die ,Mund zu Mund Propaganda" (heute
spricht man von Empfehlungsmarketing); diese Art der Werbung wirkt aber erst
nach einer gewissen Zeit. Auch wenn ich in meinem Umfeld schon einen Namen
als Fotografin habe, muss ich, um neue zahlende Kunden zu gewinnen, aktiv
Marketing und Werbung betreiben.

Nachstehend in Kurzform meine Uberlegungen zur Zielgruppenauswahl und zu
den geplanten WerbemaBnahmen.

115, Google, Fotografen in Riedlingen

peter@kindermanns.de
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A Zur Zielgruppenauswahl
1 Zielgruppen fir mein Foto- und Filmangebot

e Einzelpersonen (Jubilare) , Paare (Hochzeitspaare) und Gruppen (Vereine)
im landlichen Raum.
¢ Kleine und mittlere Unternehmen im landlichen Raum

2 Zielgruppen fiur Chroniken / Biographien

e Einzelpersonen (Personen im offentlichen Bereich) kurz vor oder nach
deren Pensionierung

e Vereine, bei Jubilaen

e Firmen, zu besonderen Anldassen, wie Jubildaen

Ich gehe davon aus, dass die Nachfrage nach den von mir angebotenen Dienst-
leistungen in Zukunft zunehmen wird. Die "Potentiellen Kunden" wollen von ihren
Festen und Veranstaltungen perfekte Aufnahmen und Filme, die sie spater auch
prasentieren kénnen.

B Werbemitteleinsatz und Kostenschatzung

Welche Werbemittel ich zur Kundengewinnung einzusetzen plane und welche
finanziellen Mittel hierfir erforderlich sind, zeigt folgende Tabelle:

2020 2021 2022 2023 2024
Marketing u. Werbung
Mund zu Mund Propaganda, Empfeh-
lung dauert laufend | laufend laufend | laufend
Briefpapier, Visitenkarte, Stempel 420,2 84,0 84,0 84,0 84,0

Webseite, Ifd. Webseitenpflege 2.521,0 252,1 252,1 252,1 252,1

672,3 672,3| 1.512,6| 1.512,6| 1.512,6
Bewlrtungskosten 504,2 504,2| 504,2| 504,2| 5042
Sonstiges u. Social Media 1.008,4| 1.008,4| 1.008,4| 1.008,4| 1.0084

5.126,1| 2.521,0| 3.361,3| 3.361,3| 3.361,3

Flyer, Prospekte, Broschiiren, Anzeigen

Summe Marketing u. Werbung

Ich schatze die erforderlichen Ausgaben fur Werbung im ersten Geschaftsjahr auf
ca. 5.000,-- € und in den Folgejahren auf jahrlich 2500,-- € bis ca. 3.300,--€, s.
obigen Tabelle; vergl. auch im Finanzplan Tab. 4, Betriebskosten, Bereich
Marketing.

Zur Kundengewinnung plane ich auBerdem:
Anzeigen in regionalen Mitteilungsblattern'? fiir Schulungen fir Senioren "Wie

bringe ich Fotos von meinem Smartphone auf den PC oder Laptop? Wie
archiviere ich meine Fotos? Wie erstelle ich mein Fotobuch"?

127 B. im ,, Amtlichen Mitteilungsblatt der Stadt Riedligen”
10
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In meinen werblichen Aktivitaten werde ich gleichzeitig auf mein Chronikschreib-
angebot hinweisen. Die Zielgruppen sind weitgehend die gleichen. Zusatzlich
werde ich mein ,Biografie-Angebot" in gréBeren Seniorenheimen, wie z.B. dem
Augustinum, anbieten. Hierflr werde ich einen speziellen Flyer herausbringen
und verteilen.

6b Vertrieb/Verkauf

Das Verkaufen, das Umsatzmachen, ist eine meiner Hauptaufgaben. Mir ist
bekannt, dass viele GriinderInnen innerhalb der ersten drei Jahre nach der
Grundung Insolvenz anmelden miussen, weil nicht gentigend kostendeckender
Umsatz erzielt wurde. Daher muss ich mich -vor allem in den ersten Jahren-
besonders um das Verkaufen meiner Dienstleistung kimmern.

Flr das erste Geschaftsjahr habe ich vorsichtig einen Umsatz von 26.000 €
geplant, der bis 2024 auf 63.000 € gesteigert werden soll, vergl. Meine
Finanzplanung, Tabelle 2.

Um diesen Umsatz zu erzielen, werde ich nicht nur die geplanten WerbemagB-
nahmen zligig umsetzen, sondern mich vor allem laufend aktiv um den Verkauf
kimmern.

Der beste Verkaufer ist die Empfehlung?3, eine gute Empfehlung ist Gold wert.
Das Empfehlungsmarketing werde ich bewusst ausbauen, um Kontakte zu
knupfen und um meine Dienstleistung (Fotos und Chronik) an diese potentiellen
Kunden zu verkaufen. Die Empfehlungen / die Mundpropaganda kann ein
Selbstlaufer werden, aber ,dieser Vertriebsweg" braucht seine Zeit.

Um neue Kunden zu gewinnen, habe ich mir vorgenommen, jede Woche mindes-
tens finf neue potentielle Kunden anzusprechen; in 40 Wochen waren das im
Jahr 200 neue angesprochene Kontakte.

Als Einzelkdampfer mdéchte ich zusatzlich versuchen, Vertriebs-Kooperations-
partner zu gewinnen.

Ich werde daher mein Dienstleistungsangebot auch folgenden Stellen in und in
der Umgebung von Riedlingen vorstellen und eine Zusammenarbeit vorschlagen:

e Standesamtern und Pfarramtern
¢ Hotels und Gasthausern und
¢ Hochzeitsmodengeschaften und Cateringanbietern.

1B Friiher sprach man von der ,Mund zu Mund Propaganda"
11
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Daneben werde ich mein Foto- und Chronikangebot™ auch Seniorenheimen und
auch Kindergarten vorstellen.

Mein bester AuBendienstmitarbeiter wird meine Homepage sein, da sie Tag und
Nacht erreichbar ist und nicht krank wird!4; diese Seite werde ich laufend pflegen
und mit interessanten Berichten flttern. Bei Facebook bin ich schon aktiv; dane-
ben plane ich einen eigenen Blog einzurichten.

Mein Motto ,,neue Kontakte zu Menschen und Organisationen kntpfen™ werde ich
weiter verfolgen. So werde ich meine bisherige ehrenamtliche Tatigkeit kiinftig
noch bewusster zum Kontaktaufbau nutzen.

Noch nicht ganz klar bin ich mir dartber, in welchem Netzwerk ich vor allem
auch potentielle Kunden finde.

7 Standortwahl, Biiro und Studio

Ein komplett eingerichtetes Bliro existiert bereits in meinem Haus in Riedlingen
in verkehrsglinstiger Lage; daher rechne ich auch mit Laufkundschaft.

14 vgl Sauldie,Sanjay, Die Geheimnisse erfolgreicher Websites, 2010, SSX-Verlag fir audiovisuelle Medien
12
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8 Finanzplanung

Meine Finanzplanung fur die nachsten 5 Jahre habe ich in beiliegenden separaten
Excel Tabellen ausfihrlich dargestellt.®

Die wichtigsten Ergebnisse meiner Finanzplanung werden in nachstehender
Cockpit-Grafik zusammengefasst.

SENIOREN L e
DER WIRTSCHAFT
ERFAHRUNG TEILEN - ERFOLG SICHERN wewin

Cockpit-Chart zum Finanzplan des Unternehmens Foto & Chronik

Umsétze und Einnahmen (EUR) Investitionen (EUR) Betriebskosten II (EUR)
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Der Umsatz steigt von 26.000 € auf 63.000 € im 5. Geschaftsjahr
Die Kosten steigen von 23.000 € auf 25.000 € im 5. Geschéaftsjahr
Der Gewinn steigt von 2.400 € auf37.133 € im 5. Geschaftsjahr

Die Privatentnahmen (einschl. steuer) 21.000 €auf 29.000 € im 5. Geschéaftsjahr

Bei der Umsatzplanung war ich vorsichtig. Die Kosten habe ich so realistisch wie
moglich angenommen.

Im ersten Geschaftsjahr rechne ich mit einem Umsatz von ca.26.000 € und
einem kleinen Gewinn von 2.500 €. Ich rechne damit, dass der Gewinn in H6he

15 Das Kindermann / SdW-Finanzplanungstool wurde speziell fiir Existenzgriinder entwickelt; das Tool ist
kostenlos herunterzuladen von www.kindermann.de
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von 21.000 € Ende des dritten Geschaftsjahres zur Finanzierung meiner persén-
lichen Ausgaben ausreicht; hierbei sind die zu zahlenden Steuern berlcksichtigt.
Mein Eigenkapital betragt 10.000€; von der Hausbank erhalte ich einen Kredit in
Hbhe von 7.000 €, zu 5 %, rickzahlbar nach 24.Monaten in 10 Jahresraten.

Die Liquiditat des Unternehmens ist immer positiv.

Alle Details der Finanzplanung kénnen den beiliegenden Exceltabellen enthom-
men werden.

9 Zukunftsperspektiven, Vision, Chancen und Pldne

Ich gehe davon aus, dass die Nachfrage nach den von mir angebotenen Dienst-
leistungen ,Foto & Chronik™ auch in der Zukunft zunehmen wird. Die "Poten-
tiellen Kunden" werden auch in Zukunft von ihren Festen und Veranstaltungen
perfekte Aufnahmen und Filme, die sie spater auch prasentieren kénnen, haben
wollen.

Wenn die Geschafte besser laufen als hier geplant, méchte ich ab dem 4. Ge-
schaftsjahr eine jliingere Kollegin zuerst als Halbtagskraft und spater als Ganz-
tagskraft einzustellen. AuBerdem trage ich mich mit dem Gedanken, einen Aus-
bildungsplatz anzubieten; die hierflir erforderlichen Voraussetzungen habe ich
schon jetzt. Gleichzeitig mdchte ich dann die Firma in eine KG umwandeln.

Anlagen
¢ Finanzplanung, Planung fir Umsatz, Betriebskosten, Rentabilitat und

Liquiditat (14 Seiten)
e Kostenkalkulation (2 Seiten)

peter@kindermanns.de
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