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Referat:

Die vorliegende Arbeit befasst sich mit dem Thema der Businessplanung. Das
Hauptziel ist, die Erstellung des Businessplanes von BGN-Bikes Rental, einem
E-Bike-Abo-Anbieter. E-Bike-Abonnements sollen die Mobilitat mit E-Bikes einer
breiten Masse bereitstellen, welche weder ein Bikeleasingangebot durch ihren
Arbeitgeber erhalten noch gewillt sind, die teuren Anschaffungskosten fur ein E-
Bike zu tragen. In diesem Zusammenhang wurde auch die Grinderlandschaft
von Sachsen untersucht und dargestellt.
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1 Einfuhrende Bemerkungen

Im einleitenden Kapitel werden die Motivation und die Abgrenzung des Untersuchungsge-
genstandes dieser Diplomarbeit dargelegt. Des Weiteren soll ein kurzer Uberblick der Ka-
pitelinhalte gegeben und mit den wichtigsten definitorischen Grundlagen eine Basis zum
Verstandnis dieser Abschlussarbeit geschaffen werden.

1.1 Motivation

.Besser statt mehr — Wohlstand im 21.Jahrhundert [Konferenztitel Nov. 2009, Denkwerk
Zukunft — Stiftung kulturelle Erneuerung]

Wahrend Berlin auf der Oberbaumbriicke einen kompletten Fahrstreifen flir den motori-
sierten Individualverkehr sperrt und den Fahrradfahrern bereitstellt, kAmpfen viele Berufs-
fahrradpendler weiterhin jeden Tag in der suburbanen Provinz um ihren Platz im Stral3en-
verkehr. Immer ofter kann man leider weille Fahrrader an StralRenrandern beobachten,
welche auf tédliche Unfalle von Fahrradfahrern hinweisen sollen.

In Zeiten von ,Fridays for Future” und einem steigenden Bewusstsein flr die Notwendig-
keit von mehr Umwelt- und Klimaschutz in Gesellschaft und Regierung ist gerade die De-
batte um zuklnftige Mobilitdtskonzepte im Heimatland des Automobils eine heil} geflihrte.
Auch das Fahrrad ist ein Bestandteil einer mdglichen Lésung der oben genannten Prob-
leme. Steigende Absatzzahlen der Fahrradindustrie im Jahr 2019 und in den ersten Mo-
naten des Jahres 2020 bescheinigen ein wachsendes Interesse der Bevolkerung am Fahr-
rad als Fortbewegungsmittel.

Es stellt sich die Frage, wie man die deutschen Kommunen auferhalb der Metropolen von
der dringenden Notwendigkeit Uberzeugt, mehr fir den Fahrradverkehr zu tun. Eine még-
liche Strategie konnte sein, den Anteil der Fahrradfahrer am Verkehrsaufkommen auf ein
signifikantes Mal} zu erhéhen und ihnen damit eine Stimme zu geben.

Wie kénnte dies erreicht werden? Da die Fahrradbranche derzeit boomt und das Interesse
der Gesellschaft an Fahrradern geweckt zu sein scheint, gilt es dieses Interesse mit wei-
teren neuen, innovativen Ideen zu férdern. Konzepte wie ,Jobrad“ und ,Bikeleasing” er-
freuen sich auch aufgrund hoher Subventionen durch den Staat immer gréerer Beliebt-
heit bei Arbeitnehmern und Arbeitgebern. Ein wesentlicher Nachteil dieser Nutzungsmo-
delle besteht jedoch darin, dass diese nur von Personengruppen genutzt werden kdénnen,
welche ein entsprechendes Arbeitgeberangebot zur Verfiigung gestellt bekommen.

Gegenstand dieser Diplomarbeit soll darum sein, eine Alternative zu den bereits etablier-
ten Konzepten herauszuarbeiten, deren Nutzung nicht in Abhangigkeit vom
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Arbeitsverhaltnis und dem jeweiligen Arbeitgeber steht. Den Ausgangspunkt hierfur bildet
ein Langzeitmietkonzept von drei bis zwolf Monaten, das den Kunden eine weitere Art der
wirtschaftlichen Fahrradnutzung ermdéglichen soll. Dabei gilt es zu klaren, welche potenzi-
ellen Kundengruppen fur ein derartiges E-Bike-Mietkonzept in Frage kommen und mit wel-
chen Produkten diese Kunden angesprochen werden kdénnen.

Darlber hinaus soll in den folgenden Kapiteln untersucht werden, inwieweit es maéglich ist,
ein derartiges Langzeitmietmodell unter wirtschaftlichen Gesichtspunkten zu betreiben.
Um in diesem Zusammenhang eine ganzheitliche Betrachtung zu gewahrleisten, wird in
dieser Diplomarbeit ein Businessplan entwickelt, welcher als Grundlage fir die Beurteilung
des Business Cases dient.

1.2 Abgrenzung des Untersuchungsgegenstandes

Diese Diplomarbeit hat das theoretische Modell der Griindung von BGN-Bikes Rental zum
Gegenstand. Da zu diesem Businessmodell noch keine eigenen Daten und Erfahrungen
vorliegen, welche Rickschlisse auf den Markt und entsprechende Absatzzahlen zulas-
sen, betragt der Planungshorizont, wie bei einem Businessplan ublich, 5 Geschéaftsjahre.
Eine strategische Langfristplanung ist eine Aufgabe, welche auf Grund von knapper Ka-
pazitat und fehlenden belastbaren Daten zur Unternehmensentwicklung erst nach der tat-
sachlichen Grindung erfolgen kann.

1.3 Gang der Untersuchung

Diese Diplomarbeit gliedert sich in 5 Abschnitte. Im ersten Teil der Einleitung werden die
Motivation, die Abgrenzung des Untersuchungsgegenstandes, der Gang der Untersu-
chung und die definitorischen Grundlagen erdrtert. Es soll zum Thema fuhren und erlau-
tern, welche Fragen im Zuge dieser Diplomarbeit beantwortet werden sollen.

Der zweite Teil setzt sich mit den theoretischen Grundlagen eines Businessplanes und
seiner Struktur auseinander. Auf der Grundlage aktueller Fachliteratur soll dem Leser eine
Basis geschaffen werden, die praktische Anwendung im vierten Abschnitt zu verstehen.

Im dritten Teil wird die Grinderlandschaft von Sachsen naher betrachtet. Durch das Auf-
zeigen von Anlaufstellen, Veranstaltungen und Wettbewerben soll der Leser einen Ein-
druck gewinnen, welche Angebote die sachsische Griinderlandschaft fiir Startups bereit-
halt und wo BGN-Bikes Rental bei einer tatsachlichen Griindung Hilfestellung erhalten
kann.

Der vierte Abschnitt widmet sich der Erarbeitung des Businessplanes von BGN-Bikes Ren-
tal, einem E-Bike-Abonnement-Anbieter. Die im zweiten Teil vermittelten Grundlagen sol-
len am praktischen Beispiel von BGN-Bikes Rental angewendet und zu einer
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aussagekraftigen Bewertung fiuhren, ob eine erfolgreiche Griindung mit den gewahlten
Business Case realistisch ist.

Der flinfte und letzte Abschnitt dient der Auswertung der erlangten Erkenntnisse und den
daraus resultierenden Schlussfolgerungen. Es soll Uberprift werden, ob die in der Einlei-
tung gestellten Fragen beantwortet wurden und ob das Ziel der Diplomarbeit erreicht
wurde.

1.4 Definitorische Grundlagen

Der Businessplan (zu Deutsch: Geschaftsplan/Geschaftskonzept) beschreibt die Vorha-
ben der Unternehmung, in denen Ziele, Strategien, Mallhahmen und Rahmenbedingun-
gen fir den Betrieb abgebildet werden. In den meisten Fallen wird ein Businessplan im
Zuge von Unternehmensgriindungen, Restrukturierungen oder fir die Einflhrung neuer
Produkte erstellt. Die Aufgabe eines Businessplanes ist die Prifung der Durchfiihrbarkeit
der Unternehmung. Er dient der Kommunikation mit moglichen Finanzierungs- und Ko-
operationspartnern. Aufderdem bildet er die Grundlage fir einen nachtraglichen Soll-Ist-
Vergleich, um die Zielerreichung zu tberpriifen.”

Von anderen Autoren stammende Definitionen des Businessplanes unterscheiden sich
inhaltlich kaum. Nur die Struktur wird von Autor zu Autor etwas anders dargestellt.

" Prof. Dr. Dr. Ann-Kristin Achleitner (15.02.2018).
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Business-/Geschaftsplan

Executive Summary

/ \

Qualitative Untemehmens- Quantitative Unternehmens-
planung (= Marktteil) planung (= Finanzteil)
*  Geschaftsmodell Einzelplane
«  Zielmarkt * Absatz-und Preisplan
«  Ziele und Strategie *  Produktionsplan
* Leistungs- und Produktporifolio *  Personalplan
= Marketing und Vertrieb = Beschaffungsplan
+ Management, Personal und = Investitionsplan
Organisation
+ Chancen und Risiken Finanzplanung
= Erfolgsrechnung (GuV)
*  Planbilanz
Liguiditdtsplanung

Abbildung 1 - Aufbau eines Businessplans?

Grundsatzlich gliedern sich Businessplane in einen qualitativen und einen quantitativen
Teil. Die im Punkt 2.1 aufgefiihrten Module 2 bis 8 bilden den qualitativen Teil. Der quan-
titative Teil eines Businessplanes wird im Allgemeinen als Finanzplan bezeichnet, was
nach Nagl allerdings nur bedingt zu trifft — siehe Schaubild in Abbildung 1.2

Fir das Verstandnis der Geschéftsidee im praktischen Teil dieser Diplomarbeit ist das
Wissen, was ein Pedelec ist, von Bedeutung. Pedelecs sind Fahrrader, welche aus-
schliellich beim Treten der Pedale durch einen Elektromotor unterstitzt werden. Diese
elektrische Unterstitzung ist nach deutschem Recht bis zu einer Geschwindigkeit von 25
km/h uneingeschrankt zulassig. Die Kategorie der S-Pedelecs kann bis 45 km/h elektroun-
terstltzt fahren. Da sie in Deutschland aber als Kleinkraftrad eingestuft werden, ist fir ihre
Nutzung eine Fahrerlaubnis erforderlich.

Der Einfachheit halber wird in dieser Diplomarbeit auch von E-Bikes gesprochen. Diese
erhalten per Definition die Unterstitzung des Elektromotors durch Betatigen eines Dreh-
griffes am Lenker. Somit zéhlen Pedelecs genau genommen nicht zu den E-Bikes. Da dies
aber in der Umgangssprache sehr oft nicht unterschieden wird, ist auch in dieser Arbeit
mit E-Bike immer ein Pedelec gemeint.

2 Nagl (2018, 2).
3 Nagl (2018, 2).
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2 Businessplan

Die Bedeutung des Wortes Businessplan wurde in Punkt 1.4 naher erklart. In diesem Ka-
pitel sollen die theoretischen Grundlagen sowie die Bestandteile und die Inhalte eines Bu-
sinessplanes erlautert werden.

2.1 Struktur eines Businessplanes

Der Aufbau von Businessplanen ist so divers wie sich die ihm zugrunde liegenden Ge-
schéaftsideen unterscheiden. Die Unterschiede sind dabei weniger inhaltlicher Natur als in
Reihenfolge und Nomenklatur der einzelnen Bestandteile.* In dieser Arbeit wird die im
Rahmen der Lehre durch die Professoren Prof. Dr. rer. oec. Tolkmitt und Prof. Dr. rer. nat.
Gebel an der Hochschule Mittweida, University of Applied Sciences vermittelte Struktur
eines Businessplanes angewendet:

1. Executive Summary

Produkt / Dienstleistung
Grunderteam

Kunden und Markte

Beschaffung und Produktion
Marketing und Vertrieb
Geschaftssystem und Organisation

Risikoanalyse

© © N o g A~ w0 b

Finanz-, Liquiditatsplan und Prognose ®

2.2 Executive Summary

Das Executive Summary (zu Deutsch: Kurzfassung) restiimiert zu Beginn die wichtigsten
Ziele der Unternehmung und die Kernaussagen des Businessplanes. Es sollte kurz und

4 Kiissel (2006, 360).
5 Tolkmitt (2018).
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treffend geschrieben sein und zwei Seiten nicht Uberschreiten. Das Ziel des Executive
Summarys ist, das Interesse des Lesers zu wecken. Dabei sollte es nicht als Einflihrung,
sondern als pragnante Zusammenfassung der weiteren Bestandteile, verstanden werden.
Aus diesem Umstand ergibt sich, dass das Executive Summary erst zum Ende der Erstel-
lung des Businessplans geschrieben werden sollte.®

Abbildung 1 gibt einen Uberblick, welche Fragen im Executive Summary beantwortet wer-
den sollten.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden sollten

* Wie / wo entstand die Idee (z.B. an Forschungsinstituten) und
welche wichtigen Entwicklungsschritte gibt es bis jetzt?

* Wie sieht die Geschéftsidee genau aus (Wer sind die Kunden &
was ist deren Bedurfnis? Wie funktioniert das Geschéaftsmodell?
Ist es wert Was ist das Besondere daran?)?

s AR ERRAE « \Warum ist der Markt reif fir das Produkt / die Dienstleistung?

?
et = Welche Qualifikation hat das Team hinter der Geschaftsidee (bei

einer Neugrindung ist es das Griinderteam)?

Was ist die
et = Welche anderen Informationen sind wichtig fur den Erfolg des

idee? Geschaftsmodells und des Unternehmens (geistiges Eigentum,
Grundungsstatus, Patente, geplante Rechtsform, Firmenname)?

* Wie hoch ist das zu erwartende Umsatzpotential, welche Kosten
entstehen und wann erfolgt der Break-even?

Welcher Kapitalbedarf entsteht und muss gedeckt werden?

Abbildung 2 - Wichtige Fragen des Executive Summary 7

2.3 Produkt / Dienstleistung

In der Fachliteratur herrscht Einigkeit dartber, dass nach dem Executive Summary das
Leistungsangebot vorzustellen ist. Zu technische oder spezialisierte Darstellungen sollten
dabei vermieden werden, da gerade externe Leser (zum Beispiel Investoren) oft fachfremd
sind. Wichtig ist es, das Kundenbedirfnis bzw. den Kundennutzen herauszustellen und
eine moglichst detaillierte Darstellung der Wertschépfungskette abzubilden, um potenziel-
len Geldgebern aufzuzeigen, an welchen Stellen der Unternehmung Einnahmen generiert
werden und dadurch der Wert ihres Investments erhalten und gesteigert wird.

Ein weiteres Augenmerk liegt auf der Abgrenzung zur Konkurrenz. Diese wird durch die
Bestimmung des Unique Selling Proposition (USP) erreicht. Der USP (zu Deutsch:

6 Nagl (2018).
7 Tolkmitt (2018).
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einzigartiges Verkaufsversprechen) ist ein Werkzeug, um den Nutzen des eigenen Pro-
duktes von denen der Wettbewerber zu differenzieren. Sein Ziel ist es, trotz Marktsattigung
und zunehmender Kongruenz der konkurrierenden Produkte den Konsumenten zum Kauf
des eigenen Produktes zu animieren.® Die Imitation des eigenen USP durch konkurrie-
rende Unternehmungen sollte unbedingt vermieden werden. Neben dem USP ist es wich-
tig, den aktuellen Entwicklungsstand des Griindungsprojektes zu kommunizieren.® Abbil-
dung 3 fasst die wichtigsten Fragen zum angebotenen Produkt oder der angebotenen
Dienstleistung zusammen, welche in diesem Abschnitt des Businessplanes beantwortet
werden sollten.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden sollten

= Was ist das Bedurfnis der Kunden — worin liegt das Marktproblem
fur das Sie eine Lésung anbieten wollen?

= Wie funktioniert das Produkt / die Dienstleistung — wie wird damit
auf die Kundenbed(irfnisse eingegangen?

= Worin liegt die Innovation des Produktes / der Dienstleistung —
Lost das warum existiert das Produkt nicht bereits?
Produkt / die

= Welches sind die Hauptunterschiede (USP) zu den bereits

Dienst- bestehenden Produkten / Dienstleistungen?

leistung ein
Problem? = Wie kann die Geschéftsidee weiter entwickelt werden — gibt es

weitere Anwendungsmaéglichkeiten und/oder Markte?

= Worin besteht die mdgliche positive Preisentwicklung (upside
potential) und das Cross-3Selling Potential?

= Wie skalierbar ist das Produkte / die Dienstleistung?

= Welche gesetzlichen Formalitdten (z.B. Zulassungen) bestehen?

Abbildung 3 - Wichtige Fragen iiber Produkt / Dienstleistung 1°

2.4 Grunderteam

Dieser Abschnitt des Businessplanes soll Bezug auf das Grinderteam nehmen. In ihm
soll dargelegt werden, aus welchen formellen Voraussetzungen das Griinderteam in der
Lage ist, die Grindung bzw. das Unternehmen erfolgreich durchzufiihren / zu leiten.

Folgende Softskills gehdren laut Nagl zu den essenziellen Eigenschaften eines erfolgrei-
chen Managements und sind deshalb auch fiir Griinder von Bedeutung:

e Fachliches und unternehmerisches Know-how - unternehmerische Erfahrung

8 Prof. Dr. Franz-Rudolf Esch (16.02.2018).
9 Sander (2006).
10 Tolkmitt (2018).
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e Soziale Kompetenzen - Teamfahigkeit

o Kommunikations- und Fihrungsfahigkeit > Delegation

e Branchen- und Marktkenntnisse - Sensibilitdt: Branchenverstandnis
e ,Networking“ = Beziehungsmanagement

e Visionskraft - Motivation®!

Aber auch noch nicht abgedeckte Bereiche der Unternehmensorganisation sollten be-
nannt werden sowie externe Unterstitzer der Griindung. Beispiele dafir sind: Exper-
ten, Professoren, Business Angel, aber auch Organisationen, welche die Grindung
unterstiitzen, wie es z.B. das Grindernetzwerk Saxeed realisiert.

Abbildung 4 zeigt eine kurze Zusammenfassung der wichtigsten Fragen, die zum
Grunderteam beantwortet werden sollten.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden soliten

= Aus welchen Personen besteht das Griinderteam (berufliche /
akademische Erfahrungen, Produkt- /Expertenwissen, haben die
Grinder bereits vorher miteinander gearbeitet)?

= Warum ist das Team in der Lage die Idee erfolgreich im Markt zu
Kann das platzieren (welche unterschiedlichen Eigenschaften / Fahigkeiten
Team die haben die Grinder)?

Idee = Wer ist fiir welche Aufgaben zusténdig?

>
umsetzen? - Gibt es bestimmte Bereiche die von dem Griinderteam nicht

abgedeckt werden kénnen (z.B. IT, Rechnungslegung, Online
Marketing etc)?

Gibt es
Unterstiutzer?

= Gibt es Mentoren (Industrieexperten, Professoren, Business
Angels etc), welche das Grinderteam beratend (z.B. in Form
eines Beirates) unterstiitzen?

= Gibt es Kooperationen mit (Forschungs-)Institutionen?

Abbildung 4 - Wichtige Fragen zum Griinderteam "2

2.5 Kunden und Markte

In diesem Abschnitt werden der Zielmarkt, die Kundensegmente und der daraus resultie-
rende Wettbewerb untersucht. Dafur sollten nicht nur der Ist-Stand des Zielmarktes be-
trachtet, sondern auch plausible Annahmen fiir seine Entwicklung getroffen werden.' Des
Weiteren gilt es, die Konkurrenz auf ihre Starken und Schwachen sowie deren Position im

"1 Nagl (2018, 43).
12 Tolkmitt (2018).
13 Nagl (2018, 6ff.).
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Markt zu analysieren, um sich klar von ihr differenzieren zu kénnen und eine eigene Posi-
tion im Markt zu finden.™

Aus mikrodkonomischer Sichtweise ist der Markt die Interaktion von Angebot und Nach-
frage, welche zur Preisbildung fihrt. Unterscheidungsmerkmale fir Markte sind der Insti-
tutionalisierungsgrad, die Art des Marktzutritts, der Autonomiegrad der Marktteilnehmer
und vorherrschende Praferenzen. Der Institutionalisierungsgrad beschreibt, wie stark der
Markt organisiert ist. Bestandteile von organisierten Markten sind z.B. Wochenmarkte,
Jahrmarkte, Auktionen, Ausschreibungen und Bérsen, welche gezielt Angebot und Nach-
frage zusammenfihren. Der Marktzutritt unterscheidet offene, beschrankte und geschlos-
sene Markte. In beschrankten und geschlossenen Markten herrschen Markteintrittsbarrie-
ren, welche beispielsweise aus staatlichen Reglementierungen wie Lizenzen und Konzes-
sionen oder rechtlichen Grundlagen wie Patenten bestehen. Bei der Unterscheidung nach
Autonomiegrad wird die Preisbildung zur Grundlage genommen. Greift der Staat durch
Fest-, Hochst- oder Mindestpreise in die Preisbildung ein, wird von einem regulierten Markt
gesprochen, andernfalls gilt der Markt als frei.'

Gesamtmarkt

Die weiterfuhrende Untersuchung des Gesamtmarktes hat das Ziel, die Unsicherheiten
bei der Absatzplanung und den unternehmerischen Entscheidungssituationen zu reduzie-
ren. Hierbei ist es wichtig, die Unterschiede von Marktpotential, -volumen, -anteil, -wachs-
tum und Absatzvolumen zu kennen. Der Begriff der Marktkapazitat bleibt an dieser Stelle
unbesprochen, da dies eine sehr theoretische Kennzahl ist, welche ,in der Unternehmens-
praxis keine Beachtung findet.“'®

Das Marktpotential gibt Auskunft Gber die héchstmdgliche Absatzmenge, respektive das
Maximum an Umsatzerlésen, welches im Gesamtmarkt oder einem seiner Segmente er-
langt werden kann.

Die tatsachlich erwirtschafteten Erlése bzw. abgesetzten Mengen in einem bestimmten
Zeitraum eines bestimmten Marktes / Marktsegments beschreibt das Marktvolumen. Seine
jahrliche Steigerung wird als Marktwachstum bezeichnet.

Mit dem Absatzvolumen wiederum werden der tatsachlich erwirtschaftete Erldés bzw. die
abgesetzte Menge eines einzelnen Produktes in einem Markt definiert. Aus dem Verhaltnis
von Absatzvolumen und Marktvolumen wird der Marktanteil eines einzelnen Wettbewer-
bers errechnet."” Abbildung 5 stellt die oben beschriebene Gesamtmarktaufteilung zusam-
menfassend dar.

1 Kiissel (2006, 368).

15 Dr. Ingo Mecke (19.02.2018).

16 www.wirtschaftslexikon24.com (13.05.2017b).
17 Oehlrich (2019, 77).
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Theoretisch maximale Absatzmenge
bel Gratisangebot
Markt-

Potenzial Machbare Absatzmenge
beloptimalerMarkterschliessung

Markt-

Volumen ! Existierende Absatzmenge
alleAnbietar

Existierende Absatzmenge
1 Anbieter

Abbildung 5 - Gesamtmarktaufteilung'®

Auf dieser Grundlage wird der Markt mit den nachfolgenden Methoden untersucht und mit
dem Ziel, die Relevanz der Unternehmung festzustellen, beurteilt. Nach Nagl entscheidet
dieser Bestandteil des Businessplanes bei bestehenden Unternehmen Uber ,unausge-
schopfte Marktpotentiale oder Fehlinvestitionen®, bei Existenzgriindungen uber ,das
Scheitern®.®

18 www.repetico.de (09.11.2020).
19 Nagl (2018, 6).
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Marktsegmentierung

Ziel der Marktsegmentierung ist es, den Gesamtmarkt in moglichst homogene Teile zu
zerlegen. Diese Teilsegmente stellen Gruppen von Kunden dar, welche mit mdglichst ein-
heitlichen Mitteln bearbeitet werden kénnen. Einteilungskriterien flir Markte unterscheiden
sich wie die ihnen zugrundeliegenden Produktarten. Beispiele, nach welchen Kriterien
Markte segmentiert werden kdnnen, befinden sich in der nachfolgenden Tabelle.

Tabelle 1 - Marktsegmentierungskriterien?®

Verhaltensbezo- Psychografische | Geografische Okonomische und
gene Kriterien Kriterien Kriterien soziodemografi-

sche Kriterien

Kommunikations- Einstellung Funktionsrdume Einkommen
bezogene Segmen- Motive Einzugsgebiet Bildung
tierung
Persdnlichkeit Administrative Nationalitat
produktbezogene .
. Kriterien Religion
Segmentierung
WohnortgroRe Soziale Sicht
Nutzungsrate
Nutzungsstatus Geschlecht
Lebensphasen-
zyklus / Alter

In der Literatur lassen sich weitere Segmentierungskriterien flir Markte finden. Da diese
fur den Untersuchungsgegenstand des Praxisteils weniger relevant sind, erfahren sie an
dieser Stelle keine Beachtung.

Wettbewerbsanalyse

Nach Porter liegt der Schwerpunkt der Wettbewerbsanalyse in der Untersuchung der
Branche. Dies begriindet er damit, dass externe Kréfte eine Branche zwar beeinflussen,
diese aber meist alle Unternehmen treffen. Vielmehr kommt es auf die diversen Fahigkei-
ten der Wettbewerbsteilnehmer an, diese zu managen. Weiter beschreibt Porter, dass die
Intensitat des Wettbewerbs in einer Branche aus ihrer 6konomischen Struktur erwachst
und maldgeblich von finf grundlegenden Kraften abhangt. Diese werden in Abbildung 6
dargestellt. 2!

20 www.mevaleo.de (31.03.2021).

21 Porter, Brandt und Schwoerer (2013, 37).
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Substitute

(Austauschbarkeit
des Angebots)

¢

(Verhandlungsposition) (Verhandlungsposition)

Wettbewerb Y Pa—
» (Konkurrenzkampf unter Anbietern) * ‘ m
d dg oy "

|
W

‘ (Markteintrittsbarrieren)

business-ghostwriter.de neue Konkurrenz

Abbildung 6 - Fiinf-Krafte-Modell nach Porter??

Als Wettbewerber werden in diesem Fall Unternehmen bezeichnet, welche ein ahnliches
Produkt oder dhnliche Dienstleistungen anbieten und damit in direkter Konkurrenz um Ab-
nehmer stehen. |hre Rivalitat untereinander beeinflusst stark die Rentabilitat des Einzel-
nen. Die Abnehmer wiederrum sind alle Kaufer des angebotenen Produktes. Dabei ent-
scheidet ihre Anzahl Uber deren Verhandlungsmacht. Je weniger Kaufer in einem Markt
vorhanden sind, desto starker ist ihre Position.

Als Lieferanten werden alle Beteiligten an der Leistungserbringung bezeichnet, welche
nicht der Unternehmung angehoéren. Auch hier gilt: Je weniger davon zur Verfligung ste-
hen, desto gréRer ist die Verhandlungsmacht fir ihre Leistung.

Als neue Konkurrenz werden alle Unternehmen betrachtet, welche derzeit noch kein
gleichartiges Produkt anbieten, aber jederzeit in den Markt eintreten kénnten. Entschei-
dend hierfur sind Markteintrittsbarrieren und die potenziellen Reaktionen aller weiteren
Wettbewerber.

Ersatzprodukte bedrohen die eigene Leistung durch hohe Kongruenz bei Nutzen oder
Problemlésung. Lateral wird es vor allem dann, wenn deren Leistungen preiswerter und /
oder qualitativ hochwertiger angeboten werden konnen.?® Beispiele daflr sind die Entwick-
lungen der Audiowiedergabeformate von der Schallplatte, tGber die Musikkassette, weiter
zur CD, bis hin zum MP3-Format und anderen digitalen Wiedergabemaglichkeiten.

22 www.business-ghostwriter.de (09.11.2020).
23 Nagl (2018, 10f.).
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Konkurrenzanalyse

Die Aufgabe der Konkurrenzanalyse ist es, die Hauptkonkurrenten, sowohl direkte, indi-
rekte als auch potenzielle, in Bezug auf Starken und Schwachen in folgenden méglichen
Kategorien zu untersuchen:

e Absatz und Umsatz
o Marktanteil

e Image

o Leistungsangebot

e Zielkundengruppen
o Vertriebskanale

¢ Standortqualitat

o Wachstumspotential

Auf Basis dieser Analyse kdnnen mdgliche Reaktionen bestimmter Konkurrenten auf ei-
gene Malinahmen zur Bearbeitung des Marktes abgeleitet werden.?*

Die in diesem Abschnitt beschriebenen Untersuchungen sind stark vereinfacht dargestellt
und muissen je nach den Moglichkeiten in ihrer Tiefe angepasst werden. Grof3e Unterneh-
men haben fir jede einzelne dieser Untersuchungen eigene Teams / Abteilungen mit Spe-
zialisten, worauf ein einzelner Griinder oder ein kleines Griindungsteam in den meisten
Fallen nicht zurlickgreifen kann.

Da auch diese Diplomarbeit sich nicht mit der Ausgriindung aus einem DAX-Unternehmen
beschaftigt und deswegen Arbeit und Zeit die Engpasse sind, soll die bearbeitete Tiefe flr
die Anwendung im Praxisteil ausreichen.

In der folgenden Abbildung sind die wichtigsten zu beantwortenden Fragen fiir diesen Ab-
schnitt eines Businessplanes noch einmal zusammengefasst.

24 Vogelsang, Fink und Baumann (2018, 286f.).
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Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden soliten

= Wer und wo sind die Kunden (Wie setzen sich die Kunden-
segmente zusammen)? Was sind deren Bedirfnisse / Probleme?

= Was sind die Kaufentscheidungskriterien der Kunden (Preis,
Qualitat, Verfugbarkeit, Komfort/Einfachheit, ..)?

Wie groR ist = Bestehen Abhangigkeiten zu einigen wenigen GroRkunden?

GEd U Eara = Wie viele Kunden gibt es (es wird nie der ganze Markt sein!) und
wie viele davon kénnen erreicht werden (man wird nie 100%
Wer sind die Marktanteil besitzen, schon gar nicht zu Beginn)? Wie hoch ist
Wett- die Wachstumsrate? Welches sind die Haupttreiber des
bewerber? Wachstums?

= Wer sind die Wettbewerber und wie hoch ist deren Marktanteil?
Worin sind die Wettbewerber besser (USP)/ schlechter?

= Wie Attraktiv ist der Markt insgesamt (z.B. Branchen-
strukturanalyse / Flnf-Krafte-Modell nach Porter)

Abbildung 7 - Wichtige Fragen zum Kunden / Markte 25

2.6 Beschaffung und Produktion

Dieser Abschnitt behandelt die Herstellung des Produktes bzw. die Erbringung der Dienst-
leistung und die dazu bendtigten Voraussetzungen, wie Produktionskapazitaten, Lager-
haltung und Lieferzeiten.

Die eigenstandige Entwicklung und Herstellung von Produkten zur Lésung marktseitiger
Herausforderungen ist in der Regel mit einem enormen Aufwand und hohen Kosten ver-
bunden. Eine andere, meist deutlich kostenglinstigere Variante ist es, fur einzelne Be-
standteile am Markt nach vorgefertigten Teilen zu suchen, welche die gleichen oder ahn-
liche Funktionen erfiillen. Dieses Dilemma zwischen Kosten und Nutzen wird als ,Make-
or-Buy Entscheidung” bezeichnet und kann in vielen Fallen eine starke Auswirkung auf
die Wirtschaftlichkeit einer Unternehmung haben.?® Eine andere Herausforderung im be-
trieblichen Fertigungsprozess stellt die Lieferantensituation dar. Die Anzahl der Zuliefer-
unternehmen und deren Lieferzeiten kénnen eine groRe Auswirkung auf die Produktion
haben. Je weniger Lieferanten den gewtinschten Rohstoff oder das Produkt bereitstellen
kénnen, desto héher ist ihre Verhandlungsmacht, den Preis und die Lieferbedingungen
betreffend. Andererseits kann ein modernes Lieferantenmanagement zu strategischen
Partnerschaften fuhren, welche durch Verzicht auf einseitigen Preisdruck zum

25 Tolkmitt (2018).
2 |rle (2011, 1f.).
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langfristigen Erfolg der Unternehmung beitragen kénnen.?” Auch die Entscheidung fiir
oder gegen eine Lagerhaltung muss in diesem Zusammenhang getroffen werden. Dazu
gibt es zwei wichtige Ansatzpunkte. Zum einen lassen hohe Bestellmengen die Stlick-
preise oft rapide fallen, welche wiederum mit den dadurch anfallenden Lagerkosten ver-
rechnet werden mussen. Aus einem anderen Blickwinkel wird durch die héheren Kosten
einer Lagerhaltung mehr Sicherheit gegen lieferengpassbedingte Produktionsausfalle ge-
wonnen. Dies ist unter dem Eindruck der Lieferschwierigkeiten fur Rohstoffe, Halb- und
Fertigerzeugnisse aus Asien, welche im Zuge der Coronapandemie auftraten, eine mal3-
gebliche Entscheidung zur Resilienz der eigenen Produktion.

Abbildung 8 fasst die wichtigsten Fragen zusammen, die zur Rohstoffbeschaffung und zur
Produktion geklart werden muissen.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden sollten

= Welche Materialien werden bendtigt? Wer liefert diese? Wie ist
der aktuelle Verhandlungsstand mit Lieferanten?

= Gibt es Abhangigkeiten von einigen wenigen Lieferanten?

= Welche Bestellmengen sind wirtschaftlich und mit welchen
Gibit es Lieferzeiten ist zu rechnen? Soll ein Lager aufgebaut werden
(Sicherheit vs. Kosten)?

Zulieferer?

= Produziert das Unternehmen alles selbst oder werden einzelne
Wie und wo Fertigteile zur Montage gekauft (Make-or-Buy Entscheidung)? Flr
wird was wurde sich entschieden und warum?

JCREEERES . \vie sieht der Herstellungsprozess? Wie machen es die

Wettbewerber?

Welche Maschinen und Raumlichkeiten werden bendtigt? Wie
hoch ist die Produktionsleistung / wo liegt die Kapazitdtsgrenze?

Wie wird die Qualitatssicherung gewéhrleistet?

Abbildung 8 - Wichtige Fragen zu Beschaffung und Produktion 28

2.7 Marketing und Vertrieb

Aufbauend auf der im Punkt 2.5 festgelegten Positionierung der Unternehmung im Bereich
des Marktes und des Wettbewerbs, sollen an dieser Stelle die Marketingstrategien und
Vertriebswege flr die unterschiedlichen Segmente abgebildet werden.

27 Hofbauer, Mashhour und Fischer (2012, 1f.).
28 Tolkmitt (2018).
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Definition Marketing

Um den Begriff des Marketings zu erklaren, ist es sinnvoll, dessen Entwicklung zu betrach-
ten. Das Verstandnis von Marketing hat sich seit der ersten Erwdhnung durch Samuel
Sparling im Jahr 1906 stark verandert. Chronologisch betrachtet, traten die Interpretatio-
nen in folgender Reihenfolge auf:

Das instrumentell verkirzte Marketingverstandnis
Das klassische, 6konomische Marketingverstandnis
o Das moderne, erweiterte Marketingverstandnis

e Das generische Marketingverstandnis?®

Die American Marketing Association (AMA) definierte das Marketing 1948 als ,die Erfll-
lung derjenigen Unternehmensfunktionen, die den Fluss von Gitern und Dienstleistungen
vom Produzenten zum Verbraucher bzw. Verwender lenken.“® Dies wird dem instrumen-
tell verkurzten Marketingverstéandnis zugeordnet und dabei mit den Begriffen von Werbung
und Distribution gleichgesetzt.

Im Jahre 1985 lautete die Definition der AMA von Marketing:

,Marketing ist der Prozess von Planung und Umsetzung der Entwicklung,
Preissetzung, Kommunikation und Distribution von ldeen, Gitern und
Dienstleistungen zur Erméglichung von Austauschprozessen, die die indi-
viduellen und organisationsbezogenen Zielsetzungen erfillen.“*!

Bei dieser klassisch 6konomischen Interpretation von Marketing wird es als Mittel zur Be-
durfnisbefriedigung der Kunden erklart, welches zur Erreichung ékonomischer Unterneh-
mensziele fuhrt.

In der Definition der AMA von 2004 ist das Ziel von Marketing, dass nicht nur die Bedrf-
nisse des Unternehmens, sondern auch die seiner Kunden, Partner und gesellschaftlichen
Anspruchsgruppen befriedigt werden. Diese Entwicklung ist Teil des modernen erweiter-
ten Marketingverstandnisses.

Die weiteste Fassung des Marketingverstandnisses stellt die generische Interpretation
dar. In ihr wird Marketing als Sozialtechnik verstanden, welche alle Austauschprozesse
zwischen Individuen und Gruppen betrifft, um Ideen mit gesellschaftlichem Nutzen zu
transportieren.®? Ein Beispiel dafir ist die Kampagne ,Don’t drink and drive!”.

Marketingstrategie

Um Marketingstrategien abzubilden, werden die klassischen Instrumente des Marketing-
Mix benétigt. Zu den Instrumenten des Marketing-Mix werden die Leistungs-/Produkt-, die
Kontrahierungs-/Preis-, die Distributions- und die Kommunikationspolitik gezahit.

29 Meffert (2015, 9).
30 Meffert (2015, 9).
31 Meffert (2015, 9).
32 Meffert (2015, 9f.).
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Die Leistungs-/Produktpolitik umfasst alle MalRnahmen und Entscheidungen, welche die
Eigenschaften und den Nutzen des Produktes bzw. der Leistung beeinflussen. lhre Be-
standteile sind:

e Eigenschaften und Nutzen

e Qualitat
e Design
e Marke

o Name

o Verpackung
e Service und Garantieleistung

Alle MaRnahmen und Entscheidungen, welche der Preisfindung und -durchsetzung die-
nen, beinhaltet die Kontrahierungspolitik. lhre Bestandteile sind:

e Preishohe (Listen-, Verkaufspreis)
o Preisdifferenzierung (Rabatte, Nachlasse)
o Liefer- und Zahlungsbedingungen

Die Verfugbarkeit der Leistung bzw. des Produktes wird durch MalRnahmen und Entschei-
dungen der Distributionspolitik beeinflusst. In ihr werden Absatzwege festgelegt. Diese
koénnen in direkte und indirekte Absatzwege unterteilt werden. Auf dem direkten Absatz-
weg werden die Waren und Leistungen vom Hersteller an den Endkonsumenten verkauft.
Beispiele hierflr sind Werksverkaufe, eigene Onlineshops, aber auch Konzepte, bei de-
nen in privaten Raumlichkeiten verkauft wird. Beim indirekten Absatzweg wiederum kom-
men Absatzmittler zum Einsatz. Der entscheidende Unterschied zum Direktvertrieb ist,
dass die Ware Eigentum des Absatzmittlers wird. Im modernen Vertriebswesen schlie3en
sich beide Wege nicht gegenseitig aus.3?

Im Rahmen der Kommunikationspolitik werden alle MaRnahmen und Entscheidungen be-
ziglich der Kommunikation zwischen Unternehmen und Zielgruppen getroffen. Ihre Instru-
mente sind:

e Werbung

e Direkt-Marketing

e Event-Marketing

e Public Relations

e Produkt Placement
e Sponsoring

e Verkauf 3

3 Nagl (2018, 27f.).
34 MIKOMI .
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Abbildung 9 fasst die wichtigsten zu beantwortenden Fragen zu Marketing und Vertrieb in
einem Businessplan zusammen.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden soliten ’

= Wie sollen die zukinftigen Kunden adressiert werden
(Marketingkanéle, Kernbotschaften, Kommunikationsstrategien)?

= Wie sollen die Kunden tberzeugt werden (wie wird das Kunden-
bedirfnis angesprochen, kénnen latente Kundenbedlrfnisse
geweckt werden)?

Wie werden
Kunden
adressiert,

* Wie genau erfolgt die Kundenakquise und —ansprache? Wie hoch
sind die daraus resultierenden Kosten? Wie hoch ist die Anzahl

beworben an Wiederkaufern, Neukunden bzw. Kunden die abwandern?

und = Welche Vertriebskanéle sind in Bezug auf das Einkaufverhalten
gehalten? der Kunden optimal?

= Werden Vertriebspartner genutzt? Welche Kosten entstehen?

= Welche Malknahmen sind geplant, um Kunden (nach dem ersten
Kauferlebnis) zu Stammkunden zu entwickeln?

= Welche Preisstrategie wird verfolgt?

Abbildung 9 - Wichtige Fragen zu Marketing und Vertrieb 3°

2.8 Geschaftssystem und Organisation

In diesem Kapitel soll dargestellt werden, wie die zukinftigen Aktivitaten der Unterneh-
mung organisiert sind und wo welche Verantwortungen liegen. Auch Rechtsform, Standort
und Personalstruktur werden im Businessplan vorlaufig festgeschrieben.

Aufbau und Organisation

Damit Unternehmen erfolgreich Produkte oder Dienstleistungen anbieten kdnnen, sind in
der Regel mehr Aufgaben zu erledigen als die reine Entwicklung und Fertigung der Pro-
dukte oder die Erbringung der Dienstleistung. Zusatzlich muss unter anderem Personal
gewonnen, verwaltet, aus- und weitergebildet werden. Es missen Rechnungen und Auf-
trage geschrieben werden, die betrieblichen Finanzen kontrolliert und gesteuert werden.
Es muss Material, welches fur die Leistungserbringung benétigt wird, beschafft und ggf.
gelagert werden. Diese sehr unterschiedlichen Tatigkeiten fallen in grofReren Unterneh-
men unter die Verantwortung verschiedenster Abteilungen. In kleineren Unternehmen
kdénnen diese Aufgaben zum Teil auch in Personalunion von einer Person bearbeitet

3 Tolkmitt (2018).
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werden. Diese innerbetriebliche Aufgabenverteilung muss strukturiert und organisiert wer-
den. Die Betriebswirtschaftslehre unterschiedet dazu in Aufbau- und Ablauforganisation.3®

Die Aufbauorganisation zielt darauf ab, die Gesamtaufgaben des Unternehmens im Sinne
der Arbeitsteilung so zu zerlegen, dass sie sinnvoll kombinierbar und koordinierbar blei-
ben.3” Um diese Strukturierung eines Unternehmens durchzufiihren, sind folgende Aufga-
ben von besonderer Bedeutung:

e Es mussen Stellen gebildet werden, welche die kleinste organisatorische Einheit
der Aufgabenerfiillung darstellen.

o Die gebildeten Stellen missen in eine Aufbaustruktur gebracht und deren Bezie-
hungen festgelegt werden.

¢ Die Organisationsstruktur muss festgelegt werden.

e Die Aufbauorganisation muss schriftlich dokumentiert werden.3®

Der Strukturrahmen, welcher durch die Aufbauorganisation vorgegeben wird, bildet dann
in der Praxis die Grundlage furr der Entwicklung der Ablauforganisation.® Die Ablauforga-
nisation soll diese Teilaufgaben durch Festlegen von Reihenfolge, Dauer und Ort zu einem
Arbeitsprozess verbinden.*°

Zu den Hauptaufgaben gehéren:

o Systemanalyse
e Systemgestaltung
e Systemeinfiihrung*'

Rechtsformwahl

Ist die Gestaltung der Organisationsform einer Unternehmung weitgehend frei, ist hinge-
gen die Wahl der Rechtsform nur im gesetzlich vorgeschriebenen Rahmen mdglich. Bei
der Wahl der passenden Rechtsform liegt der Schwerpunkt auf der Abwagung von Kosten
und Risiko. Die Rechtsformen, welche im Zuge der Griindung die geringsten Kosten und
Mittel benétigen, beinhalten im unglnstigen Fall das gréfite Risiko auch fir private Ver-
mogenswerte. Diese Risiken kénnen durch kostenintensivere Gesellschaftsformen mini-
miert werden.*?

Eine Ubersicht von Kosten und Risiken der gelaufigsten Rechtsformen werden in der An-
lage Teil 1/ Tabelle 2 dargestellt.

Verantwortungseigentum

3 Rahn (1992, 381ff.).

37 Kosiol (1976).

38 Steinbuch (1995, 134).

39 Steinbuch (1995, 31).

40 Kugeler und Vieting (222).

41 Steinbuch (1995, 205).

42 \Vogelsang, Fink und Baumann (2018, 120).
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Die Rechtsformwahl kann aber auch aus einer weiteren Perspektive betrachtet werden,
bei der Kosten und Risiko eine untergeordnete Rolle spielen. Vielmehr ist die Frage rele-
vant, ob die aktuell vorhandenen Rechtsformen den Erkenntnissen und Errungenschaften
sowie Herausforderungen moderner Gesellschaften noch gerecht werden. Diese Perspek-
tive konzentriert sich auf die Frage des Eigentums. Wem gehort ein Unternehmen und wer
profitiert von den damit verbunden etwaigen Uberschiissen? Dies ist Bestandteil eines
Gesetzesentwurfes, der durch einen Arbeitskreis aus Rechtswissenschaftlern im Juni
2020 zur Anpassung des GmbH-Gesetzes eingereicht wurde.*3

Eine Alternative zu herkdbmmlichen Eigentimerstrukturen ist das Verantwortungseigen-
tum. Es ermdoglicht, die Unabhangigkeit und Werteorientierung eines Unternehmens recht-
lich bindend in seiner DNA - dem Eigentum - zu verankern. Unternehmen in Verantwor-
tungseigentum verpflichten sich zu zwei Prinzipien:

e Selbstbestimmung: das Steuerrad des Unternehmens, die Stimmrechte, liegen bei
den aktiven Unternehmern
e Vermogensbindung: die Gewinne sind Mittel zum Zweck und nicht Selbstzweck **

Nun ist dies keine neue Idee. Rechtsformen wie Stiftungen und Genossenschaften gibt es
schon seit vielen Jahrzehnten. Aber ihr Gedanke ist aktueller denn je. In dieser Diplomar-
beit soll nicht dargelegt werden, ob AG, GmbH und Co. noch sinnvoll abgegrenzte Rechts-
formen flr die Anforderungen unseres modernen Marktes sind und einen positiven Impact
auf unsere Gesellschaft haben. Es soll lediglich in aller Kirze neue Méglichkeiten und
moderne Rechtsformen aufzeigen, welche entwickelt wurden, um auf aktuelle Probleme
und Fragen einzugehen.

Stiftungen und Genossenschaften, als Vertreter etablierter Rechtsformen, unterscheiden
sich von den verbreitetsten Rechtsformen im Punkt des Eigentimers. Eigentiimer von Ka-
pital- und Personengesellschaften kénnen einzelne oder mehrere physische oder juristi-
sche Personen sein. Eine Stiftung hingegen gehért sich selbst. Das bedeutet, dass die
von allen Mitarbeitern erwirtschafteten Gewinne nicht zur Steigerung des Wohlstandes
einiger weniger Eigentimer flhren, sondern zur Steigerung des Wertes der Stiftung. Die
Herausforderung bei der Griindung einer Stiftung ist, dass diese sehr teuer und komplex
und dadurch fir kleine und mittlere Unternehmen unattraktiv ist. Aber einige von Deutsch-
lands erfolgreichsten und wertvollsten Unternehmen gehéren Stiftungen. Beispiele dafur
sind: Bosch, Carl-Zeiss, die Schwarz-Gruppe.

Der Grundgedanke, welcher dieser Rechtsform zugrunde liegt, ist der des Verantwor-
tungseigentums. Um dies auch Grundern kleiner und mittlerer Unternehmen kostenguins-
tig zuganglich zu machen, gibt es das Veto-Anteils-Modell.

Das Veto-Anteils-Modell basiert darauf, dass die Unternehmensanteile in zwei bzw. drei
Klassen eingeteilt werden. Die sogenannten A-Anteile sichern den Haltern 99% der

43 Noerr.com (19.10.2020).
44 Purpose (20.10.2020).
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Stimmrechte des Unternehmens, gestehen ihnen aber keine Dividendenrechte zu. B-An-
teile kénnen bei Bedarf begrenzte Dividendenrechte an Grinder und Investoren geben.
Der Veto-Anteil ist 1% der Stimmrechte und liegt bei einer Stiftung, deren einziger Zweck
es ist, gegen den Unternehmensverkauf oder eine Satzungsanderung, welche die Tren-
nung von Stimm- und Dividendenrechten aufheben méochte, zu stimmen.*®

Abbildung 10 fasst die wichtigsten Fragen zum Geschaftssystem und zur Organisation
eines Unternehmen zusammen.

Kernfrage Typische Fragen , welche beantwortet werden sollten

= Wie funktioniert das Geschaftsmodell (warum kann gerade mit
diesem Produkt / dieser Dienstleistung Geld verdient werden)?

= Wie sieht die Wertschdpfungskette aus und was sind Starken und
Schwéachen der Betriebsprozesse?

Wie wird = Wie und wann soll das Unternehmen gestartet werden (Rechts-

Geld form, Anteilsbesitz, Kapitaleinlage etc)?

ient?
verdient? = Welches geistige Eigentum (Intellectual Property/IP) besteht , bei

wem liegt es & in welche Form ist dieses geschiitzt (Patente etc)?

Wer ist far
W s = Wer sind die Stakeholder (Investoren, Partner, Kunden)?

WU = \Vie sieht die Organisationsstruktur / das Management-Team aus
und wer Ubernimmt welche Verantwortungsbereiche
(Geschaftsfiihrer, Personal, Finanzen, Betriebsprozesse etc)?

= Gibt es offenen Schllisselpositionen, welche besetzt werden
missen?

Abbildung 10 - Wichtige Fragen zu Geschiftssystem und Organisation 46

2.9 Risikoanalyse

In diesem Abschnitt des Businessplanes sollen die Chancen und Risiken, welche durch
das unternehmerische Handeln entstehen, dargelegt und mdégliche Handlungsoptionen
zur Minimierung der Risiken aufgezeigt werden. Diese kénnen sowohl innerhalb als auch
aulerhalb der Unternehmung entstehen. Als Chance fir ein Unternehmen verstehen sich
zusatzliche Erfolgspotentiale, welche durch unternehmerische Initiative ausgeschopft wer-
den kdnnen. Als Risiken fiir ein Unternehmen verstehen sich Ereignisse, welche sich ne-
gativ auf dessen Wert auswirken kénnen.#’

45 www.beiten-burkhardt.com (31.03.2021).
46 Tolkmitt (2018).
47 Nagl (2018, 57).
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Nach Nagl lassen sich folgende Risikoarten unterscheiden:

¢ Umfeldrisiken: Diese kdnnen unter anderem durch Anderungen der Gesetzeslage
oder des Verhaltens von Konkurrenten entstehen.

e Operative Risiken und Ereignisrisiken: Diese beinhalten beispielsweise techni-
sches oder menschliches Versagen sowie Naturkatastrophen und kénnen im tag-
lichen Betrieb auftreten.

o Kreditrisiken: z.B. Forderungsausfalle

Best Case Szenario
A
a
B
b
+ O Most Likely Case
v Storereignis W c S .
& Entscheidungspunkt Do e SzeniD
Zeit
Gegenwart Zukunft

Abbildung 11 - Szenario-Trichter*®

Um die mdglichen Chancen und Risiken greifbar darzustellen, ihre Folgen aufzuzeigen
und potenzielle MalRnahmen abzuleiten, hat es sich in der Praxis bewahrt, drei verschie-
dene Szenarien zu entwerfen, wie in Abbildung 11 dargestellt:

o Gulnstigster Fall (Best Case Szenario): Viele Chancen und wenig Risiken treten
auf.

o Wahrscheinlichster Fall (Most Likely Case Szenario): Chancen und Risiken treten
mit der héchsten Wahrscheinlichkeit auf.

¢ Unginstigster Fall (Worst Case Szenario): Viele Risiken und wenig Chancen treten
auf.4®

Abbildung 12 zeigt die wichtigsten Fragen der Risikoanalyse.

48 Nagl (2018, 51).
49 Nagl (2018, 50f.).
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Kernfrage

Welche
Risiken
bestehen?

Welche
Gegen-
maflnahmen
sind geplant?

Was passiert
wenn.....7

Typische Fragen , welche beantwortet werden sollten

= Welches sind die Hauptannahmen in dem Businessplan (in

Bezug auf Markt- und Kundenwachstum, Kundenverhalten,
Preissensitivitdten, schwebende Patentverfahren etc.)?

= Welche Annahmen haben die gréfRten Auswirkungen auf den

Businessplan / das Geschéaftsmodell (z.B. wie wirkt sich
Reduzierung des Kundenwachstums um die Halfe aus?)

= Welche Ereignisse miissten eintreten, dass sich die getroffenen

Annahmen andern (und warum / wie realistisch ist dies)?

= Welches sind die drei bedeutendsten Szenarien (Best Case,

Worst Case, Relastic Scenario)?

= Wie kann auf die gréfiten Verdnderungen reagiert werden (z.B.

Absicherung von Wahrungsrisiken, Anpassung Marketingbudget,
Fokussierung auf lediglich ein Kundensegment, etc)

Welche Chancen/Risiken werden durch eine objektive SWOT-
Analyse identifiziert?

Abbildung 12 - Wichtige Fragen der Risikoanalyse 5°

2.10 Finanz- und Liquiditatsplan

Dieses Kapitel verarbeitet die Untersuchungen der Punkte 2.2 bis 2.9 quantitativ. Die aus
ihnen gewonnenen Erkenntnisse sollen in konkrete Betrage tberfihrt und in der Erfolgs-
und Liquiditatsplanung mit einem Planungshorizont von mindestens 3 Jahren den mogli-
chen Erfolg oder Misserfolg der Unternehmung darstellen. Weitere Bestandteile sind die
Plan-Gewinn- und Verlustrechnung, die Finanzierungsplanung und die Planbilanz.

Erfolgsplanung

Die Erfolgsplanung ist ein Bestandteil der betrieblichen Gesamtplanung. lhre Aufgabe ist
es, vor der Leistungserstellung den Erfolg der Unternehmung anhand von Plangréf3en wie
Marktpreisen, Herstellungskosten und Deckungsbeitrdgen zu berechnen. Ein Vergleich
ihrer Ergebnisse mit den Ist-Werten am Ende einer Periode ergibt die Erfolgsabweichung,
welche Teil der Erfolgskontrolle ist.>!

50 Tolkmitt (2018).

51 www.wirtschaftslexikon24.com (13.05.2017a).
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Plan-Gewinn- und Verlustrechnung (Plan-GuV)

In der Erfolgsplanung dient die GuV der Darstellung des Unternehmensergebnisses. Daflr
stellt sie Aufwendungen und Ertrage einer Periode gegeniber. Sie bildet ebenfalls die
Herkunft von Gewinnen und Verlusten ab.%? Dies kann anhand von zwei Verfahren ge-
schehen, des Gesamtkosten- oder des Umsatzkostenverfahrens. Das Gesamtkostenver-
fahren ordnet Aufwande nach Kostenarten und stellt diese den abgesetzten Leistungen
gegenuber. Das Umsatzkostenverfahren hingegen stellt die Aufwande dem Umsatz, nach
Kostenstellen geordnet, gegeniber. In Deutschland und weiten Teilen Kontinentaleuropas
ist jedoch das Gesamtkostenverfahren (blich.3

Liquiditatsplanung

Um sicherzustellen, dass Unternehmen immer ihren finanziellen Verpflichtungen nach-
kommen kénnen, ist die Liquiditatsplanung von essenzieller Bedeutung. Als Methode dazu
werden im Liquiditatsplan die Einnahmen und Ausgaben mit dem dazugehdrigen Zeitpunkt
gegenubergestellt. Um die Liquiditat der Unternehmung sicherzustellen, missen die Ein-
nahmen die Ausgaben auf lange Sicht Ubersteigen. Da aber gerade bei Griindungen die
Ausgaben die Einnahmen Ubersteigen, ergibt sich aus dieser Differenz der Kapitalbedarf.
Dieser muss durch Eigenkapital, Kredite oder andere Formen von finanziellen Mitteln ge-
deckt werden.®*

Finanzierungsplanung

Mit welchen finanziellen Mitteln die Unternehmung ihre Griindung und ihre Investitionen
stemmen will, ist anschlieRend Gegenstand der Finanzierungsplanung. Dabei wird zwi-
schen Eigenkapital und Fremdkapital unterschieden. Eigenkapital ist das durch die Eigen-
timer selbst eingebrachte Kapital und bildet das Fundament jeglicher Finanzierungen.
Ohne Eigenkapital ist Akquise von Fremdmitteln und damit die Unternehmensgriindung in
der Regel nicht zu realisieren. Neben dem durch die Eigentimer selbst eingebrachten
Kapital gibt es weitere Formen zur Generierung von Eigenkapital:

¢ Venture Capital
e Business Angel
¢ Crowdfunding
e Borsengang®®

Fremdkapital ist eine weitere Moglichkeit der Finanzierung. Allgemein kann man Fremd-
kapital als Schulden betrachten. Der Fremdkapitalgeber erhalt in Form von Zinsen eine
Vergltung fir die Bereitstellung der finanziellen Mittel. Je risikobehafteter der Zweck fiir
die Mittel ist, desto hoher werden die Zinsen ausfallen. Auch fir Fremdkapital gibt es un-
terschiedliche Bezugsquellen:

52 Prof. Dr. Hans-Joachim Bocking (14.02.2018).
53 Hollidt und Piel (2012).

54 Nagl (2018, 63).

55 Nagl (2018, 68f.).
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e Familiendarlehen
e Bankdarlehen

o Kontokorrentkredit
e Leasing®®

Neben Eigenkapital und Fremdkapital kénnen fir Existenzgriinder auch Férderpro-
gramme vom Staat und von Forderbanken eine Quelle fur finanzielle Mittel sein. Deren
verbreitetste Formen sind:

¢ Nicht rlickzahlbare Zuschisse
e Forderdarlehen

e Birgschaften

e Beteiligungen®

Planbilanz

Ein weiterer Teil der Finanzplanung ist die Planbilanz. Sie gibt Aufschluss Uber die Ver-
madgensentwicklung. In ihr werden der Zweck fir eingesetzte Mittel auf der Aktiva-Seite
und ihre Herkunft auf der Passiva-Seite gegentbergestellt. Dies betrifft aber nur Griinder,
welche eine bilanzierungspflichtige Rechtsform flr ihr Unternehmen wahlen.

Aus den Planbilanzen lassen sich zwei betriebswirtschaftliche Kennzahlen ableiten, auf
welche naher eingegangen werden soll: die Eigenkapitalquote und der Verschuldungs-
grad.

Die Eigenkapitalquote bildet das Verhaltnis des Eigenkapitals zum Gesamtkapital (Bilanz-
summe) ab. Eine hohe Eigenkapitalquote bedingt einen geringen Verschuldungsgrad, was
Unternehmen in wirtschaftlichen Abschwungphasen mehr Sicherheiten bietet. Mehr Si-
cherheit wiederum fiihrt zu geringerer Rentabilitat. Dieser Umstand erklart sich damit, dass
Fremdkapital deutlich glnstiger ist als Eigenkapital, da Glaubiger im Insolvenzfall vor den
Gesellschaftern bedient werden und sich dieses Risiko auf die Zinsen auswirkt. Ein ande-
rer Vorteil von Fremdkapital gegentber Eigenkapital ist, dass die Zinsen auf Fremdkapital
steuerlich abzugsfahig sind und somit die Steuerlast einer Unternehmung verringern koén-
nen. Andererseits ist Eigenkapital weder mit einer Endfalligkeit noch mit einer Pflicht zur
Dividendenzahlung verbunden.®® In Deutschland liegt die durchschnittliche Eigenkapital-
quote zwischen 20 % und 25 %.%°

Der Verschuldungsgrad wird durch das Verhaltnis von Fremdkapital zu Eigenkapital dar-
gestellt und gibt Auskunft Gber die Verschuldung einer Unternehmung und des damit ver-
bundenen Risikos. In der Vergangenheit wurde die wiinschenswerte Kapitalstruktur erst
mit der 100%-Regel postuliert, das heilt, das Eigenkapital ist gleich dem Fremdkapital.
Spater wurde das Verhaltnis in ein Teil-Eigenkapital zu zwei Teilen Fremdkapital

5 Nagl (2018, 69).

57 Nagl (2018, 70).

58 Schmidlin (2013, 51f.).

59 welt-der-bwl.de (02.03.2021).
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geandert.® Die heutige Realitat sieht anders aus. Eine durchschnittliche Eigenkapital-
quote von 20 bis 25 % in Deutschland ergibt einen Verschuldungsgrad von 400 bis 500 %
und fur einen Grunderkredit von der KfW bendtigt man sogar nur 10 % Eigenkapital.

60 www.wirtschaftslexikon24.com (13.05.2017c¢).
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3 Grundungsumfeld in Sachsen

In diesem Kapitel soll das Griindungsgeschehen und das Griinderumfeld in Sachsen na-
her betrachtet werden.

Grindungen und Innovation haben in Sachsen eine lange Geschichte und Tradition. Er-
findungen wie beispielsweise der Aktendulli, die Tageszeitung (1650), der Teebeutel
(1929), die Melitta-Filtertite (1908), die Zahncreme (1907) und der FCKW-frei Kuihl-
schrank (1993) stammen aus Sachsen.®" Auch heute noch wird in Sachsen viel gegriindet
und geforscht. Laut KfW-Griindungsmonitor 2020 liegt Sachsen mit 86 Grindungen pro
10.000 Einwohnern auf dem 11. Platz in der Bundesrepublik.®? Nach einer Studie des
Bundesverbandes Deutsche Startups e.V. belegt Sachsen mit 3,1 % aller Grindungen
sogar den 9. Platz (siehe Abbildung 13).%3
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Abbildung 13 - Verteilung von Startups in Deutschland nach Bundesldndern 202054

Der auffalligste Unterschied in den beiden Studien ist, dass Brandenburg in der Untersu-
chung der KfW auf Platz 2 eingeordnet wird, was an der ,kostenbedingten

61 Robert Fischer, Beate M6bius Stefan Kirchhoff (2005).

62 KfW (5).

63 https://deutscherstartupmonitor.de/wp-content/uploads/2020/09/dsm_2020.pdf (22).
64 Statista (04.03.2021b).
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Wohnortverlagerung der Berliner Griinder in den Speckgtirtel“®® liegt. Der Deutsche Star-
tup Monitor 2020 wiederum sortiert Brandenburg mit einem Anteil von 1% an den Grin-
dungen in Deutschland auf Platz 14 ein. Damit belegen die statistischen Auswertungen,
insbesondere im Vergleich der neuen Bundeslander, dass im Bundesland Sachsen eine
ausgepragte Grinder- und Forschungskultur vorliegt.

Ein Indiz fUr diese starke Grunderszene kdnnte Sachsens relative Wirtschaftsstarke sein.
Sachsen bildet im Vergleich der neuen Bundeslander das Bundesland mit dem héchsten
Bruttoinlandsprodukt und damit das wirtschaftlich Starkste der Beitritts-Bundeslander. ©°
Aber auch das Griindungsumfeld spielt dabei eine wichtige Rolle.

Gemal dem Onlinepotal ,Fur-Grinder.de“, an dem auch die F.A.Z.-Verlagsgruppe
Beteiligungen halt, ,hat Sachsen in den letzen Jahren immer mehr an Bedeutung in der
Start-up-Szene gewonnen“®’. Als Griinde daflrr werden vor allem die zwei Digital Hubs
des Bundesministeriums flr Bildung und Forschung in Dresden und Leipzig genannt.

Weitere wichtige Bestandteile fiir eine prosporierende Griinderszene sind:

e Finanzierungsangebote,

e Grinderzentren wie Acceleratoren und Inkubatoren,

e Anlaufstellen, Initiativen und Netzwerke fur Grinder

e Coworking Spaces

e Veranstaltungen fur Grinder und Grinderwettbewerbe

In den nachfolgenden Abschnitten wird aufgezeigt, dass insbesondere in Sachsen die
Grinderlandschaft sehr gut ausgepragt ist und zudem einer stetigen Weiterentwicklung
unterliegt. Demnach stehen dem potenziellen Griinder im Freistaat Sachsen zahlreiche
Plattformen in Form von Anlaufstellen, Initiativen und Unterstitzungsleistungen zur
Verfligung, welche in den nachfolgenden Erlauterungen Gberblicksartig zusammengefasst
werden. Zu berlcksichtigen ist hierbei, dass die Voraussetzungen in Ballungsrdumen wie
Berlin, Hamburg oder dem Ruhrgebiet reichhaltiger und vielfaltiger sind, jedoch in diesen
Gebieten zusatzliche Hirden, durch beispielsweise hohe Infrastrukturkosten, die
nachhaltige Unternehmensgrundung einschranken.

3.1 Finanzierungsangebote

Grundsatzlich existieren fir Startups die gleichen Finanzierungsmoglichkeiten wie flr
etablierte Unternehmen. In der Praxis zeigt sich jedoch, dass bestimmte Finanzierungs-
madglichkeiten flr Unternhemen, welche sich bereits am Markt behauptet haben, deutlich
einfacher zu realsieren sind, als dies bei Startups der Fall ist.

65 KFW (5).
66 Statista (04.03.2021a).

67 GriinderDaily - Deine tégliche Dosis Unternehmertum (2020).

28 Grindungsumfeld in Sachsen



Die Variante mit dem geringsten Risiko ist die Eigenkapital-Selbstfinanzierung. Ein be-
deutsamer Vorteil dieser Finanzierungsart liegt in der gré3tmaoglichen Eigenkontrolle tber
das eigene Unternehmen und die Méglichkeit der vollstandigen Thesaurierung der erwirt-
schafteten Gewinne bei den Gesellschaftern.

Auf die Mdglichkeit, Kapitalgeber aus der Familie oder dem Freundeskreis zu gewinnen,
soll an dieser Stelle nicht naher eingegangen werden, aber sie besteht durchaus.

Eine der wichtigsten Saulen in der Finanzierungsstruktur von Startups sind staatliche For-
derprogramme, welche durch Férderbanken, wie die KFW oder in Sachsen die Sachsische
Aufbaubank (SAB), gepruft und vergeben werden. Der wesentliche Vorteil der Férderdar-
lehen besteht darin, dass sie trotz geringer Sicherheiten glinstige Zinsen fur Existenzgrin-
der anbieten.®® Dariiber hinaus sind die Darlehen auf die wirtschaftlichen Umstande von
Existenzgriindern angepasst. Das Darlehen ,ERP- Kapital flr Grinder“ der KfW verlangt
in den ersten drei Jahren nach erfolgter Darlehensauszahlung einen vergleichsweise ge-
ringen Zins von 0,4 %. Die Tilgung des Darlehens startet erst im achten Jahr.%® Diese
Sonderkonditionen sollen den Griindern die Méglichkeit geben, das Geschaft in der An-
lauf- und Initialisierungsphase wirtschaftlich zu stabilisieren, und nicht bereits in den oft-
mals fragilen Anfangsjahren der Unternehmung durch Fremdkapitalverpflichtungen zu-
satzlich zu beeintrachtigen.

Eine Finanzierungsmaoglichkeit, welche sich in der jungeren Vergangenheit immer mehr
etabliert hat, ist das Crowdfunding. Im Gegensatz zu klassischen Fremdfinanzierungsva-
rianten, welche sich durch einen zentralen Kapitalgeber auszeichnen, wird beim Crowd-
funding der Ansatz mehrerer Kapitalgeber verfolgt. Eine weitere Besonderheit des Crowd-
fundings bildet hierbei die Art der Kapitalbereitstellung. So kann dies zum einen in klassi-
scher Form als Beteiligung oder aber auch in Form einer Spende erfolgen. Herausforde-
rung hierbei ist, einen gute Crowdfundingkampagne zu planen, welche eine ausreichende
Reichweite entwickelt, um damit potenzielle Geldgeber von der Geschéaftsidee oder dem
Produkt zu Uberzeugen. Des Weiteren muss vor Start der Kampagne ein Kapital-Ziel fest-
gelegt werden, welches bei der Beschaffung der zusatzlichen Liquiditat erreicht werden
soll. Der Kapitalgeber erhalt in vielen Fallen zudem zusatzliche Bonifikationen in Form von
Rabatten oder Verkaufsrechte vor dem offiziellen Marktstart.”

Zwei weitere Moglichkeiten der Unternehmensfinanzierung sind Business Angels und
Venture-Capital-Geber. Venture-Capital (Risikokapital, Wagniskapital) ist ein Teil des Pri-
vate-Equity-Geschafts (Eigenkapital). Im Speziellen wird Venture-Capital zeitlich begrenzt
und in der Regel zwischen zwei bis acht Jahren als Eigenkapital in nicht bérsennotierte
Unternehmungen investiert. Das Ziel der Investition ist dabei nicht die langfristige Gewinn-
beteiligung an einem Unternehmen, sondern vielmehr die kurzfristige Generierung mog-
lichst hoher Renditen in Folge der Verduflerung der zuvor erworbenen

68 Nagl (2018, 70).
69 KW (04.03.2021).
70 Prof. Dr. Oliver Bendel (15.03.2019).
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Unternehmensanteile. Aus diesem Grund kommt diese Art der Unternehmensfinanzierung
meist nur bei jungen Unternehmen zur Anwendung. Hierflir geeignete Unternehmen zeich-
nen sich inshesondere durch eine bereits ausgepragte Geschaftsidee, eine noch fehlende
Marktreife des Produkts und einen noch zu deckenden Kapitalbedarf flir ausstehende Pro-
duktfinalisierungen aus.”! Die MBG Sachsen (Mittelstandige Beteiligungsgesellschaft
Sachsen) tritt im Freistaat als private Beteiligungsgesellschaft mit Unterstitzung aus 6f-
fentlichen Mitteln unter anderem als Venture-Capital-Geber auf. Weitere rein private Be-
teiligungsgesellschaften sind zum Beispiel die Golzern Holding und Monkfish Equity.

Eine dem Venture Capital ahnliche Finanzierungsmaoglichkeit bildet die Business-Angel-
Fremdfinanzierung. Hierbei unterstitzen die Kapitalgeber nicht nur durch die reine Bereit-
stellung von Wagniskapital fir die jeweilige Unternehmensgriindung, sondern dartber hin-
aus mit der bestehenden Fachexpertise in Form von Grindungserfahrungen, Mentoring
und der Bereitstellung bestehender Netzwerke.”? Ein Beispiel fiir eine Business-Angel-
Vereinigung in Sachsen bildet der AVESTA Business Angel Club. Diese brancheniber-
greifende Gemeinschaft dient als zentrale Anlaufstelle fir Unternehmen und Privatperso-
nen, welche sich im Rahmen der Business-Angel-Finanzierung engagieren. Die Kernfunk-
tion des AESTA Business Angel Club besteht in der Verkniipfung von potenziellen Kapi-
talgebern mit interessierten Existenzgrindern und Unternehmen mit Wachstumsabsichten
zu einem gegenseitig partizipierenden Netzwerk. Das hierbei verfolgte Ziel ist die Starkung
und Weiterentwicklung derartiger Finanzierungs- und Entwicklungspraktiken im Freistaat
Sachsen.”

Die klassische Beschaffung von Fremdkapital mittels Bankdarlehen ist im Zuge moglicher
Finanzierungsformen ebenfalls zu benennen. Fir Startups mit einem geringen Eigenkapi-
talbestand ist es jedoch bedeutend schwieriger, eine Finanzierung durch Kreditinstitute zu
erreichen. Hauptgrinde hierfir sind insbesondere das vergleichsweise hohe Ausfallrisiko
junger Unternehmungen und die damit verbundenen hohen Refinanzierungskosten der
kapitalaufnehmenden Unternehmen. In diesen Fallen kdnnen wiederum Birgschaftsban-
ken als Sicherheitengeber bei den Hausbanken (Kreditgeber) auftreten und durch die Ab-
sicherung des Risikos zur Kreditwirdigkeit eines Grinders beitragen. Zu diesem Zweck
kooperiert in Sachsen die Blirgschaftsbank Sachsen mit den ansassigen Kreditinstituten,
um vor allem bei erfolgsversprechenden kleinen und mittleren Unternehmen die Finanzie-
rungen mit Burgschaften abzusichern.”

7" www.rechnungswesen-verstehen.de (11.03.2021b).
72 www.rechnungswesen-verstehen.de (11.03.2021a).
73 AVESTA Business Angel Club (03.04.2020).

74 MBG Sachsen (11.03.2021).
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3.2 Grunderzentren wie Acceleratoren und Inkubatoren

Die Aufgabe von Griinderzentren ist es, Startups oder Jungunternehmen durch Beratung,
Coaching und Netzwerke eine Umgebung zu bieten, in welcher sie schnell wachsen kon-
nen. Oft kdnnen Grinderzentren durch eigene Infrastruktur Mietflachen fur Buros, Labore
oder Produktionsstatten zur Verfligung stellen. Dartber hinaus gehért auch die Unterstut-
zung bei der Kapitalbeschaffung zu den zentralen Aufgaben von Griinderzentren. Im Ver-
bund mit der Bezeichnung des Griinderzentrums werden in der Fachliteratur die Begriffe
des Accelerators (zu Deutsch: Beschleuniger) oder der Inkubatoren (zu Deutsch: Brutkas-
ten) genannt. Diese beiden Bezeichnungen kénnen oft nicht exakt unterschieden werden,
da sie der Willkur der namensgebenden Initiativen unterliegen. Ein zu benennender Un-
terschied besteht dahingehend, dass Inkubatoren haufig bereits bei der Findungsphase
der Geschaftsidee unterstiitzen, hingegen Acceleratoren in der Regel erst nach der Grin-
dung entsprechende Hilfestellungen leisten.”

Im Freistaat Sachsen werden im Zuge der Grinderlandschaft durch das Bundesministe-
rium fur Bildung und Forschung zwei Digital Hubs mit den Standorten Dresden und Leipzig
betrieben. Der Schwerpunkt der Digital Hubs liegt hierbei auf der Digitalisierung mittels
der Schaffung von Smart Infrastructure und Smart Systems. Ein weiteres Beispiel bildet
der Impact Hub Dresden. Auf dieser Plattform finden Griinder, welche vorrangig das sozi-
ale Unternehmertum verfolgen und sich somit im Social Entrepreneurship engagieren, ein
entsprechendes Unterstlitzernetzwerk. So hat beispielsweise der Volkswagenkonzern mit
dem Future Mobility Incubator in Dresden einen Raum geschaffen, in dem Startups an der
Zukunft der Mobilitat arbeiten kdnnen. Weitere Beispiele sind:"®

¢ Bio City Leipzig

o CLIC — Center for Leading Innovation & Corporation (Leipzig)

o Digital Space — The HHL Digital Transformation Platform (Leipzig)
e Impact Hub Leipzig

e SpinLab — The HHL Accelerator (Leipzig)

e Infrastructure Hub Leipzig

e Social Impact Lab Leipzig

3.3 Anlaufstellen, Initiativen und Netzwerke flir Griinder

Einen weiteren wichtigen Bestandteil der Griinderlandschaft stellen Initiativen dar, welche
im Universitats- und Hochschulumfeld angesiedelt sind. Diese Initiativen haben es sich
zur Aufgabe gemacht, Studierende und wissenschaftliche Mitarbeiter bei der
Weiterentwicklung von Forschungsideen zu unterstutzen. Die Unterstutzungsleistungen

75 Griinderkiiche (2014).

76 GriinderDaily - Deine tégliche Dosis Unternehmertum (2020).
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umfassen hierbei unter anderem gezielte Coachings, Fachthemen-Beratungen bis hin zur
Vergabe von Stipendien, mit deren Hilfe die Grinder bei der Umsetzung ihrer
Geschéftsidee gefordert werden. Beispiele dafiir sind:””

e Dresden exists (TU Dresden)

¢ Female Founders Initiative (HHL Leipzig)

e Grundungsakademie (Hochschule Zittau/Gorlitz)

e SAXEED (HS Mittweida, TU Chemnitz, Westsachsische Hochschule Zwickau, TU
Bergakademie Freiberg)

o SMILE (Universitat Leipzig)

3.4 Coworking Spaces

Im Rahmen der Unternehmensgriindung ist neben den Finanzierung die Wahl eines
geeignetes Unternehmensitzes in Form von Biro- und Arbeitsflachen von entscheidender
Bedeutung fur die erfolgreiche Umsetzung einer Geschaftsidee. Vor allem bei
Unternehmensgriindungen, welche personell liber ein kleines Griinderteam hinausgehen,
bildet die Bereitstellung von geeigeneten Arbeitsplatzen eine nicht zu vernachlassigende
Problemstellung. Coworking Spaces sollen die Unternehmensgriinder hierbei gezielt mit
der Bereitstellung von geeigneten Arbeits- und Bdiroflachen unterstitzen, indem
entsprechende Flachen sehr flexibel gebucht werden kénnen. Das Angebot umfasst dabei
nicht nur die klassische Anmietung in Form von Monats- und Jahresmietvertragen,
sondern vielmehr flexible Mietmdéglichkeiten, wie der tageweisen oder sogar
stundenweisen Anmietung von Bedarfsfachen. Die angebotenen Coworking Spaces
verfigen in der Regel Uber eine gute Basisinfrastruktur, mit deren Hilfe ein
Blroarbeitsplatz ohne gréRere Erstinvestitionen eingerichtet und in der Folge flr die
betreffende Unternehmung genutzt werden kann. In der Griinderszene erfreuen sich
solche Arbeitsplatze groRRer Beliebtheit. In den beiden groften sachsischen Stadten
Leipzig und Dresden ist eine zunehmende Etablierung derartiger Coworking Spaces zu
verzeichnen, aber auch in Stadten, wie beispeilsweise Chemnitz und Zwickau, sind die
ersten dieser Arbeitsplatzkonzepte zu finden.’®

3.5 Veranstaltungen fur Grinder und Griunderwettbewerbe

Ein zentraler Bestandteil der Grinderszene ist der erfolgreiche Aufbau von
unternehmensférderlichen Netzwerken und der damit verbundene gezielte Austausch von
Erfahrungen. Grundsatzlich lasst sich festhalten, dass Unternehmensgriindungen

77 GriinderDaily - Deine tagliche Dosis Unternehmertum (2020).

78 GriinderDaily - Deine tégliche Dosis Unternehmertum (2020).
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unabhangig vom Geschaftszweck und der Branchenzugehdrigkeit in der Regel ahnliche
Grundvorraussetzungen erfordern, und damit ein branchenlbergreifender Austausch eine
sehr gute Hilfestellung bieten kann. Um einen solchen Erfahrungsaustausch zu beleben
und zu férdern, werden durch zahlreiche Grlnderinitiativen diverse Veranstaltungen
angeboten, auf denen sich Griinder aber auch Forderer und potenzielle Kunden begegnen
kénnen. Damit ein gréRtmdglicher Erfahrungsmehrwert im Zuge der Zusammenkunft
erreicht werden kann, sind die Veranstaltungen in der Regel auf eine spezifische
Zielgruppen und Themengebiete ausgerichtet. Die ,Fuckup Nights Leipzig“ sind hierbei
ein interessantes Beispiel flr eine Veranstaltungsreihe, bei der sich Griinder und
Unternehmer Uber ihr Scheitern und die Fehler, welche sie begangen haben und wie sie
damit umgegangen sind, austauschen. Es gibt aber auch eine spezielle Veranstaltung fur
Grinderinnen, wie beispeilsweise das ,Female Entrepreneurs and Creatives Meetup® in
Leipzig, welches sich zur Aufgabe gemacht hat, ein starkes Netzwerk unter den Leipziger
Grinderinnen aufzubauen, und damit eine Kultur der gegenseitigen Unterstlitzung und
Hilfestellung entstehen zu lassen.”

Eine besondere Form von Events fur Grinder sind Grinderwettbewerbe, bei denen
kreative Ideen oder Startups gekuirt werden. In der Regel verfolgen die Wettbewerbe die
Absicht, auserwahlte Startups einem Investorenkreis vorzustellen, und damit die
Finanzierung erfolgsversprechender Unternehmensideen zu ermdglichen. Aber Wettbe-
werb ist nicht gleich Wettbewerb. Sie unterscheiden sich nicht nur in den jeweiligen Bran-
chen oder Regionen, sondern auch in welcher Phase der Griindung sich das jeweilige
Startup befindet. So unterscheidet man beispielsweise in Ideenwettbewerbe (Ideen-
phase), Businessplanwettbewerbe (Startphase) und Grinderwettbewerbe (Wachstums-
phase).®? Flr Sachsen gelten die folgenden Wettbewerbe als die Wichtigsten:®

e FutureSax-Innovationskonferenz
¢ |Q Innovationspreis

e Sachsischer Griinderinnenpreis
e Sachsischer Griinderpreis

7 GriinderDaily - Deine tagliche Dosis Unternehmertum (2020).
80 www.fuer-gruender.de (12.03.2021).

81 GriinderDaily - Deine tégliche Dosis Unternehmertum (2020).
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4 Businessplan von BGN-Bikes Rental

4.1 Executiv Summary

Die Idee zu der Unternehmung BGN-Bikes Rental stammt vom Autor dieser Diplomarbeit
und zielt auf die Reduktion der Nutzung von Pkws ab. Autos haben den Alltag vieler Men-
schen deutlich vereinfacht, da ihre Fortbewegung schnell, bequem und mit wenig Anstren-
gung verbunden ist. Genau diese Attribute hat auch der Elektromotor in die Fahrradmobi-
litdt zurickgebracht. Die Verkaufszahlen von E-Bikes stiegen in den letzten Jahren stetig
an und diese Entwicklung kann aus der Sicht von BGN-Bikes Rental fiir die angestrebte
Mobilitatswende in Deutschland verwendet werden.

Durch BGN-Bikes Rental wird angestrebt, einen regionalen E-Bike-Abonnement-Anbieter
im GrofRraum Dresden zu etablieren, welcher eine neue Antwort auf die Fragen zukulnftiger
Alltagsmobilitat geben kann. Uber ein flexibles Abonnementsystem, in welchem Mieten fiir
drei, sechs oder zwolf Monate zur Verfligung gestellt werden, sollen die Kunden die Mog-
lichkeit erhalten, E-Bikes zu einem erschwinglichen Preis fahren zu kébnnen. Um die ver-
schiedenen Anforderungen der Alltagsmobilitdt der Kunden zu befriedigen, werden unter-
schiedliche Kategorien von E-Bikes angeboten. Die preisliche Einstiegskategorie ist das
City-E-Bike, welches ab 80 € monatlich erhaltlich ist. Fir Kunden mit spezielleren Win-
schen werden Kategorien mit erhéhter Transportkapazitat oder auch Mountainbikes fir
den sportlicheren Einsatz abseits von befestigten Wegen angeboten.

BGN-Bikes Rental soll in der Rechtsform einer GmbH gegriindet werden. Dafir wird der
Grinder als alleiniger Gesellschafter auftreten. Fir den technischen Support ist mit dem
Start der Unternehmung eine Stelle fur einen ausgebildeten Zweiradmechaniker auf 450 €
Basis vorgesehen, welche spater zu einer Festanstellung umgewandelt werden soll.

Die Zweiradindustrie verzeichnet in den letzten Jahren konstant Zuwachse. In dieser Bran-
che wachst die Sparte der E-Bikes Uberproportional stark. Der Zweirad Industrie Verband
(ZIV) rechnet auch in den kommenden Jahren mit weiteren Absatzsteigerungen, vor allem
weil es aus der Sicht des Umweltschutzes ein probates Mittel zur Erreichung der gesell-
schaftlich angestrebten Klimaziele ist. Auch aus politischer Sicht wird diese Entwicklung
auf unterschiedlichste Arten gefordert und geférdert. BGN-Bikes Rental hat vor, in seiner
Nische Teil dieser Entwicklung zu werden.

Das Land Sachsen und seine Landeshauptstadt Dresden unternehmen verschiedene An-
strengungen, um das Fahrradfahren in Zukunft als Form der Alltagsmobilitat attraktiver zu
machen.

Dieser Umstand und dass es in der Nische der E-Bike-Abonnements noch keinen regio-
nalen Akteur im Grofiraum Dresden gibt, flihrt BGN-Bikes Rental zu der Annahme, dass
das Geschaftsmodell erfolgreich umgesetzt werden kann.
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Mit einer Kombination aus Online- und Direktvertrieb ist es das Ziel, sowohl Privat- als
auch Gewerbekunden zu akquirieren. Eine solche Verteilung soll den Absatz der Unter-
nehmung gegen Erschitterungen einzelner Marktbereiche schiitzen. Um diese Kunden
erfolgreich anzusprechen, ist ein Multichannel-Marketing geplant, welches seinen Schwer-
punkt auf Social-Media-Kanale legt, aber auch Printmedien und Events berlcksichtigt.

Die Risiken einer Firmengriindung werden aus Sicht von BGN-Bikes Rental als moderat
eingestuft, da der groRte Teil des bendtigten Kapitals in die Beschaffung der E-Bikes in-
vestiert wird. Dies mindert das Risiko dahingehend, dass durch die Einkaufsmargen, die
tatsachlichen Marktpreise und die derzeit durch die Industrie schwer zu deckende Nach-
frage das Anlagekapital der Unternehmung annahernd den langfristigen Verbindlichkeiten
entsprechen wird.

Um einen E-Bike-Bestand aufzubauen, mit dem das Unternehmen erfolgreich wirtschaften
kann, bedarf es eines Griindungskapitals von 330.000 €. Dieses soll aus 30.000 € Eigen-
kapital, welches gleichzeitig die Stammeinlage der GmbH ist, und 300.000 € Fremdkapital
gebildet werden. Fir das Fremdkapital wird eine Finanzierung durch ein ERP-Griinder-
darlehen der KfW Forderbank angestrebt. Mit diesen eingesetzten Mitteln ist eine ge-
schatzte Umsatzsteigerung in den ersten finf Jahren von ca. 60.000 € auf ca. 134.000 €
um 223% mdglich. Dem stehen wachsende Kosten von ca. 57.000 € im ersten und ca.
110.000 € im funften Geschéaftsjahr gegenuber.

4.2 Produkt / Dienstleistung

Um das passende Produkt fiir BGN-Bikes Rental zu kreieren, wurden bereits existierende
Systeme gesucht, welche auf die Fahrradmobilitdt adaptierbar sind. Am naheliegendsten
war dabei, die Systeme rund um das Auto herum zu analysieren. Als Vorbild diente dafir
das Bikeleasing, welches die steuerlichen Vorteile einer Entgeltumwandlung von Leasing-
vertragen bei Autos auf Fahrrader Ubertragt. Bei diesen Betrachtungen ergab sich die
Frage, welche anderen Moglichkeiten der Automietung existierten. Die verbreitetste Vari-
ante ist der Kauf, welcher auch in der Fahrradbranche von den meisten Kaufern bevorzugt
wird. Des Weiteren gibt es das Carsharing, was am Ehesten mit den Kurzstreckenmiet-
systemen flr E-Scooter und Rader in Grof3stadten zu vergleichen ist. Ebenso existiert die
Autokurzzeitvermietung fir eine bestimmte Zeit, wie 24h 0.4. Das Konzept der Vermietung
ist auch in der Fahrradbranche keine neue Idee und vor allem in touristischen Regionen
ein lukratives Geschaft. Die Absicht bestand jedoch nicht darin, Menschen kurzzeitig fur
Urlaub und Ausfliige ein Fahrrad zur Verfliigung zu stellen, sondern einen Anreiz zur Ver-
anderung der alltdglichen Mobilitat zu bieten.

Die Untersuchung der Angebote von Autovermietungen wie SIXT u.a. ergab, dass jene
auch gesonderte Angebote flr Langzeitmieten von PKWs anbieten. Angebote, welche auf
den ersten Blick sehr teuer wirkten, aber aus einer anderen Perspektive durchaus interes-
sant sein kdnnen, denn in deren hohen Mietpreisen sind alle parallel anfallenden Kosten,
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welche der Besitz eines Autos mit sich bringt, eingeschlossen. Das waren die KFZ-Steuer,
die KFZ-Versicherung, Wartung und Verschleif®. Im Gegensatz zu einem Leasingvertrag,
welcher Uber eine feste Laufzeit von meistens 36 oder 48 Monaten besteht, konnen mit
Mietvertragen deutlich kirzere Laufzeiten bis hin zur monatlichen Kiindigung vereinbart
werden.

Das BGN-E-Bike-Abo hat das Ziel, bei der E-Bike-Nutzung die héchstmoégliche Flexibilitat
zu einem attraktiven Preis anzubieten. Da aktuelle E-Bikes weithin nicht als preiswert gel-
ten, aber gleichzeitig vor allem im urbanen Raum immer mehr zu einer wirklichen Alterna-
tive zum eigenen Auto werden, bedarf es auch fir diesen Markt neuer Konzepte, fir die
Bereitstellung einer solchen Mobilitat. Das Hauptaugenmerk liegt auf der Saisonmiete. Es
sollen die Kunden erreicht werden, welche an der Nutzung von Pedelecs interessiert sind:

e Diese aber auf Grund der hohen Preise nicht kaufen mdchten.
e Die Ausgabe direkt verbuchen und nicht Uber 7 Jahre abschreiben wollen.
o Keine Vertragsbhindung tber 36 Monate eingehen wollen.

In diesem, in den letzten Jahren stark wachsenden Markt, existieren bereits national und
regional agierende Anbieter (Anlage, Teil 2 Tabelle 7). Jedoch gibt es bis jetzt keinen
regionalen Anbieter in Dresden und Umgebung. Daraus und aus der damit gewonnenen
Chance des direkten Kundenkontaktes und Kundenservices ergibt sich der USP von BGN-
Bikes Rental in diesem Branchensegment.

Laut dem Fahrrad-Monitor 2019 (von Sinus im Auftrag des Deutschen Bundestages) liegt
der Anteil derer, die das Fahrrad nur fir den Weg zu Arbeit oder Bildungsstatte nutzen,
wenn die Witterungsbedingungen tber 15 Grad Celsius liegen, bei 36%.%? Die monatlichen
Durchschnittstemperaturen in Deutschland lagen 2020 nur von Juni bis September bei 15
Grad Celsius und hoher.8 Rechnet man noch April, Mai und Oktober mit etwas niedrigeren
Durchschnittstemperaturen dazu, ergeben sich 6-7 Monate®*, in welchen das Rad als be-
vorzugtes Transportmittel gilt. Eine selbst durchgefiihrte Befragung (siehe Fragebogen
Anlage, Teil 3) ergab, dass fast jeder Teilnehmer ein Fahrrad besitzt. Uber ein Drittel der
Befragten gab an, das Fahrrad auch im Alltag zu nutzen und sogar ganzjahrig mit dem
Fahrrad zu fahren.

Aber nicht nur die Geldersparnis in den Wintermonaten durch die saisonale Mietoption soll
fur dieses Produkt sprechen. Ein weiteres Problem, gerade flir Menschen, welche in Stad-
ten leben, konnte geldst werden: Wohin mit dem Rad, wenn es langer nicht genutzt wird?
E-Bikes wiegen nicht selten um die 25 kg, und die Uberwiegende Mehrheit der Stadter
wohnt nicht im Erdgeschoss. In der oben genannten Befragung gab ca. ein Viertel der
Befragten an, ,keinen Platz zur sicheren Unterbringung eines E-Bikes zu haben®. Hinzu
kommen Fahrraddiebstéhle - in Dresden 711 pro 100.000 Einwohner in 2019.8% Einem

82 Jurczok (124).
83 Statista (10.12.2020a).
84 Statista (10.12.2020a).
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Drittel der Befragten wurde bereits ein Fahrrad, E-Bike oder Auto gestohlen. Um dieses
Risiko zu verringern, ware ein moglicher LOsungsansatz, dass die E-Bikes auch nur dann
in der Verantwortung der Mieter sind, wenn diese auch genutzt werden. In den Jahreszei-
ten, in denen ihre Nutzung selten bis nie stattfindet, werden die Rader beim Vermieter
gelagert, gewartet und fiir die nachste Saison vorbereitet.

Zu Beginn der Unternehmung soll mit einem Produktportfolie von funf unterschiedlichen
E-Bike-Kategorien gestartet werden. Das preiswerteste Angebot wird ein City-E-Bike
(siehe Abbildung 14) sein, welches ab einem monatlichen Mietpreis von 80 € angeboten
wird.

Abbildung 14 - City-E-Bike®®

Unter Betrachtung der Verteilung der Verkaufszahlen tGber die unterschiedlichen Fahrrad-
typen und unter Berlcksichtigung, dass der angestrebte Markt gréRtenteils urban ist,
ergibt sich in der Kategorie der City-E-Bikes das grofite Potential. Die Abbildung 15 stellt
eine grafische Ubersicht der Modellgruppen und ihrer Verkaufsanteile im Gesamtmarkt
2019 dar. Trekkingbikes unterscheiden sich von den City-E-Bikes in der Regel nur durch
das Profil der Reifen und durch Anbauteile wie feste Schutzbleche oder Gepacktrager.
Aus diesem Grund und weil die Anschaffungskosten fir City-E-Bikes am niedrigsten sind,
sollen von diesem Typ die meisten Rader beschafft werden, laut derzeitiger Planung 60
Stlck.

86 www.cube.eu (23.03.2021).

Businessplan von BGN-Bikes Rental 37



Lastenrad Sonstige E-Bikes
- 0,5% 2,0% o
Kinderrad ’ 31,5%
2,5%
Holland- u. Tourenrad
2,5%
Rennmaschine/Flat-
Handlebar/Cross
3,5% i
Jugendrad \ ..-‘
4,0% - Y . Trekkingrad
MTB \ 26,0%
5,0% "'
ATB
8.0%
Cityrad / Urban
14,5%

Abbildung 15 - Anteile der Modellgruppen am Verkauf von Fahrradern und E-Bikes 2019 %

Es wird zwei unterschiedliche E-Mountainbike-Typen geben, ein Hardtail (Federgabel;
siehe Abbildung 16) und ein Fullsuspension (Federgabel und gefederter Hinterbau; siehe
Abbildung 17). Diese kénnen ab 90 € monatlich fir das Hardtail und ab 130 € fur das
Fullsuspension gemietet werden. Trotz einem relativ geringen Gesamtmarktanteil von 5 %
der Mountainbikes (siehe Abbildung 15) werden die Hardtail-Mountainbikes mit geplanten
30 Stuck die zweitgroRte Kategorie stellen. Hauptgrund dafir, ist die Beseitigung bzw.
Minimierung der meisten Nachteile eines Mountainbikes als Fortbewegungsmittel im ur-
banen Raum durch moderne Komponenten. Einerseits ist das Anwachsen der Laufrad-
gréfe von urspringlich 26 Zoll auf 27,5 Zoll und 29 Zoll ein Grund fir mehr Laufruhe und
schnelleres Fahren. Auf der anderen Seite sind die hdheren Rollwiderstande der dickeren
Mountainbike-Bereifung durch die Unterstitzung des Elektromotors nicht mehr spurbar
und zeigen sich héchstens in einer etwas kirzeren Reichweite der Akkukapazitat. Die voll-
gefederten Mountainbikes steigen in der Beliebtheit, sind jedoch auf Grund ihres héheren
Preises mit einem groReren Risiko fur das Unternehmen verbunden. Um eigene Erfahrun-
gen zu sammeln, ob die Kunden bereit sind fur mehr Fahrkomfort den entsprechend ho-
heren Preis zu zahlen, wird in dieser Kategorie vorerst mit 10 Radern gestartet.

87 Zimmermann (17).

38 Businessplan von BGN-Bikes Rental




Abbildung 17 - E-Mountainbike Fullsuspension®

Als Nischenprodukte werden auch zwei sogenannte Cargo-E-Bikes angeboten. Diese Art
von E-Bikes zeichnen sich dadurch aus, dass sie zusatzliche Transportkapazitaten mit
sich bringen. Dies kann unterschiedlich realisiert werden. Die einfachere und dadurch

88 www.cube.eu (23.03.2021).
89 www.cube.eu (23.03.2021).
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preiswertere Variante besitzt etwas grofere Transportkdrbe auf Front- und Heckgepack-
tragern (siehe Abbildung 18) und wird ab 130 € monatlich angeboten.

Abbildung 18 - Lasten-E-Bike mit Front- und Heckgepacktriager®®

Eine andere Variante der Lastenrader nennt sich ,Long John® und hat vor dem Fahrer
einen grof3en Lastenkorb bzw. eine Transportflache (siehe Abbildung 19), welche sich mit
sehr niedrigem Schwerpunkt, hinter dem kleinen Vorderrad und vor der Lenkstange befin-
det. Diese Kategorie, welche als ,Urban Family“ bezeichnet wird, birgt die Moglichkeit, im
Lastenkorb zwei kleinere Kinder sicher und im Blick des Fahrers zu transportieren und ist
ab 200 € monatlich erhaltlich.

9 www.r-m.de (23.03.2021).
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Abbildung 19 - Long-John-Lastenrad®!

Es werden grundsatzlich drei Abonnements zur Auswahl stehen: tGber zwdlf Monate, tUber
sechs Monate und Uber drei Monate. Wobei die oben genannten Preise flr das zwolf Mo-
natsabonnement gelten und teurer werden je kirzer das Abonnement ist. Um auch in den
Monaten mit unglnstigen Witterungsbedingungen kein potenzielles Geschéaft zu verlieren,
ist von November bis Februar ein Winterabonnement geplant, welches monatsweise ge-
bucht werden kann und dazu noch preiswerter ist als ein Jahresabo monatlich.

In allen Angeboten sind die Versicherung der Rader gegen Diebstahl, ein hochwertiges
Fahrradschloss, sowie Inspektion und Wartung eingeschlossen.

Bei Vertragsabschluss wird eine einmalige Servicegeblhr von 50 € fallig. Diese beinhaltet
die Lieferung des fertig montierten E-Bikes bis an die Haustir innerhalb von 5 Werktagen,
eine persoOnliche Einweisung, falls gewinscht, und im Falle eines Diebstahls oder eines
technischen Defektes das Wiederherstellen der Mobilitat der Kunden innerhalb von 48
Stunden.

Mit dem Ziel, den Kunden immer ein E-Bike auf dem neusten Stand der Technik zur Ver-
fugung zu stellen, liegen die Nutzungszeiten je nach Nutzungsintensitat zwischen 24 und
36 Monaten. Nach dieser Zeit betragt ein realistischer Preis fur ein E-Bike zwischen 50 %
und 60 % der unverbindlichen Preisempfehlung des Herstellers.

Nur bei der Kategorie der Long-John-E-Bikes konnte die Nutzungsdauer auf 60 Monate
erhoht werden, mit dem Hintergrund, dass das Land Sachsen diese mit bis zu 1500 € fir
gewerbliche Nutzer férdert. Aus derzeitiger Sicht gibt es keine Férdereinschrankung, wel-
che die kommerzielle Vermietung ausschlief3t. Dies gilt es, im Blick zu behalten und nach
Verabschiedung des sachsischen Doppelhaushaltes fir das Jahr 2021 zu verifizieren.

91 www.r-m.de (23.03.2021).
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4.3 Grunderteam

Der Autor dieser Diplomarbeit, R. Bogun, wird als alleinige Griinder der Unternehmung
BGN-Bikes Rental auftreten. Als Student der Wirtschaftsingenieurwissenschaften und als
ein begeisterter Mountainbike Fahrer bringt er das erforderliche Know-How sowohl fiir die
unternehmerischen Aufgaben als auch fiir die Fragen rund ums Thema E-Bikes mit.

Im ersten Teil seines Berufslebens konnte sich R. Bogun bei der Bundeswehr in der Lauf-
bahn eines Panzergrenadierfeldwebels zu einem Hauptfeldwebel mit Personalverantwor-
tung entwickeln. Er war verantwortlich fir acht Soldaten und Material im Wert von tber
einer Mio. Euro an werthaltigen Gutern. Dabei spielte neben Fahigkeit, Verantwortung zu
ubernehmen, auch die Eigenschaft, zu organisieren und zu planen eine Rolle. Nach seiner
Laufbahn in der Bundeswehr studierte er Wirtschaftsingenieurwesen, um ein maoglichst
umfassendes, betriebswirtschaftliches Wissen zu erlangen.

Zuséatzlich zu den Aufgaben des Grinders und Geschéftsflhrers wird R. Bogun alle anfal-
lenden betriebswirtschaftlichen Tatigkeiten in der Unternehmung Ubernehmen. Aus-
schlieBlich Rechts- und Vertragsangelegenheiten sowie die steuerliche Betreuung sollen
extern vergeben werden. Zur Unterstutzung im technischen Bereich ist vorgesehen, einen
Zweiradmechaniker auf 450 € Basis einzustellen, welcher bei einsetzendem Erfolg und
dem nétigen finanziellen Spielraum fest eingestellt werden soll.

Eine mdgliche Kooperation mit dem regionalen Versorgungsanbieter Sachsen Energie
wird geprift.

4.4 Kunden und Markte

Im ersten Halbjahr 2020 wurden trotz Corona 3,2 Mio. Fahrrader und E-Bikes verkauft.
Dies entspricht einer Absatzsteigerung von 9,2% zum Vorjahreszeitraum (nur E-Bikes be-
trachtet: +15,8%). Im gesamten Jahr 2019 wurde der Absatz auf dem deutschen Fahrrad-
markt um 33,9% gesteigert.®? Derzeit gibt es in Deutschland 75,9 Mio. Fahrrader, davon
sind 5,4 Mio. E-Bikes, was einer durchschnittlichen Verteilung von 1,9 Fahrradern pro
Haushalt entspricht.®

92 Eisenberger .
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Verkauf Fahrrdder und E-Bikes in Deutschland
(Menge in Mio. Stiick)

0,98

2017 2018 2019
M E-Bikes W Fahrrader

Abbildung 20 - Verkaufszahlen fiir Fahrrider in Deutschland von 2017-2019 %

Abbildung 20 stellt die Fahrradverkaufszahlen der Jahre 2017 bis 2019 dar. Nicht nur die
Gesamtanzahl der verkauften Rader steigt, sondern auch der Anteil der verkauften E-Bi-
kes im Verhaltnis zur Gesamtanzahl zeigt einen deutlichen Anstieg. Waren es im Jahre
2017 noch 19,7%, so sind es im Jahr 2019 schon 31,6%. Laut Angaben des Zweirad-
Industrie-Verbands (ZIV) gewinnen gerade die hochpreisigen Segmente der E-Bikes und
Lastenrader immer weiter an Bedeutung. Es wird erwartet, dass diese Entwicklung weiter
anhalten wird. Auch durch die steuerliche Attraktivitat des Dienstfahrradleasings und die
Bereitschaft von immer mehr Arbeitgebern dies anzubieten, wird das Wachstum stark un-
terstiitzt.®

Der Blick auf die gesamtdeutsche Situation dient als Hintergrundinformation zur allgemei-
nen Einordnung. Fir die Phase der Griindung soll der Fokus regional sein und auf dem
Groliraum Dresden und den angrenzenden Landkreisen liegen.

Dresden ist im bundesweiten Vergleich als konservativ einzuschatzen und ist historisch,
auch auf Grund seiner Topografie, nicht als Fahrradstadt gewachsen. Aber laut einer Stu-
die der Technischen Universitat Dresden (TU Dresden) im Auftrag der Landeshauptstadt
Dresden aus dem Jahr 2018 steigt der Anteil der Dresdener, welche fir die téagliche Mo-
bilitat auf das Auto verzichten. Vor allem das Fahrrad ist dabei ein gro3er Gewinner. Im
Untersuchungszeitraum von funf Jahren stieg die Anzahl der Fahrten mit dem Fahrrad um
70 % auf 362.000 Fahrten pro Tag.%

Das ,Radverkehrskonzept der Landeshauptstadt Dresden® Iasst erkennen, dass die Stadt
die Notwendigkeit von Fahrradmobilitdt in urbanen Raumen erkannt hat und diese weiter

94 Zimmermann (4).
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ausbauen mochte. Dresden versucht, die Fahrradmobilitdt mit einer starkeren Verkopp-
lung mit dem o&ffentlichen Personennahverkehr durch mehr Parkmaoglichkeiten fir Fahrra-
der an Bahnhoéfen und Haltestellen zu férdern. Des Weiteren soll durch die Schaffung von
mehr Mithahmekapazitat von Radern in Zigen und Stralenbahnen das Fahrradfahren
attraktiver gemacht werden.®” Ein Beispiel fur die Schaffung von mehr Raum fiir Radfahrer
in Dresdens innerstadtischem Verkehr ist die Sperrung einer kompletten Fahrbahn fir
Kraftfahrzeuge zu Gunsten der Fahrradfahrer in beiden Richtungen tber die Carolabri-
cke, welche die Dresdner Neustadt mit der Altstadt/City verbindet. Die im Zuge dieser
Diplomarbeit durchgeflihrte Befragung (Anlage, Teil 3 Befragung) ergab, dass Uber die
Halfte der Teilnehmer die Verkehrssituation ihres taglichen Arbeitsweges fur Fahrradfah-
rer als gefahrlich einstufen.

Auch auf Landesebene ist das Bewusstsein flr den Stellenwert der Fahrradmobilitat zur
Erreichung der europaischen Klimaziele zu erkennen. Folgende MaRnahmen sind in der
Umsetzung:

o Die Forderung der Anschaffung von gewerblich genutzten Lastenradern mit einem
Zuschuss von bis zu 1.500€%

e Der Beschluss, dass bei Baumalinahmen an Staatsstrallen das Weglassen eines
Radweges begriindet werden muss®®

¢ Die Planung von Fahrradschnellwegen, welche ganzjahrig nutzbar und mit beson-
deren Ansprichen an Fahrbahnmale, -beschaffenheit und -relief ausgestattet
sind. 1

Dazu wurde eine Standortanalyse durchgefuhrt, welche Trassen sich im Freistaat beson-
ders dafir eignen. Im Ergebnis flihrt die attraktivste Verbindung von Coswig tber Rade-
beul nach Dresden und eine weitere Verbindung von Pirna tber Heidenau nach Dresden
(siehe Abbildung 21).

Diese Untersuchungen sowie eingeleiteten Mallnahmen zum Thema Fahrradmobilitat las-
sen schlussfolgern, dass auch in den nachsten Jahren die Nutzung von Fahrradern weiter
ansteigen wird.

97 haase .
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Abbildung 21 - Ubersicht iiber die Korridore fiir Radschnellverbindungen im Freistaat
Sachsen 1%

Kundensegmente

Aus Sicht der Unternehmung ergeben sich unterschiedliche Kundengruppen, fir welche
ein E-Bike-Abonnement einen Mehrwert darstellen kann. Eine Uibergeordnete Aufteilung
der Kunden findet in Business-to-Business (B2B) und Business-to-Customer (B2C) statt.
Diese beiden Gruppen unterscheiden sich deutlich in ihrer Adressierbarkeit und Art ihrer
Bearbeitung. Auf diese Unterschiede in Kommunikation und Vertrieb wird in Punkt 4.6
genauer eingegangen.

Eine detailliertere Unterscheidung der Kundensegmente wird anhand ihres Nutzens fur
die einzelnen Segmente vollzogen, welcher maf3geblich ist, um das Produkt zu bewerben.
Daraus ergeben sich vorerst vier Segmente, welche bearbeitet werden sollen.

Segment 1:

e Urban: durch Wohnsituation wenig Platz zur Unterbringung eines Fahrrads/ eines
weiteren Fahrrads (WG, zu kleiner Keller usw.)
o Umweltbewusst: kein eigenes Kfz oder geringe Nutzung im Alltag

101 Staatsministerium fur Wirtschaft und Arbeit und Verkehr (31).
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¢ Nutzen: in der Jahreszeit, in welcher die Nutzung unwahrscheinlich ist, keine Sorge
um Unterbringung oder Diebstahl

Segment 2:

e Junge, meist urbane Menschen

o Kein Interesse an langer Bindung, Planungshorizont ein Jahr, Typ ,ich-miete-mir-
ein-Auto-auch-wenn-leasing-deutlich-preiswerter-ist* siehe Angebote von SIXT
etc.

o Grolere Affinitat zu Ratenzahlung, statt sparen und anschliel3end bar bezahlen

¢ Nutzen: kurze Bindung, keine hohen Anschaffungskosten, Flexibilitat

Segment 3:

e Gewerblicher Kunde

e Mehrere Liegenschaften in raumlicher Nahe (ca. 5 km Radius),
e Interesse an der Gesundheit der Mitarbeiter

o Einsparpotenzial bei Kfz-Kosten

Segment 4:

e Arbeitgeber, welche ihren Arbeithnehmern schon ein Dienstfahrradleasing anbieten,
aber noch fir alternative Angebote offen sind
¢ Keine 36-monatige Bindung an Leasinganbieter und Arbeitgeber

Wettbewerber

Bei der Untersuchung der Fahrradbranche und des sich in dieser Branche befindlichen
Wettbewerbs unter dem Betrachtungswinkel des 5-Krafte-Modells nach Porter (Aus-
tauschbarkeit, Zulieferer, neue Konkurrenz, Kunden und Wettbewerb) ergab sich folgen-
des:
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Austauschbakeit:
Kauf, Bikeleasing,
Kurzstreckenmiete

Kunden:

Nachiioge> Zulieferer:
Angebot, uli
Kaufverhalten Wettbewerb Kapazitatsengpasse

andert sich

Neue Konkurrenz:
wachsender Markt,
neue
Mobilitatskonzepte

Abbildung 22 - Flinf-Krafte-Modell nach Porter (eigene Darstellung in Anlehnung an Nagl
(2018), S.10)

In der Kraft der Substitution (Austauschbarkeit) konkurrieren Kauf, Leasing, Kurzstrecken-
miete und Saisonmiete um die Aufmerksamkeit der Kaufer. Da die derzeit starkste An-
schaffungsform fur Fahrrader nach wie vor der Kauf ist, und das Bike-Leasing in Form von
Entgeltumwandlung als Angebot von Arbeitgebern ein stark wachsender Sektor ist, sieht
BGN-Bikes Rental die Saisonmiete klar in einer Nische. Durch Flexibilitat und Verfiigbar-
keit wird dem Kunden ein Mehrwert geschaffen, der nicht in direkter Konkurrenz mit Kauf
und Leasing tritt. Kurzstreckenmiete, wie sie mit Fahrradern und E-Scootern in deutschen
Groldstadten auf dem Vormarsch sind, werden als Last-Mile- und Gelegenheitsnutzungs-
konzepte bewertet und bieten den Kunden deutlich andere Méglichkeiten als die Saison-
miete.

Die Macht der Zulieferer auf den Wettbewerb kann auf mehreren Ebenen beobachtet wer-
den. Der Grofteil der Halberzeugnisse und Anbauteile, welche zur Herstellung von Fahr-
radern bendtigt werden, stammen aus asiatischer Produktion. Dieser Umstand, in Verbin-
dung mit der Anfalligkeit der Lieferwege, wie sie im letzten Jahr durch die Coronakrise zu
beobachten war, und der enorme Anstieg der Nachfrage flihrte zu einem Angebotseng-
pass. Selbst Firmen, welche ihre Fahrradrahmen in Europa fertigen und kein Problem mit
dem Rohstoffnachschub durch ausreichend aufgefullite Lager hatten, konnten die Nach-
frage nach Fahrradern nicht vollumfanglich bedienen. Der Grund daflir ist der Umstand,
dass Anbauteile wie Federgabeln, Gangschaltungen und andere essenzielle Anbauteile
ebenfalls in Asien produziert werden. Dies fiihrt dazu, dass Provider fir Fahrradmobilitat
wie Fachhandler, Leasinggeber und Vermieter die Nachfrage ihrer Kundschaft durch
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eingeschrankte Bestande an Fahrradern nicht vollstandig bedienen konnten. Was wiede-
rum zur Folge hat, dass die Seite der Lieferanten in Dingen der Preisverhandlung die star-
kere Position hat. Um dieser Herausforderung entgegen zu wirken, siecht BGN-Bikes Ren-
tal eine stufenweise Beschaffung der bendétigten E-Bikes binnen 2 Jahren vor. Dies ist an
den prognostizierten Absatz der Rader angepasst, da bei branchenlblichen internen Mar-
gen zwischen 20 und 30 % in der Investitionsplanung und Preiskalkulation mit einer gerin-
gen Marge von 20 % gerechnet wird.

Die dritte Kraft nach Porter, welche auf den Wettbewerb wirkt, sind neue Marktteilnehmer.
In einem wachsenden Markt, wie dem der Fahrradmobilitat, ist auch zukunftig mit vielen
neuen Teilnehmern zu rechnen. Es gilt diese zu beobachten, Trends zu erkennen und
durch Kommunikation des eigenen USPs die Marktnische zu verteidigen. Die Marktein-
trittsbarrieren werden aus Sicht von BGN-Bikes Rental weniger auf Seiten von rechtlichen
Grundlagen gesehen als mehr in der Beschaffung der nétigen Kapazitat an E-Bikes und
Fahrradern. Realistisch betrachtet, ist das Auftreten von neuen Marktteilnehmern in der
von BGN-Bikes beanspruchten Nische eine nicht auszuschlieRende Méglichkeit. Falls die-
ser neue Akteur mit deutlich gréReren finanziellen Mitteln und/oder innovativen Prozessen
ausgestattet sein sollte, wird die Verteidigung der eigenen Marktposition eher schwierig
und kann in diesem Falle voraussichtlich nur Gber die Kundenbindung und -zufriedenheit
behauptet werden.

Eine weitere Kraft, die auf den Wettbewerb wirkt, geht von den Kunden aus. Der Kunde
nimmt durch die von ihm ausgehende Nachfrage Einfluss auf den Wettbewerb, unter Be-
einflussung des Marktpreises. Aus aktueller Sicht auf Angebot und Nachfrage ist der Fahr-
radmarkt als Nachfragemarkt zu bezeichnen. Dies schwacht die momentane Verhand-
lungsmacht des Kunden gegeniber dem Anbieter. Daraus abgeleitet, schatzt BGN-Bikes
die angenommenen Preise auf die nachsten 5 Jahre als marktkonform, realistisch und
durchsetzbar ein. Um sicherzustellen, dass der Kunde langfristig seine Nachfrage nicht an
anderer Stelle befriedigt, ist der Faktor Kundenzufriedenheit existenziell. Zur Erreichung
dieses Ziels ist durch BGN-Bikes der Kundenservice und die Produktzufriedenheit als die
wichtigsten Werkzeuge identifiziert worden. Dies soll durch kurze Lieferzeiten und schnelle
Bearbeitung auftretender Probleme sichergestellt werden.

Die oben beschriebenen vier Krafte wirken laut Porter auf den Wettbewerb.'%? Die flinfte
Kraft im Zentrum seines Modells ist der Konkurrenzkampf zwischen den verschiedenen
Anbietern. Die Analyse der vorherrschenden Konkurrenz ist Bestandteil des nachsten Ab-
schnitts.

Konkurrenzanalyse

Um die Konkurrenz identifizieren zu kdnnen, ist es notwendig, das derzeitige Konsumver-
halten der Kunden zu analysieren. Die Praxis zeigt, dass der grofite Teil der Kunden seine
Fahrrader kauft. Ein weiterer stark wachsender Teil der Kunden least seine Rader Uber
den Arbeitgeber. Eine andere Form der Nutzung sind Kurzstrecken-Miet-Anbieter, welche
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ihre Rader meist in gréReren Stadten willkirlich verteilt stehen haben. Diese kdnnen durch
Apps gebucht werden. Nach der Nutzung kénnen sie an einem beliebigen Platz abgestellt
werden. Weiterhin gibt es Anbieter, welche ahnliche Geschaftsmodelle haben, wie jenes,
welches sich BGN-Bikes Rental vorstellt. Eine Aufstellung der wichtigsten Bike-Abo-An-
bieter enthalt Anlage, Teil 2.

Von den in der Anlage, Teil 2 aufgefihrten sieben Wettbewerbern stellen zwei Anbieter
keine Pedelecs in Dresden und Umgebung zur Verfligung, alle anderen bieten einen bun-
desweiten Versand an. Das fihrt dazu, dass sich ein lokaler Service und Support schwie-
riger darstellt als bei einem greifbaren Anbieter aus der eigenen Region.

Eine tiefere Untersuchung der groRRten E-Bike-Abo-Anbieter ergab, dass die Preisstreuung
grof} ist. Der teuerste Anbieter ,eBike-Abo“ berechnet in der Kategorie City-E-Bike bei
einer Vertragslaufzeit von drei Monaten 179 € pro Monat und einmalig eine Servicepau-
schale von 99 €. Der preiswerteste Anbieter ,Rid.e”“ hingegen verlangt bei einer Mindest-
mietdauer von 8 Wochen in derselben Kategorie 89 € und keine Servicepauschale. BGN-
Bikes Rental veranschlagt bei einer dreimonatigen Vertragslaufzeit 120 € pro Monat und
eine einmalige Servicepauschale von 50 €. Des Weiteren ergab die Untersuchung, dass
»Grover® und ,ADAC e-Ride“ keine verfligbaren Modelle in den Vergleichskategorien auf
Lager haben.

4.5 Beschaffung und Produktion

Das Geschéaftsmodell von BGN-Bikes Rental ist die Vermietung von E-Bikes. Da BGN-
Bikes aber keine eigene Produktion von E-Bikes besitzt und das aus der jetzigen Perspek-
tive auch keine Rolle spielt, stellt sich die Frage, welche E-Bikes vermietet werden sollen.
Laut e-motion, einem unabhangigen Verbund von wirtschaftlich eigenstandigen Fach-
handlern, werden auf dem deutschen Markt E-Bikes von tber 200 unterschiedlichen Her-
stellern angeboten.'®

Auch bei E-Bikes gibt es wie bei den meisten anderen Produkten grof3e Unterschiede in
Qualitat, Preis und Design. Fir BGN-Bikes ist es wichtig, Produkte zu finden, welche die
Kunden in Design und Qualitdt ansprechen und gleichzeitig zu einem attraktiven Preis
angeboten werden kénnen. Dazu gilt es, sich einen Uberblick liber die in Frage kommen-
den Fahrradhersteller zu verschaffen. Zu den beliebtesten und besten Fahrradmarken
zahlen laut Internetrecherche: Bergamont, Cube, Giant, Diamant, Rose und Canyon. Eine
wissenschaftliche Erhebung ist nicht auffindbar. Giant ist der weltweit grofite Fahrradher-
steller mit Sitz in Taiwan. Das Traditionsunternehmen Diamant gilt als Deutschlands al-
tester Fahrradhersteller und ist vor allem bei alteren Kunden sehr beliebt. Das vielfaltige
Angebot, die modernen Designs und die attraktiven Preise des deutschen Herstellers

103 e-motion e-Bike Experten (15.12.2020).
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Cube Uberzeugen den grofiten Anteil der deutschen Kunden und sind somit fir BGN-Bikes
Rental die Marke der Wahl.1%4

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Verflgbarkeit der benétigten Anzahl an Radern. Nach
Aussagen von Fahrradhandlern im Raum Dresden stieg in den letzten zwei Jahren die
Nachfrage nach Radern stark an, und es kam bei einigen Marken und Typen zu Liefereng-
passen. Ein groler, regionaler Fahrradfachhandler in Dresden und im Kreis Meif3en ver-
treibt unter anderem Cube Fahrrader und betreibt einen Cube-Store in Dresden. Dieser
fuhrt ausschlielllich diese Marke. Die Lieferbereitstellung der bendtigten Rader ist laut ei-
ner Ricksprache mit diesem Handler und mit der Firma Cube gesichert.

Wie bereits erwahnt, ergab sich nach Gesprachen mit verschiedenen Fahrradfachhand-
lern, dass die Marge auf Fahrrader zwischen 20 und 30 % liegt. Dieser Prozentsatz ist
stark abhangig von der Anzahl der abgenommenen Rader. Aus diesem Grund ist es preis-
lich interessanter, eine Marke zu wahlen, bei der moglichst viele der bendtigten E-Bikes
vorhanden sind. Cube bietet zum Zeitpunkt der Untersuchung Fahrrader in vier von flnf
bendtigten Kategorien an. Einzig in der Kategorie Cargo fallt die Wahl auf den Hamburger
Hersteller Bergamont.

Fir den Start der Unternehmung kann BGN-Bikes Rental auf gro3ztigige Raumlichkeiten
zurtckgreifen. Es stehen ca. 80 gm Lagerflache zur Verfligung. Sollten zu einem spateren
Zeitpunkt grofRere Raumlichkeiten notwendig sein, miissen diese angemietet werden.

4.6 Marketing und Vertrieb

Aufgrund der im Punkt 4.4 festgelegten Kundensegmente werden in diesem Abschnitt so-
wohl Strategien fiir Business-to-Business- (B2B) als auch Business-to-Customer-Markte
(B2C) erarbeitet.

Von zentraler Bedeutung flr den Erfolg der Unternehmung wird der Internetauftritt sein.
Die Webseite wird die gesamte Unternehmung in digitaler Form im Internet abbilden. Ein
Blog wird das Unternehmen und die Produkte vorstellen und somit dem Content Marketing
dienen. Weiter soll die Homepage den Kunden die Mdglichkeit der Kontaktaufnahme bie-
ten, was im Sinne des Kundenservices ist. Ein weiterer groer Baustein der Website wird
der Onlineshop sein. Das Buchungsportal wird fiir den Vertrieb in den B2C-Segmenten
von essenzieller Bedeutung sein soll.

Gegenwartig ist fir ein erfolgreiches Marketing ein Online-Auftritt unerlasslich. Social Me-
dia Plattformen bieten unterschiedliche Kanale, um zu kommunizieren und zu werben.
Auch die Wahl der richtigen Plattform flr die jeweilige Zielgruppe oder ein bestimmtes
Kundensegment ist von Bedeutung. Im ersten Schritt werden auf den gangigsten Plattfor-
men, wie Facebook, Instagram, LinkedIn und Xing, Profile von BGN-Bikes angelegt, mit
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ersten Informationen zu Produkten gefiillt und in regelmafRigen Abstanden aktualisiert. Fa-
cebook und Instagram dienen der Bearbeitung der B2C-Segmente 1 und 2, LinkedIn und
Xing hingegen der Bearbeitung der B2B-Segmente 3 und 4. Die dabei selbst aufgebaute
Reichweite kostet in erster Linie Zeit und Kreativitat. Sie ist ein guter Grundstein flr darauf
aufbauende Social Ad Kampagnen, welche die Reichweite steigern und immer wieder
Uber die Verlinkung des Buchungsportals potenzielle Kunden auf die BGN-Bikes-Home-
page locken sollen. Diese Plattformen bieten durch die Auswertung der Nutzerdaten die
Madglichkeit, Kampagnen sehr eng abgesteckt und zielgruppenspezifisch durchzufiihren.

In einer spateren Phase und abhangig vom Bestand an verfligbaren Radern ist eine Kam-
pagne mit der Industrie- und Handelskammer Dresden geplant. Diese sieht mindestens
eine Printwerbung in deren Magazin vor, im besten Falle aber eine Reportage Uber die
Grindungsstory von BGN-Bikes. Sie soll damit die Kundensegmente 3 und 4 ansprechen
und GrofRkunden akquirieren. Solche Partnerschaften mit gewerblichen Kunden werden
auf lange Sicht den Erfolg von BGN-Bikes sicherstellen. Die gewerblichen Kunden werden
eine gesonderte Betreuung erhalten. Bei der Untersuchung der direkten Konkurrenz ergab
sich eine weitere mdgliche Partnerschaft fir Vertrieb und Vermarktung des Produkts.

Der Konkurrent Rid.e hat eine strategische Partnerschaft mit dem Regionalversorger Sid-
wag aus Frankfurt am Main. Eine dhnliche Zusammenarbeit sollte mit der Sachsen Ener-
gie, einem Zusammenschluss der beiden sachsischen Regionalversorger Drewag und
Enso, gepruft werden. Aus Sicht von BGN-Bikes Rental ergeben sich durch das Netzwerk
die finanziellen Moglichkeiten, die Infrastruktur und den enormen Kundenstamm der Sach-
sen Energie ein riesiges Wachstumspotenzial. Fir die Sachsen Energie konnte BGN-Bi-
kes Rental ein Partner zur Erweiterung ihres Portfolios sein, um ihre Ladeinfrastruktur fir
E-Mobilitat zu promoten und die CO2-Reduktion in der deutschen Gesellschaft weiter vo-
ranzutreiben.

Die Prasenz auf regionalen Events in und um Dresden, wie z.B. das SZ-Fahrradfest der
Sachsischen Zeitung, ist Bestandteil der Marketingstrategie. Dafiir werden sowohl ein klei-
nes Messestandkonzept als auch Printwerbemittel in Form von Flyern zu erstellen sein.

Auch wenn der Vertrieb in den B2C-Segementen hauptsachlich Gber die Online-Bu-
chungsplattform realisiert werden soll, ist es die Absicht, gewerbliche Kunden, welche po-
tenzielle Abnehmer fir mehrere E-Bikes gleichzeitig sind, persénlich anzusprechen.

4.7 Geschaftssystem und Organisation

BGN-Bikes hat das Ziel, einen gesellschaftlichen Beitrag zur Mobilitatswende zu leisten,
welcher auch im Gesellschaftsvertrag festgehalten wird. Bei diesem sogenannten Pur-
pose (zu Deutsch: Zweck) ware eine Griindung des Unternehmens in Verantwortungsei-
gentum der logische Schluss. In Anbetracht, dass BGN-Bikes fiir die Umsetzung der Ge-
schéaftsidee 350.000 € akquirieren muss, ist mit der Griindung ein nicht unerhebliches Ri-
siko verbunden. Um dieses Risiko groitmdglich auf die Unternehmung zu begrenzen und
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trotzdem attraktiv fur Eigenkapital- und Fremdkapitalgeber zu sein, ist es die Absicht, in
der Rechtsform der GmbH zu griinden. Die dazu nétigen 25.000 € Stammkapital werden
vom Grinder eingebracht.

Die Anderung der Rechtsform der Unternehmung zu einer ,Gesellschaft mit beschrankter
Haftung im Verantwortungseigentum® (siehe Punkt 2.7) ist zu einem spateren Zeitpunkt,
wenn sich das Unternehmen am Markt etabliert hat, angedacht. Ein Teil der Gewinne soll
dann zur Férderung lokaler Projekte in Bereich der Mobilitdtswende eingesetzt werden.

Aufbauorganisation

In der Aufbauorganisation soll BGN-Bikes Rental eine formelle Struktur gegeben werden,
aus welcher sich die Unternehmung weiterentwickeln kann (siehe Aufgabe 23). Fir die
Grindungsphase werden jedoch fast alle Geschaftsbereiche in Personalunion durch den
Grinder R. Bogun abgedeckt werden. Im technischen Geschaftsbereich ist fiur die Ge-
wahrleistung der Sicherheit der Kunden zunachst eine Stelle in Nebentatigkeit durch einen
ausgebildeten und zertifizierten Zweiradmechaniker geplant. Diese Stelle soll in ein bis
zwei Jahren zu einer Teilzeit- und spater zu einer Vollzeitstelle ausgebaut werden. Des
Weiteren ist es geplant, im Bereich Ein-/Verkauf eine Stelle zu schaffen, welche durch
eine/n branchenkundige/n Verkaufer/in begleitet werden soll. Externe Unterstiitzung ist
vorerst nur im Bereich des Vertragswesens geplant.

Geschaftsfuihrung
Grinder
kaufmannischer Geschaftsbereich technischer Geschéftsbereich

Recht Finanzen Controlling Einkauf technischer

Organlsa.tlon Vertrag Buchaltung Verkauf carice
Marketing SrzueEr
Vertrieb externe 1 Jahr

Kundenservice Unter- artinder

stiitzung
2.Jahr

Pauschalkraft

Abbildung 23 - Diagramm Aufbauorganisation (eigene Darstellung)
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Ablauforganisation

In der Ablauforganisation sind die Geschaftsprozesse von BGN-Bikes Rental dargestellt.
Grundsatzlich werden zwei Unterscheidungen vorgenommen:

1. Die Ablaufe von kaufmannischem und technischem Geschaftsbereich und
2. die Periodizitat der Wiederholung der Geschaftsprozesse.

Am Anfang der Prozesskette steht der Einkauf der E-Bikes, welcher auf der Ebene des
kaufmannischen Geschaftsbereiches steht. Darauf folgt die finanzielle Buchung der Inves-
tition und das materielle Einbuchen der Rader in das Inventar. Dies ist der erste Teil des
langen Prozesszyklus, welcher zwischen 1-3 Jahren dauert und in der Abbildung 22 in Rot
dargestellt ist. Der darauffolgende griine Prozess ist der sich mit jedem Abonnement wie-
derholende Abschnitt. Im Vertrieb, auf der kaufmannischen Ebene, werden Abonnements
verkauft und parallel werden auf der technischen Ebene die E-Bikes fiir die Kunden mon-
tiert und auf einwandfreie Funktion Uberpruft. Nach Schlielung von rechtsguiltigen Vertra-
gen werden die Rader aus dem Bestand ausgebucht und die Einnahmen von der Buch-
fuhrung verbucht. Im Kundenservice werden die Auslieferung und Einweisung des Kunden
in die Bedienung vorgenommen und im Stérfall, im Verbund mit dem technischen Service,
Probleme wie Schaden, Fehlfunktionen oder andere Stérungen eines einwandfreien Be-
triebes bis zur Kundenzufriedenheit sichergestellt. Ist die angestrebte Nutzungsdauer ei-
nes Pedelecs erreicht, wird es verkauft. Die Erlése werden durch die Buchhaltung erfasst
und die E-Bikes aus dem Bestand gestrichen.

|

\ exteme l\
RechtVertrag

\ Unterstitzung a

\ i Buchhatlung Buchh'arlung Buehhaltung |
it 1 |
\ k?l.rfm. ) Elhleain MalenaL Verlneb Malerlal Kundgn— Veratt Malenal ‘
| Geschatftsbereich / Finanzen Finanzen seice Finanzen \
\I Steuem Steuem Steuern ‘|‘
1

/ Controlling

' N |
| techn. Mantage technischer |
[ Geschaftsbereich thoiions / Semvice

If i nahme /

Abbildung 24 - Ablauforganisation BGN-Bikes Rental (eigene Darstellung)
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4.8 Risikoanalyse

In der Risikoanalyse werden die Hauptannahmen des Businessplanes auf ihre Chancen
und Risiken durch Erschitterung und auf Standhaftigkeit untersucht. Die entscheidende
Annahme von BGN-Bikes Rental ist die Prognose des Absatzes. Der Absatz der Fahrrad-
industrie wuchs in den letzten Jahren stetig. Eine Abkehr von diesem Trend wird durch
Branchenverbande und Industrie als unwahrscheinlich betrachtet.’ BGN-Bikes Rental
sieht in dieser Prognose eine Chance, am Wachstum der Branche zu partizipieren. Das
Risiko dieser Annahme ist, dass der Absatz nicht eintritt, weil der Markt in der Region nicht
vorhanden ist. Ein weiterer Umstand, welcher den geplanten Absatz gefahrden kann, ist
der nicht ausreichende Aufbau des E-Bike-Bestandes, um eine wirtschaftlich rentable
Nachfrage zu bedienen.

Eine weitere Annahme in der Planung der Wirtschaftlichkeit betrifft die Marge, welche
BGN-Bikes Rental beim Einkauf der E-Bikes erzielen kann. Wie im Kapitel 4.5 dargelegt,
liegen branchenubliche Margen auf dem Fahrrad- und E-Bike-Markt zwischen 20 % und
30 %. Aber auch Endkunden verfugen bei Barzahlung Uber eine gewisse Verhandlungs-
macht. Ein Endkundenrabatt von 5 % gilt hierbei als realistisch. Bei der Beschaffung eines
geplanten E-Bike-Bestandes von 130 Radern wirken sich Rabatte bzw. Margen deshalb
nicht unerheblich aus. Im Falle von BGN-Bikes Rental liegt zwischen einer Einstufung als
Endkunde mit einem Rabatt von 5 % und einem Handlerstatus verbunden mit einer guten
Marge von 30 % ein Unterschied von 45.000 €, welcher die zu beschaffende E-Bike-Flotte
mehr kosten wiirde. Die Anschaffungskosten der Rader bilden den gréfiten Anteil des Ka-
pitalbedarfs und beeinflussen damit maf3geblich die Finanzierungsplanung.

Die dritte Annahme in der Betrachtung betrifft den Wiederverkaufswert der E-Bikes nach
Erreichen der vorgesehenen Nutzungsdauer. Nach Beobachtung des Marktes fur ge-
brauchte E-Bikes ist die Erkenntnis, dass nach 2 Jahren Nutzung ein Wiederverkaufswert
von 60 % vom UVP eine realistische Annahme darstellt. Basis dieser Annahme sind nicht
nur Auswertungen von Inseraten auf Ebay Kleinanzeigen, bei welchen die unverbindlichen
Verkaufspreise mit den Preisen der gebrauchten E-Bikes verglichen wurden. Es wurden
auch gewerbliche Handler mit gebrauchten E-Bikes betrachtet. Ein gutes Beispiel daflr ist
der osterreichische Unternehmer Bernhard Mildner, welcher mit seinem Unternehmen Ka-
loveo in dsterreichischen Tourismusgebieten E-Bikes vermietet und diese nach zwei Jah-
ren Nutzung auf seiner eigenen Internetseite used-eBike.com verkauft. Die Verkaufs-
preise der gebrauchten E-Bikes auf dieser Seite liegen im Schnitt sogar zwischen 60 %
und 70 %."% Daraus ergibt sich, dass die erste Reinvestitionsphase aus den selbst erwirt-
schafteten Mitteln realisierbar ist. Wenn man einen Einkauf mit einer Marge von 30 %
erzielt, besteht die Méglichkeit, dass das E-Bike nach zwei Jahren ohne Verlust wieder
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veraullert werden kann. Dabei sind die Kosten fir die Wartung der Rader vor dem Kauf
nicht mit einbezogen.

4.9 Finanz-, Liquiditatsplan und Prognose

In diesem Kapitel wird der Finanzplan von BGN-Bikes Rental dargestellt und erlautert. Das
Fundament aller hier aufgefiihrten Planungen ist die Abbildung und die Annahme der zu
erwirtschaftenden Umsatze und der dabei entstehenden Kosten. Diese sind in der Anlage,
Teil 4 dargestellt.

Tabelle 2 - Ausschnitt aus den geplanten Umsatzen

Planung 2021
1 2 3 4 5 [ i

City Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz [Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz
Abo 3 Monate 12000€ o 0,00€ 0 0,00€ 2 240,00 € 2 480,00 € 3 840,00 € 3 960,00 € 2. 960,00 €
Abo 6 Monate 100,00 € o 0,00 € 0| 0,00 € 3 300,00 € 4 700,00£€ 3| 1.000,00 € 1| 1.100,00£€ 0| 1.100,00 £
Abo 12 Monate 80,00€ 0 0,00€ 0| 0,00 € 2| 160,00% 1| 24000% 1| 32000€ 1| 400,00€ 0| 400,00%
Winter 1 Monat 60,00 o 0.00€ 0 0.00€ 0 0.00€ 0 0.00€ o 0.00€ 0 0.00€ 0 0.00€
Umsatz City 0 0,00 € 0 0,00 € 2 700,00 €| 14| 1.420,00 € 18| 2.160,00 € 24| 2.460,00 € 24| 2.460,00 €

Cargo Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz [Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz
Abo 3 Monate 150,00 € 0 0,00€ 0 0,00€ 2 300,00 € 0| 30000% 2 600,00 € 2 600,00 € 2 900,00 €
Abo 6 Monate 140,00 € o 0,00 € 0| 0,00 € 2 280,00 € 1 420,00 € 2 700,00 £ 0 700,00£ 0| 70000£
Abo 12 Monate 130,00€ 0 0,00€ 0| 0,00€ 0| 0,00 € 2| 26000% 1| 39000€ 0| 39000€ 0| 35000%
Winter 1 Monat 110,00€ 0 0,00€ 0 0,00€ 0 000€ 0 000€ o 000€ 0 0,00€ 0 0,00€
Umsatz Cargo 0 0,00 € 0| 0,00 € 4| 580,00€ 7| 980,00 €| 10| 1.690,00 € 12| 1.690,00 € 14| 1.990,00 €|

Urban Family Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl[ Umsatz [Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz
Abo 3 Monate 240,00 € o 0,00€ 0| 0,00£€ 0| 0,00 € o 000€ 0 000€ 0 0,00£€ 0| 0,00 €
Abo 6 Monate 220,00 € 0 0,00 € 0| 0,00 € 1 220,00 € 2 660,00 € 3[ 1.320,00€ 0 1.320,00£€ 0 1.320,00£€
Abo 12 Monate 200,00 € 0 0,00€ 0| 0,00 € 0| 0,00 € 0 0,00€ 0 000€ 0| 0,00€ 0| 0,00 €
Winter 1 Monat 20000€ o 0.00€ 0 0.00€ 0 0.00€ 0 000€ o 000€ 0 0.00€ 0 000€
Umsatz Urban Family 0 0,00 € 0 0,00 € ol 220,00 €| 3 660,00 €| 6( 1.320,00 € 6| 1.320,00 € 6| 1.320,00 €

Dabei sind die Kosten und die Umsatze fur die ersten zwei Geschaftsjahre monatlich ge-
plant und die Geschaftsjahre drei bis funf jahrlich dargestellt. Wie in der Anlage, Teil 4
prognostiziert, wird im ersten Geschéaftsjahr im Maximum mit 65 von 85 gleichzeitig ver-
mieteten E-Bikes geplant. Fir das zweite Geschéaftsjahr wird eine Auslastung in der Spitze
mit 84 von 130 Radern angenommen, welche sich bis ins flinfte Geschéaftsjahr zu einer
Vollauslastung minus einer Austauschreserve zum Ersetzen von etwaigen defekten E-
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Bikes entwickelt. Das flhrt dazu, dass der Umsatz binnen der ersten flunf Geschaftsjahre
um 117 % gesteigert werden kann.

Tabelle 3 - Ubersicht geplante Jahresumsitze

MTB Hardtail
Abo 3 Monate 130,00 € 4.680,00 € 5.460,00 £ 6.006,00 £ 6.906,90 € 8.288,28 €
Abo 6 Monate 110,00 € 3.960,00 € 3.300,00 € 3.630,00 € 4.174,50 € 5.009,40 €|
Abo 12 Monate 90,00 € 3.240,00 € 5.220,00 € 5.742,00 € 6.603,30 € 7.923,96 €
Winter 1 Monat 70,00 € 560,00 € 080,00 £ 1.078,00 £ 1.239,70 € 1.487,64 €
Umsatz MTB Hardtail 12.440,00 € 14.960,00 € 16.456,00 € 18.024,40 € 22.709,28 €

MTB Fully

Abo 3 Monate 150,00 € 3.600,00 € 4.050,00 €| 4.455,00 € 5.123,25 € 6.147,90 €
Abo 6 Monate 140,00 € 1.680,00 € 2.520,00 € 2.772,00 € 3.187,80 € 3.825,36 €
Abo 12 Monate 130,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 £ 0,00 € 0,00 €
Winter 1 Monat 110,00 € 550,00 € 1.210,00 € 1.331,00 € 1.530,65 £ 1.836,78 €
Umsatz MTB Fully 5.830,00 € 7.780,00 € 8.558,00 £ 0.841,70 €] 11.810,04 €
servicepauschale 50,00 € 4.500,00 € 6.050,00 € 6.655,00 € 7.653,25€ 9.183,90 €
|  Gesamtumsatz mtl. 61.810,00€  88.600,00 € 97.460,00 €] 112.079,00€| 134.494,30 €

Um den Erfolg der Unternehmung berechnen zu kénnen, missen auch die voraussichtli-
chen Kosten geplant werden. Diese sind in zwei grol3e Kostenbldcke geteilt, die Personal-
kosten und die Sachkosten. Auch diese werden fur die ersten zwei Jahre monatsweise
geplant, ab Jahr drei jahrlich dargestellt und mit einer 3%igen Kostensteigerung versehen.

Tabelle 4 - Kosteniibersicht

Personal

Management CEQ 18.000,00 € 24.000,00 € 30.000,00 € 30.600,00 € 31.212,00 €
Sales/Vertrieb 0,00 € 5.400,00 € 5.400,00 € 5.008,00 € 5.618,16 €
Mechaniker 5.400,00 € 5.400,00 € 12.000,00 €  12.240,00€ 12.484,80 €
Summe 23.400,00 €| 34.800,00 € 47.400,00 €  48.348,00 € 49.314,96 €|
Personal NK 25,00% 5.850,00 € 8.700,00 € 11.850,00 € 12.087,00 € 12.328,74 €
Rohgewinn 2 32.560,00 45,100,00 38.210,00 51.644,00 72.851,10

Sachkosten
Raumkosten 3.600,00 € 3.600,00 € 3.708,00 € 3.819,24 € 3.933,82 €
Energie&Medien 0,00 € 540,00 € 556,20 € 572,89 € 590,07 €
Telefon&internet 0,00 € 840,00 € 865,20 € 391,16 € 917,89 €
Versicherung&Beitrage 1.200,00 € 1.200,00 € 1.236,00 € 1.273,08 € 1.311,27 €
KFZ-Kosten 3.696,00 € 3.696,00 € 3.696,00 € 4.000,00 € 4.000,00 €
Werbekosten 5.460,00 € 5.460,00 € 5.623,80 € 5.792,51 € 5.966,29 €
E-Commerce-Kosten 6.750,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Abschreibungen 8.422,97 € 15.895,60 € 15.895,60 € 15.895,60 € 15.855,60 €|
geringwertige Guter 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Steuerberater 0,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Kapitalzinsen 1.000,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 7.200,00 € 7.200,00 €
sonstige Kosten 2.400,00 € 2.400,00 € 2.472,00 € 2.546,16 € 2.622,54 €
Summe 32.528,97 € 39.331,60 € 39.752,80 € 46.990,64 € A47.437,49 €

Auf die Personalstruktur wurde im Punkt 4.7 detailliert eingegangen. Die Steigerung der
Personalkosten ist dem wachsenden Umfang an Arbeit und dem Beginn einer arbeitsteili-
gen Firmenstruktur geschuldet. Bei der Darstellung der Sachkosten wurde auf regional
ubliche Preise wie 3 €/gm Mietpreis flr Lagerflachen oder Erfahrungen aus dem Neben-
gewerbe des Griinders zurlickgegriffen.'” Die Kosten flr die Versicherung beinhalten die
Firmenhaftpflicht und die Inhaltsversicherung. Die Kfz-Kosten bestehen aus Versicherung
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und Kosten fur den Kraftstoff. Die Werbekosten bestehen aus zwei gro3en Blocken. Einer
fur Onlinewerbung, welche mit einem Tausenderkontaktpreis von 5 bis 10 € nach durch-
schnittlicher Recherche von Unternehmen wie Facebook, Instagramm, LinkedIn und an-
deren Social-Media-Anbietern abgeleitet werden kann. Die E-Commerce-Kosten beinhal-
ten eine Pauschale von 4.000 € zur Erstellung der Firmenwebseite und des Onlineshops
und einer Pauschale flir den Service und die Wartung von 250 €. Die Abschreibung bildet
den voraussichtlichen Wertverlust der E-Bikes bis zum Verkauf ab.

Aus der Gegenuberstellung der angenommenen Aufwendungen und Ertrage wird der Er-
folg der Unternehmung ersichtlich.

Tabelle 5 - Ubersicht der Erfolgsrechnung

EBIT 1.031,03 € 5.968,40 £ -1.342,80 € 10.853,36 € 31.613,61 €

EBITDA 9.454,00 € 21.864,00 £ 14.552,80 € 26.748,96 £ 47.509,21 £

15% GewSt + 15% Ko5t 9,31€ 1.430,52 € -762,84 € 1.096,01 € 7.324,08 €
EAT 1.021,72 € 4.537,88 € -579,96 € 9.757,36 € 24.289,53 £

Die Tabelle 5 zeigt die Betriebsergebnisse der ersten funf Geschéaftsjahre vor und nach
dem Abzug der Kdrperschafts- und Gewerbesteuer. Nach dieser Planrechnung ergeben
sich in den ersten beiden Jahren positive Betriebsergebnisse. Diese resultieren insbeson-
dere aus den niedrigen Personalkosten des Abonnement-Geschafts bei einer gleichzeitig
angemessenen Vermietungs- und Abonnement-Quote. Hierbei wurde die Planungspra-
misse unterstellt, dass vor allem die Initialisierung der Geschaftstatigkeit mit einer minima-
len Personalabdeckung und Eigenvergiitung gewahrleistet werden kann.

Aufgrund des Anstiegs der Vermietungen und der daraus erforderlichen Unterstitzleistun-
gen wird ab dem dritten Jahr der Geschaftstatigkeit dem zunehmenden Wartungsaufwand
durch eine Ausweitung des Angestelltenverhaltnisses des Mechanikers Rechnung getra-
gen. Zudem wird auch im dritten Geschéftsjahr die stetige Erhéhung der Eigenvergltung
fortgesetzt, um hiermit dem gesteigerten Zeitaufwand der Unternehmensleitung gerecht
zu werden. Die Erhéhung der Personalkosten wird flr die weitere Steigerung des Umsat-
zes und die angestrebte Vollauslastung des Bestandes notwendig, was sich in den Ge-
schaftsjahren vier und funf mit deutlichen Ertragsteigerungen nachweisen lasst.

Die Steigerung der Ertragskraft und damit der operativen Tatigkeit Iasst sich insbesondere
an der Finanzkennzahl der EBIT-Marge ableiten und nachweisen. Hierbei wird das erzielte
operative Ergebnis (EBIT) ins Verhaltnis zum erwirtschafteten Gesamtumsatz gesetzt. Die
EBIT-Marge dient dabei vor allem der Beurteilung der Rentabilitdt des betrachteten Unter-
nehmens. Dabei wird in der Fachliteratur ab einer EBIT-Marge = 10% von einer stabilen
Ertragskraft des betrachteten Unternehmens ausgegangen. %8
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EBIT-Marge
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Abbildung 25 - EBIT-Marge

Die EBIT-Margen der einzelnen Geschéftsjahre spiegeln die Entwicklung der Betriebser-
gebnisse in den jeweiligen Jahren wider. Insbesondere der zuvor beschriebene Sachver-
halt des dritten Geschaftsjahres zeigt, dass durch die Ausweitung der Personalstruktur
die nachhaltige Grundlage flr eine stetige Rentabilitatssteigerung gelegt wird.

Ein weiterer wichtiger Baustein des Finanzplanes ist die Liquiditatsplanung, anhand wel-
cher nachgewiesen werden soll, dass die Unternehmung zu jedem Zeitpunkt ihre kurzfris-
tigen Verbindlichkeiten begleichen kann.

ges. Cashflow
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Abbildung 26 - Ubersicht des Cashflows

Die Liquiditatsrechnung ist im untersten Block der Tabelle in der Anlage, Teil 4 unter der
Uberschrift Cashflow zu sehen. In ihr werden alle Arten (operativ, invest, finanz) von
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finanziellen Zu- und Abflissen dargestellt und verrechnet. In der Abbildung 26 ist zu er-
kennen, dass das Bankguthaben zu jeder Zeit und insbesondere an Zeitpunkten mit einem
negativen Cashflow ausreichend grof} ist, um die Liquiditat des Unternehmens zu gewahr-
leisten.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Finanzierungsplanung, welche die Frage der Mittelher-
kunft fir die nétigen Investitionen klart. Dazu muss der Finanzbedarf ermittelt werden,
welcher sich im Falle von BGN-Bikes Rental aus dem Preis fir die benétigten E-Bikes,
diversen Kleinteilen aus dem Fahrradzubehér und einer Liquiditatsreserve ergibt. Die 130
E-Bike und die diversen Kleinteile ergeben ca. 311.000 € an Finanzbedarf. Dieser soll mit
30.000 € Stammkapital und 300.000 € Fremdkapital gedeckt werden. Der Plan von BGN-
Bikes Rental ist es, eine Férderbank wie die KW vom Businessplan zu tberzeugen und
diese als Fremdkapitalgeber zu gewinnen. Der Kredit ERP-Kapital flr Griinder der KfW
[auft Gber 15 Jahre mit einem Eigenkapitalanteil von 10 %. Deswegen ist das Stammkapi-
tal von BGN-Bikes Rental mit 30.000 € festgelegt, anstatt mit nur 25.000 €, welche flr die
Grundung einer GmbH notwendig waren. In den ersten drei Jahren werden 0,4 % Zinsen
fallig, ab dem vierten bis zum Ende des zehnten Jahres steigen diese dann auf 2,4 %,
danach gelten marktibliche Zinsen bis zum Ende der Laufzeit. Die Tilgung des Kredites
beginnt erst nach dem siebenten Jahr."%

AbschlieRend werden nun die Ergebnisse der Einzelplane (Investitionsplanung, Liquidi-
tatsplanung, Finanzierungsplanung und Erfolgsplanung) in der Planbilanz zusammenge-
fasst. In der Planbilanz wird die Mittelherkunft auf der Passiva-Seite als Schulden der Mit-
telverwendung auf der Aktiva-Seite als Vermogen gegenubergestellt. Die Erdffnungsplan-
bilanz von BGN-Bikes Rental liegt bei 30.000 €, welche das Stammkapital reprasentieren.
Nach der ersten Wirtschaftsperiode ergibt sich folgende Planbilanz:

Planbilanz
31.12.2021
Aktiva Passiva
AV 209.084,03 € | Stammbkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 250.000,00 €
Bankkonto 70.947,00 €| Gewinn 31,03 €
280.031,03 € 280.031,03 €

Die Erhéhung der Planbilanzsummer 2021 erklart sich aus der Aufnahme von Fremdkapi-
tal zur Investition in die E-Bikes und dem erwirtschafteten Gewinn des Geschéftsjahres
2021. Dadurch liegt die neue Bilanzsumme bei 280.031,03 €. Das Ergebnis der Investiti-
onsplanung spiegelt sich in Form der Investitionssumme der E-Bikes abzlglich der ge-
planten Abschreibungen im Anlagevermogen wider. Das Bankkonto reprasentiert das

109 KW (04.03.2021).
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Ergebnis des Liquiditatsplanes. Auf der Passiva-Seite stehen das Eigenkapital und das
Fremdkapital fir die Finanzierungsplanung, sowie der Gewinn fir das Ergebnis der Er-
folgsplanung.

Aus der Betrachtung der einzelnen Planbilanzen in Anlage, Teil 6 ist zu erkennen, dass
die Planbilanzsumme Uber den Planungshorizont von funf Jahren auf 357.787,77 € steigt.

Planbilanz
31.12.2025
Aktiva Passiva

AV 269.558,82 € | Stammkapital 30.000,00 €
uv 0,00 € | FK 300.000,00 €
Bankkonto 88.228,95 € | Gewinn 24.413,61 €
Gewinnvortrag 3.374,16 €
357.787,77 € 357.787,77 €

Da nach der zweiten Investitionsrunde keine weiteren Fremdmittel aufgenommen werden,
ist diese ausschlief3lich dem Gewinn der Unternehmung zu zuschreiben.

Von den vorliegenden Planbilanzen kdnnen die bilanzanalytischen Kennzahlen des Ver-
schuldungsgrades und die Eigenkapitalquote abgeleitet werden.

Eigenkapitalquote
18,00% 16,33%
16,00%

14,00%

12,00% 10,72% 10,39%

10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%

0,00%
2021 2022 2023 2024 2025

Abbildung 27 - Eigenkapitalquote

Die Entwicklung der Eigenkapitalquote verdeutlicht dabei die Anlaufphase der Geschaf-
tigkeit und die ab dem Jahr 2024 stetig steigende finanzielle Stabilitat des Unternehmens.
Die getatigten Initialinvestitionen in den E-Bike-Fuhrpark und damit die Schaffung einer
Geschaftsgrundlage flihren in den Jahren 2021 bis 2023, trotz kumuliert positiver Betriebs-
ergebnisse, zu einer geringfligigen Reduzierung der Eigenkapitalquote. Zudem zeigt die
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geringe Eigenkapitalquote von ca. 10 % eine mafR3gebliche Abhangigkeit gegentber dem
Fremdkapitalgeber, da erst durch die Fremdfinanzierung des E-Bike-Fuhrparks der Auf-
bau des Abonnement-Geschaftsmodells ermoglicht wird.

Der Anstieg der Eigenkapitalquote ab dem Jahr 2024 und insbesondere im Jahr 2025
bildet dabei einen Indikator der zunehmenden finanziellen Unabhangigkeit und Bonitats-
steigerung der Unternehmung. Darlber hinaus resultiert aus dem Verzicht der Ausschiit-
tung der erzielten Gewinne im Geschéaftsjahr 2025 eine Uberproportionale Steigerung der
Eigenkapitalquote um mehr als 55 % auf 16,3 %. Die Abhangigkeit gegenuber Fremdka-
pitalgebern nimmt weiter ab und kommende Aufwendungen oder auch Unternehmensex-
pansionen kdnnen erstmalig auch Uber eigene Betriebsmittel gedeckt werden. Des Wei-
teren sinkt das Risiko eines méglichen Zahlungsausfalls der Unternehmung, da sich, wie
zuvor beschrieben, die Bonitat und die finanzielle Stabilitat deutlich erhéhen. Die Eigen-
kapitalquote ist dabei im Gesamtkontext der Finanzkennzahlen zu bewerten. Eine alleinige
Betrachtung flhrt hierbei zu keinen sinnvollen Rickschlissen Uber den wirtschaftlichen
Wert der Unternehmung.

Die Anlauffinanzierung mittels Fremdkapitals lasst sich auch am statischen Verschul-
dungsgrad von rd. 833 % im Jahr der Unternehmensgrindung ableiten. Wie bereits in
Kapitel 2.1.9 beschrieben, gibt der statische Verschuldungsgrad Auskunft tber die Finan-
zierungsstruktur der Unternehmung. Die Entwicklung des Verschuldungsgrades verlauft
dabei diametral zum Verlauf der Eigenkapitalquote. Die zunehmend reduzierte Abhangig-
keit des Unternehmens von Fremdkapitalgebern lasst sich hierbei in der Folge durch eine
deutliche Reduktion des Verschuldungsgrades auf rd. 512 % erkennen. Der Verschul-
dungsgrad gibt hierbei jedoch keinerlei Auskunft (iber die absolute Fremdkapitalbelastung
des Unternehmens. So reduziert sich im Betrachtungszeitraum der Verschuldungsgrad
um bis zu 38,5 % im Jahr 2025 ohne jedoch die Gesamtdarlehensbelastung des Unter-
nehmens zu senken, da die Tilgung infolge des Griinderdarlehens erst ab dem achten
Jahr der Geschaftstatigkeit gestartet wird.

Verschuldungsgrad
1200,00%

973,49%
1000,00%
862,31% 851,47%

832,47%
800,00%

600,00% 12,38%
400,00%
200,00%

0,00%
2021 2022 2023 2024 2025

Abbildung 28 - Verschuldungsgrad
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5 Schlussbetrachtung

Im abschlieRenden Kapitel werden die im Rahmen der Diplomarbeit gewonnenen Ergeb-
nisse zusammengefasst und eine Bewertung der Leistung aus Sicht des Autors vorge-
nommen. Im anschlielenden Ausblick werden zudem die nachsten Schritte sowie mogli-
che Weiterentwicklungspotenziale in Bezug auf das entwickelte E-Bike Businessmodell

aufgezeigt.

5.1 Ergebnisse und Bewertung der Arbeit

Den Grundstein fir diese Diplomarbeit bildete ein bereits bestehendes Nebengewerbe
einer E-Bike-Vermietung und darlber hinaus das ausgesprochen grol3e Interesse an zu-

kunftsfahiger Mobilitat fir urbane Raume.

Um eine Basis fur die Diplomarbeit zu legen, wurden im theoretischen Grundlagenteil die-
ser Abschlussarbeit die wesentlichen Begrifflichkeiten einer Businessplanung definiert und
erlautert. Da es sich bei dem Businessplan fiir BGN-Bikes Rental um die Neugriindung
eines Unternehmens handelt, wurde neben der theoretischen Grundlagenrecherche auch

das Grundergeschehen in Sachsen analysiert und aufbereitet.

In Bezug auf das Grinderumfeld, und damit auf die bestehenden Voraussetzungen sowie
Angebote der Grunderlandschaft in Sachsen, Iasst sich konstatieren, dass im Freistaat
Sachsen ein relativ starkes Grindungsverhalten vorherrscht und dies auch im bundes-
deutschen Vergleich im vorderen Mittelfeld der Bundeslander anzusiedeln ist. Im Vergleich
der ostdeutschen Bundeslander erreicht kein anderes Bundesland die Ergebnisse von
Sachsen, so dass in diesem Vergleich der Spitzenplatz festgehalten werden kann. Neben
dem Grindungsverhalten zeigen die Recherchen ebenso ein ausgepragtes Grindungs-
Unterstitzer-Umfeld. Das heil3t, dass in Sachsen nicht nur staatliche Forderprogramme
und Anlaufstellen fir mdgliche Unternehmensgriinder zur Verfigung stehen, sondern
auch daruber hinaus zahlreiche Plattformen, Anlaufstellen, Communities und Vereinigun-
gen bei einer Unternehmensgriindung als zusatzliche Unterstlitzung in Anspruch genom-

men werden konnen.

Mit Hilfe der Entwicklung eines Businessplanes wurde im praktischen Teil dieser Diplom-

arbeit zum einen der Entwicklung eines alternativen und vor allem in Bezug auf den
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Zugang barrierefreien Mietkonzeptes fir E-Bikes Rechnung getragen. Zum anderen
wurde durch die aufgestellte Mittelfristplanung der Unternehmung untersucht, inwieweit
ein neuartiges Langzeitmietkonzept von BGN-Bikes Rental aus Unternehmersicht wirt-

schaftlich betrieben werden kann.

Bei den Untersuchungen im Zuge der Geschaftsmodellrecherche ergab sich, dass das
vorgesehene Geschaftsmodell bereits von einigen Anbietern verfolgt wird und dadurch
zwar der Innovationscharakter der Geschaftsidee verloren geht, jedoch das Marktpoten-
zial dieser Marktnische deutlich gréRer ist als das Angebot der bereits etablierten Anbieter.
Die Grundlage hierfir bilden vor allem das enorme Wachstum der E-Bike-Branche in den
vergangenen Jahren und das steigende Bewusstsein der Gesellschaft fir nachhaltige Mo-

bilitat und Umweltverbesserung.

Bei der Analyse des Marktes beziehungsweise der Zweiradbranche konnte zum Teil auf
Marktdaten des Branchenverbandes ZIV zuriickgegriffen werden. Jedoch wurden in die-
sen Untersuchungen keine Vergleiche zum Kauferverhalten in Bezug auf Barkauf, Lea-
sing, Finanzierung oder Mieten getroffen. Diesbezlglich kbnnen Tendenzen nur aus Mei-
nungen und Kommentaren der Fachpresse abgeleitet werden. Um die recherchierten Da-
ten weiter zu untersetzen, wurde ein entsprechender Fragebogen entwickelt und eine da-
rauf aufbauende Befragung durchgefiihrt. Der Fragebogen verfolgt hierbei die Zielstellung,
fur den betreffenden Kundenkreis in Dresden, MeiRen und Umgebung aussagekraftige

Daten fur die Untersetzung der Businessplan-Pramissen zu erhalten.

Des Weiteren wird das Abo-Geschaft im Zweiradmarkt als absolute Nische eingestuft, da
das Leasing von Fahrradern und E-Bikes unter optimalen Bedingungen durch die staatli-
che Forderung finanziell attraktiver ist als das Mieten bei einem Abonnement-Anbieter.
Dennoch ergab eine im Zuge der Diplomarbeit durchgeflihrte Befragung, dass ca. 13 %

der Befragten bereit waren einen monatlichen Mietzins von 99 € fiir ein E-Bike zu zahlen.

In Bezug auf das Produktportfolio der BGN-Bikes-Rental und die Fragestellung, inwieweit
es mdglich ist, eine fir die potenziellen Kunden attraktive E-Bike-Mietalternative zu etab-
lieren, konnten im Rahmen der Diplomarbeit folgende wesentliche Vor- und Nachteile her-

ausgearbeitet werden:

Der starkste Vorteil von BGN-Bikes-Rental liegt insbesondere im barrierefreien Zugang
der Produkte. Das heif3t, dass flr die Nutzung des Produktportfolios keine Arbeitgeberab-
hangigkeit besteht und jeder Interessent, unabhangig von seiner Berufs- und Arbeitgeber-
wahl, eine Langzeitmiete eingehen kann. So wird hierdurch nicht nur der Nachteil der ein-
geschrankten Verfugbarkeit durch bestehende Arbeitgeberangebote eliminiert, sondern

darliber hinaus der blrokratische und vor allem finanzielle Aufwand im Fall eines
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Arbeitgeberwechsels, bei dem ein derartiges Angebot, wie beispielsweise die Nutzung von

Job-Rad, nicht mehr verfugbar ist, verhindert.

Eine weitere Problemstellung vieler Fahrrad- und E-Bike-Besitzer bildet die Bereitstellung
eines geeigneten und vor allem diebstahlsicheren Lagerortes. Da dies vor allem in GroR-
stadten nur bedingt sichergestellt werden kann, erleidet eine hohe Anzahl der Fahrradbe-
sitzer einen Fahrradverlust durch Diebstahl. Dies spiegelt sich auch in der durchgefiihrten
Befragung wider, in der 38 % angaben, bereits Geschadigter eines Diebstahls gewesen
zu sein. In der Regel fuhrt dies zur Anpassung und zu entsprechenden Mehrkosten der
eigenen Versicherungsleistungen sowie einem weiteren Platzbedarf bei der Wohnraum-
suche. Das Geschaftsmodell von BGN-Bikes-Rental greift diese Problemstellung auf und
bietet durch die bereits im Mietzins berlicksichtigte Fahrradversicherung, geeignete Fahr-
radsicherungsvorrichtungen sowie die Mdglichkeit des Aussetzens der E-Bike-Miete in

den Wintermonaten hilfreiche Problemldsungsmdglichkeiten.

Wie auch bei den bereits verfligbaren Mietkonzepten haben die Langzeitmieten von drei
bis zwolf Monaten Mietdauer den Vorteil, dass die Anmietung im Vergleich zum Kauf eine
niedrigere Kapitalbindung zur Folge hat und damit der Zugang zu einem E-Bike erleichtert
wird. Des Weiteren bietet das gewahlte Produktportfolio ebenfalls die Mdglichkeit der kon-
tinuierlichen Nutzung von neuen E-Bike-Modellen und -Techniken, dem aktiven Beitrag
zur Reduzierung des Schadstoffausstof3es im Nahverkehr sowie der aktiven Gesundheits-

forderung.

In der Gesamtbetrachtung lasst sich konstatieren, dass es im Rahmen der Diplomarbeit
gelungen ist, ein alternatives Nutzungskonzept zu entwickeln, welches sich von den be-
reits etablierten Miet- oder Leasingkonzepten abhebt und in diesem Zusammenhang be-
stehende Problemstellungen, wie beispielsweise dem barrierefreien Zugang oder die ver-
minderte Nutzungsmaoglichkeit in den Wintermonaten, aufgreift. Inwieweit diese Vorteile
auch von den potenziellen Kundengruppen angenommen und hierdurch tatsachlich konti-
nuierliche Wachstumsraten bei den Vermietungen erzielt werden, kann im Rahmen dieser

Diplomarbeit nicht belegt werden.

Die Ergebnisse der Businessplanung auf Basis der gesetzten Pramissen zeigen zudem,
dass mit Hilfe eines differenzierten Produktportfolios ein breites Kundenspektrum gene-
riert werden kann und hierin folglich die Grundlage fir eine erfolgreiche Umsetzung der
Geschéftsidee liegt. Die mallgebliche Grundvoraussetzung bildet ein mdglichst hohes
Kundenpotential und die damit verbundene Anzahl an Vermietungen. Wie im Rahmen der
Diplomarbeit herausgearbeitet werden konnte, verzeichnet die Fahrradindustrie ein konti-

nuierliches Absatz- und Umsatzwachstum. Aufgrund eines wachsenden Bewusstseins flr
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eine nachhaltigere Lebensweise der Bevdlkerung sowie durch das immer starker in den
Vordergrund ruckende Umweltbewusstsein ist ein Einbruch dieser Entwicklung als au-
Rerst unwahrscheinlich einzuschatzen. Die bereits hohe Nachfrage nach umweltfreundli-
chen und zugleich nachhaltigen Fortbewegungsmitteln wird somit weiter steigen, so dass

die Erreichung der Vermietungsziele als realistisch eingeschatzt werden kénnen.

Der Anstieg der Nachfrage muss in diesem Zusammenhang differenziert betrachtet wer-
den. Der Nachfrage-Boom bei Fahrradern und vor allem E-Bikes erhdht nicht nur die
Chance der Generierung von zusatzlichen Vermietungspotenzialen, es flihrt ebenso zu
Engpassen bei Herstellern und Handlern in Bezug auf die Fahrrader und deren Kompo-
nenten, was wiederum die Preise flr die Zweirader steigen lasst. Die Einflussfaktoren der
Verflgbarkeit und Preisentwicklung haben hierbei maRgeblichen Einfluss auf den Erfolg
des Businessplanes. Grundvoraussetzung fir eine erfolgreiche Umsetzung des Ge-
schaftsmodells ist die kostengiinstige Beschaffung der Mietobjekte, da die Hohe des Kauf-
preises einen direkten Einfluss auf die Amortisierung der getatigten Investitionen und die
erzielbare Marge im Rahmen der Vermietung besitzt. Zudem wird durch das Verhaltnis
Einkaufspreis zu Verkaufspreis das Kreditrisiko der BGN-Bikes-Rental ausschlaggebend

definiert und beeinflusst.

Wie die im Zuge der Businessplanerstellung vollzogene Risikoanalyse verdeutlicht, wird
das finanzielle Risiko der Unternehmensgriinder und damit auch der Fremdkapitalgeber
durch das Verhaltnis Neu-Einkaufspreis zum Gebraucht-Verkaufspreis bestimmt. Diese
Erkenntnis wird durch die Betrachtung der Einkaufspreise fir Neuobjekte und deren Wie-
derverkaufswerte nach zweijahriger Benutzung unter Bericksichtigung von branchenubli-
chen Handlermargen gestitzt. Bei einem zwei Jahre alten E-Bike wird ein Wiederverkaufs-
wert von 60 % bis 70 % des Listenpreises angenommen. Die branchenublichen Handler-
margen liegen hingegen zwischen 20 % und 30 % vom Nettopreis. Daraus ergibt sich nach
2 Jahren bei einer Marge von 20 % ein 7 % geringerer Wiederverkaufswert in Bezug auf
den Einkaufspreis. Diesen Wiederverkaufswertverlust gilt es demzufolge durch entspre-
chende Vermietungen zu kompensieren und dartber hinaus weiterfiihrende Einnahmen
zur Deckung der operativen Betriebskosten zu erzielen. Umso hdher das Delta zwischen
dem Einkaufs- und Verkaufspreis ausfallt, desto hdhere Einnahmen missen durch die
jeweiligen Vermietungen generiert werden. Durch diesen ermittelten Zusammenhang ist
diese Verhaltniskennzahl nicht nur von entscheidender Bedeutung fiir die Anzahl und die
Hoéhe erforderlicher Vermietungen, vielmehr bildet diese Kennzahl auch die Grundlage fur
die Fremdkapital-Finanzierung des Geschaftsmodells, da es einen mafgeblichen Indika-

tor flr das Risiko aller Kapitalgeber abbildet.
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Neben den Einkaufs- und Verkaufskonditionen bilden die Personal- sowie Flachenkosten
und Flachenverflgbarkeit die wichtigen Faktoren auf der Kostenseite fur die erfolgreiche
Umsetzung des Businessplanes. In Bezug auf das Personal und die Abdeckung des Ge-
schaftsanlaufes mit Hilfe von Teilzeitkraften stellt sich die zentrale Herausforderung in der
Gewinnung fachlich geeigneter Mitarbeiter, insbesondere vor dem Hintergrund der flr den
Lebensunterhalt nicht ausreichenden Beschaftigung in den ersten Geschaftsjahren. Des
Weiteren stellen die Kosten flir Buro-, Werkstatt- und Lagerflachen einen risikobehafteten
Kostenfaktor dar. Die kontinuierliche Verknappung von mdglichen Nutzflachen in Bal-
lungsraumen fir die zuvor beschriebenen Anwendungsgebiete flihrt neben steigenden
Mietpreisen zu einem kontinuierlich steigenden Risiko von zusatzlichen Logistikkosten
durch das mdoglicherweise erforderliche Ausweichen in weniger stark nachgefragte Immo-
bilien. Wie die Recherchen im Griinderumfeld Sachsen verdeutlichen, nehmen sich jedoch
zahlreiche Organisationen und Unterstitzungsplattformen dieser Problemstellung an und

unterstltzen hier bei einer kosteneffizienten Umsetzung der Geschaftsideen.

In der Gesamtbetrachtung lasst sich somit in Bezug auf den erstellten Businessplan und
die Fragestellung, inwieweit es mdglich ist, mittels eines alternativen Nutzungskonzeptes
einen 6konomisch wirtschaftlichen Geschéaftsbetrieb abzubilden, festhalten, dass unter
der Voraussetzung der Generierung eines ausreichenden Startkapitals und dem damit
verbundenen Aufbau eines diversifizierten E-Bike-Fuhrparks eine realistische Chance der
erfolgreichen Umsetzung gegeben ist. Eine Garantie kann trotz des durchdachten Pro-
duktportfolios, intensiver Konkurrenzanalysen und einem stetigen Wachstum im Fahrrad-
und E-Bike-Sektor nicht konstatiert werden, da die erfolgreiche praktische Umsetzung von

diversen externen Faktoren und dem Eintreten theoretischer Annahmen abhangig ist.

5.2 Ausblick

Wenn die Untersuchungen im Zuge des Businessplanes flir BGN-Bikes Rental zu einer
reellen Unternehmensgriindung flhren, stellt der vorliegende Businessplan sowie die Re-
cherchen im Rahmen dieser Diplomarbeit eine gute Grundlage flir eine erfolgreiche Initi-

alisierung des Geschaftsmodells dar.

Insbesondere im Rahmen der im nachsten Schritt erforderlichen Finanzierung der Ge-
schaftsidee und der damit verbundenen Fremdkapitalfinanzierung durch die KfW sowie
die Gewinnung einer entsprechenden Hausbank, werden die im Zuge der Diplomarbeit

gewonnenen Erkenntnisse von zentraler Bedeutung sein.
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Basierend auf einer gesicherten Finanzierung des Geschaftsmodells und der entspre-
chenden Kapitalbereitstellung werden im darauffolgenden Schritt geeignete Partnerfirmen
und Lieferanten identifiziert, mit denen die erforderlichen Lieferumfange zu mdglichst at-
traktiven Beschaffungskonditionen abgedeckt werden kdnnen. Bis zur Auslieferung der E-
Bikes sollte die Verfugbarkeit von geeigneten Lager- und Werkstattflachen sichergestellt,
alle Vermarktungsaktivitaten gestartet und insbesondere die Tatigkeiten in Bezug auf eine
entsprechende Website mit dem Buchungsportal und Marketingkampagnen gré3tmaglich

fortgeschritten sein.

Im Anschluss gilt es, auf Basis der im Businessplan erstellten, Preiskalkulation die ersten
Vermietungen zu erzielen und darauf aufbauend die Initialisierungsbestrebungen zu in-
tensivieren. Hervorzuheben ist an dieser Stelle die schnellstmdgliche Bekanntmachung

des Unternehmens, der Geschaftsidee und der angebotenen Produkte.

Inwieweit die aktuelle COVID-19-Pandemie bei der erfolgreichen Umsetzung als erschwe-
rendes Hindernis oder gar als beschleunigender Katalysator einzuordnen ist, lasst sich an
dieser Stelle aufgrund der derzeit nicht vorhandenen Forschungsergebnisse nur sehr
schwer abschatzen. Wie auch bei den zentralen Fragestellungen der Entwicklung eines
alternativen Nutzungskonzeptes sowie der wirtschaftlichen Umsetzung des Betreibermo-
dells beinhaltet die COVID-19-Pandemie Risiken aber auch Chancen fur den in dieser
Diplomarbeit beschrieben Business Case, das E-Bike-Mietmodell und dessen erfolgreiche
Umsetzung. Da aber in jedem Fall Mut, Ausdauer und Lernfahigkeit bei einer Griindung
erforderlich und von grof3er Bedeutung sind, soll diese Diplomarbeit mit einem Zitat schlie-

Ren:

,You shouldn’t focus on why you can’t do something, which is what most people do. You
should focus on why perhaps you can, and be one of the exceptions.” [Stephen McConnell

Case, Griunder von AOL- America Online]
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Anlage, Teil 1 - Rechtsformen

Tabelle 6 - Ubersicht Rechtsformen

Rechtsform Haftung Mindest- Handelsre- | Griindungs- Griindungs-
einlage gister aufwand kosten
Einzelunter- Unbeschrankt Keine Nicht zwin- | Gering Niedrig
nehmer gend
Eingetragener | Unbeschrankt Keine Ja Mittel Niedrig/Mittel
Kaufmann
GbR Unbeschrankt Keine Nein Gering Niedrig
oHG Unbeschrankt Keine Ja Mittel Mittel
KG Komplementar: Keine Ja Hoch Mittel
unbeschrankt
Kommanditist:
beschrankt
GmbH Auf Gesell- 25.000€ Ja Hoch Hoch
schaftsvermogen | (12.500€
beschrankt bei Griin-
dung)
UG Auf Gesell- 1€ Ja Hoch Niedrig/Mittel
schaftsvermdgen
beschrankt
GmbH & Co. Komplementar: 25.000€ Ja Sehr hoch Hoch
KG auf Ges.-verm.
beschrankt Kom-
manditist: auf
Einlage be-
schrankt
AG Auf Anteile des 50.000€ Ja Sehr hoch Sehr hoch
Aktionars be-
schrankt
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Anlage, Teil 2 - Direkte Konkurrenten

Tabelle 7 - Bike-Abo-Anbieter

Anbieter | Portfolio Welche Abo-Lauf- Wo erhalt- | Ser-
Marken? zeit/Kosten pro | lich vicege-
Monat (Mt.) buhr
Swapfiets | 1 E-Bike (City) | Eigenmarke | 1 Mt. ab 73€ 10 Grol3- 15€
Power 7 stadten
eBike- 26 E-Bikes KTM, Corra- | 3 Mt. ab 118€, 6 | Bundes- 99¢€
Abo (MTB, Trek- tec, Ghost, Mt. ab 99€, 12 weite Liefe-
king, City, Haibike... Mt. ab79€, 18 rung
Kinder...) Mt. ab 69€
Otto Now | 30 E-Bikes Fischer, 3 Mt. ab 125€, 6 | Bundes- keine
(City, Trekking, | Pro- Mt. ab 85€, 12 weite Liefe-
Lasten, MTB) phete,Uni- Mt. ab 62€, 24 rung
vega... Mt. ab 55€
Grover 12 E-Bikes Fischer 3 Mt. ab 130€, 6 | Bundes- keine
(City, Trekking) Mt. 99€, 12 Mt. weite Liefe-
80€, 18 Mt. 60€ | rung
ADAC e- | 12 E-Bikes Electra, Uni- | 3 Mt. ab 119€, 6 | In 20 deut- Far
Ride (MTB, Trek- vega, Van- | Mt. ab 89€, 12 schen Stad- | ADAC-
king, City, Ur- | moof, Pinin- | Mt. ab 69€ ten Mitglie-
ban), 3 S- farina der
Pedelecs, 3 E- keine
Roller
Smafo 1 E-Bike (City) | Eigenmarke | 12 Monate/ 65€ | Paderborn, | keine
Smafo Two Bielefeld
Rid.e 14 E.Bikes Riese&Mil- | 4 Wochen/ ab Bundes- keine
(City, Rennrad, | ler, Ridley, 69€ weite Liefe-
S-Pedelec, Urban Ar- rung
Lasten) row...
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Anlage, Teil 3 - Fragebogen

Der folgende Fragebogen wurde im Rahmen der Diplomarbeit ausgearbeitet und eine ent-
sprechende Befragung durchgefiihrt. Als Resultat wurden 90 ausgefiillte Fragebdgen zu-
rickgeschickt. Die Auswertung ist an unterschiedlichen Stellen in den Businessplan von
BGN-Bikes Rental eingeflossen.
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Fragenbogen fiir die Unternehmensgriindung eines E-
Bike-Abo-Modells

Wir sind ein Startup, welches sich mit dem Thema Fahrradmobilitat auseinandersetzt. Um unsere Arbeit mit belastbaren

Daten zu unterlegen, bitten wir Sie, uns 5 Minuten Ihrer Zeit zu schenken und diesen Fragebogen auszufillen.

Bitte kreuzen Sie unter den Antwortmdglichkeiten Ihre zutreffende Antwort an.

Besitzen Sie bereits ein Fahrrad? Ja Nein k.A.
Nutzen Sie ihr Fahrrad in Alltag? Ja Nein k.A.
Fahren Sie ganzjahrig Fahrrad? Ja Nein k.A.
Besitzen Sie bereits ein Pedelec (umgangssprachlich E-Bike)? Ja Nein k.A.
Nutzen Sie ihr E-Bike in Alltag? Ja Nein k.A.
Fahren Sie ganzjahrig E-Bike? Ja Nein k.A.
Besitzen Sie ein Auto? Ja Nein k.A.
Nutzen Sie ihr Auto in Alltag? Ja Nein k.A.
Fahren Sie ganzjahrig Auto? Ja Nein k.A.
Fahren Sie im Alltag mit dem 6ffentlichen Personennahverkehr? Ja Nein k.A.
Schatzen Sie die Verkehrssituation auf lhrem taglichen Arbeitsweg fiir Fahrradfahrer Ja Nein k.A.

als gefahrlich ein?

Kénnen Sie sich vorstellen, durch ein Pedelec weniger mit dem Auto zu fahren? Ja Nein k.A.
Wurde lhnen jemals ein Fahrrad, E-Bike bzw. Auto gestohlen? Ja Nein k.A.
Der durchschnittliche Anschaffungspreis eines E-Bikes lag 2016 bei 3.287€. Waren Ja Nein k.A.

Sie bereit diesen Preis zu zahlen?

Eine jahrliche Inspektion wird von E-Bike-Herstellern dringend empfohlen, Kosten- Ja Nein k.A.

punkt zwischen 50-120€. Ist es Ihnen das wert?

Haben Sie die Mdglichkeit ein hochpreisiges und schweres (ca. 25 kg) E-Bike unterzu- Ja Nein k.A.
stellen?
Wirden Sie 99 € monatliche Rate fiir ein solches E-Bike bezahlen? Ja Nein k.A.
Waren Sie bereit, monatlich ca. 12 € fur eine Diebstahl- und Unfallversicherung zu Ja Nein k.A.
zahlen?

Vielen Dank fur lhre Mihen und damit verbundene Unterstiitzung. Bitte senden Sie Ihren ausgefiillten Fragebogen entwe-

der per E-Mail an r.bogun@web.de, oder per Post an Richard Bogun, Moritzburger Str. 80d, 01445 Radebeul zurtick.
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Fragenbogen fiir die Unternehmensgrindung eines E-
Bike-Abo-Modells - Ergebnisse

Hintergrund der Befragung: Ein Startup, welches sich mit dem Thema Fahrradmobilitét auseinandersetzt, will mit diesem

Fragebogen Marktforschung betreiben, um die Griindung mit belastbaren Daten zu unterlegen.

Besitzen Sie bereits ein Fahrrad? Ja Nein k.A.
86 4
Nutzen Sie ihr Fahrrad in Alltag? Ja Nein k.A.
56 34
Fahren Sie ganzjahrig Fahrrad? Ja Nein k.A.
34 56
Besitzen Sie bereits ein Pedelec (umgangssprachlich E-Bike)? Ja Nein k.A.
4 86
Nutzen Sie ihr E-Bike in Alltag? Ja Nein k.A.
4 86
Fahren Sie ganzjahrig E-Bike? Ja Nein k.A.
88 2
Besitzen Sie ein Auto? Ja Nein k.A.
82 8
Nutzen Sie ihr Auto in Alltag? Ja Nein k.A.
74 16
Fahren Sie ganzjahrig Auto? Ja Nein k.A.
78 12
Fahren Sie im Alltag mit dem 6ffentlichen Personennahverkehr? Ja Nein k.A.
28 58 4
Schatzen Sie die Verkehrssituation auf Ihrem taglichen Arbeitsweg fur Fahrradfahrer Ja Nein k.A.
als gefahrlich ein? 48 30 12
Kdénnen Sie sich vorstellen, durch ein Pedelec weniger mit dem Auto zu fahren? Ja Nein k.A.
36 42 12
Wurde lhnen jemals ein Fahrrad, E-Bike bzw. Auto gestohlen? Ja Nein k.A.
34 54 2
Der durchschnittliche Anschaffungspreis eines E-Bikes lag 2016 bei 3.287€. Waren Ja Nein k.A.
Sie bereit diesen Preis zu zahlen? 4 86
Eine jahrliche Inspektion wird von E-Bike-Herstellern dringend empfohlen, Kosten- Ja Nein k.A.
punkt zwischen 50-120€. Ist es lhnen das wert? 40 29 28
Haben Sie die Méglichkeit ein hochpreisiges und schweres (ca. 25 kg) E-Bike unterzu- Ja Nein k.A.
stellen? 68 29
Wirden Sie 99 € monatliche Rate fiir ein solches E-Bike bezahlen? Ja Nein k.A.
12 76 2
Waren Sie bereit, monatlich ca. 12 € fur eine Diebstahl- und Unfallversicherung zu Ja Nein k.A.
zahlen? o8 52 10
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Anlage, Teil 4 - Liquiditatsplanung

Planung 2021 2021 | 2022 2022 2023 2024 2025
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 Summe 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 1 Summe Summe Summe Summe
city Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl| Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | _Umsatz
[Abo 3 Monate 120,00 € 0 0,00¢] 0 0,00¢] 2| 24000¢ 2|_8000€ 3|_s4000¢ 2|_sa000¢ 1| 72000€ 3| 72000¢] 2| 72000¢] of_600,00¢ of _2a000¢ 0| 000€[_5.400,00 ¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢€ 7|__sa000¢ 4] 132000¢ 7| 216000¢] 5|_1.92000¢] 2| 1.680,00€ 3| 1.20000€ 2|_840,00€ o] _600,00€ o] _24000¢ 0 000€[ 10.800,00€|  11.880,00€| 13.662,00€| 16.393,40¢€
[Abo 6 Monate 100,00 € 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 3|_30000€ 4] __70000€ 3|_1.000,00€ 1] 1.10000¢] o 1.100,00¢ o 1.10000¢] of_s00,00¢ o| _a00,00¢ o[ _100,00¢ ol 000€[_ 6.600,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] s|__s0000¢ 3|_s0000¢ 2| 1.00000¢] 1| 1.100,00¢ o[ _110000¢] of _1.100,00¢€ o] _600,00€ of 30000¢€ of 10000¢€ 0 000€|  6.600,00¢] 7.260,00€|  8.349,00€]  10.018,80¢
[Abo 12 Monate 80,00 €] 0 0,00 ¢] 0 0,00 ¢] 2| 16000€ 1| 24000¢] 1| 32000¢] 1| 40000¢] o _a00,00¢ o] _40000¢] 1] 480,00 ¢] of _80,00¢ o| _a8000¢ o| _a8000€| 3.840,00¢€ o] _480,00€ o] _480,00€ 3|__s6000€ 4]__s0000¢ 1| soo00¢€ 1| 80000¢ 2| 960,00€ o se000¢€ 1| 960,00¢] o] _96000€ o] _960,00¢ 0 960,00€]  9.680,00€|  10.648,00€| 12.24520€[ 14.694,24 €
Winter 1 Monat 60,00 €] 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00€ of 0,00¢] 0 0,00¢] 0| 0,00 €] 0| 0,00€ 4| 2a000¢ 4| 2a000¢ 480,00 € 3| 180,00€ 2| 12000€ 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00¢] ol 0,00¢] 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 5| 30000€ 6 360,00 €] 960,00 € 1.056,00€|  1.214,40€]  1457,28¢
Umsatz City ol 0,00€ ol 0,00€ 7| 70000€| 14| 142000€[ 18] 2.160,00€| 23| 2.340,00€| 22| 2.22000€| 22| 2.22000€ 20| 2.000,00€[ 15| 1.480,00€| 13| 1.060,00€| 10| 720,00€ 16.320,00¢ 3| e60,00€ 2| 600,00€| 15| 1.900,00€| 26| 2.920,00€[ 29| 3.960,00€| 36| 3.820,00€[ 36| 3.740,00€| 32| 3.260,00€| 25| 2.400,00€| 20| 1.860,00€| 20| 1.600,00€| 18| 1.320,00€| 28.040,00€|  30.844,00€| 35.470,60€ 42.564,72¢€
Cargo Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz _|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz
[Abo 3 Monate 150,00 € 0 0,00¢] 0 0,00¢] 2| 30000€ o] _30000€ 2| 60000¢ 2| 600,00¢ 1| 75000€ 2| 75000¢] 2| 75000¢] of_600,00¢ of_30000¢ ol 000€[_4.950,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢€ 2| 30000¢ 2| 600,00¢ 2| 90000¢] 2| 90000¢] 2[ 900,00¢€ 2[ 90000€ 2[ 90000¢€ of 60000¢€ of 30000¢€ 0 000€|  6.300,00¢] 6.930,00€|  7.969,50€]  9.563,40¢€
[Abo 6 Monate 140,00 € ol 0,00¢] 0 0,00¢] 2| 28000¢ 1| 42000¢] 2| 70000¢ o] _70000¢ of_70000¢ o] _70000¢] of _a20,00¢ of_280,00¢ ol 0,00¢] ol 000€[_4.200,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 2| 28000¢ 2| s6000¢ 1| 700,00¢€ o] __70000¢] o[ 70000¢€ o 700,00¢] of 42000¢ of 14000€ 0 000€ 0 000€|  4.200,00¢] 4620,00€|  5313,00€]  6.375,60€
[Abo 12 Monate 130,00 € 0 0,00 ¢] 0 0,00 ¢] 0 0,00 ¢] 2| 26000€ 1| 39000¢] o] _39000¢ o _39000¢ o] 39000¢] 1| 52000¢] o| _520,00¢ o|  s2000¢ o| _s2000€| 3.900,00¢€ o] _s2000€ 520,00 €] o] _52000¢ 2| 52000€ 2| 65000¢€] o] 65000¢€] o 65000¢€ o 650,00¢] 1| 650,00¢€] of 65000¢€ of 65000¢€ 0 650,00€|  7.280,00¢] 8.008,00€|  9.209,20€[  11.051,04€
Winter 1 Monat 110,00 €] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00€ of 0,00¢] 0 0,00¢] 0| 0,00 €] ol 0,00€ 2| 22000¢ 3| 33000¢ 550,00 €] 4| __aa0,00€ 4a|__aa0,00€ 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00¢] ol 0,00¢] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 2| 22000€ 3 33000€] _ 1.430,00 €] 1573,00€|  1.808,95€]  2.170,74€
Umsatz Cargo ol 0,00€ ol 0,00€ 4| sso00€ 7| _oso00€| 10| 1690,00€| 12| 1690,00€| 13| 1840,00€| 13| 1840,00€| 12| 1690,00€| 10| 1.400,00¢] 8] 1.040,00¢ 7|_8s0,00¢| 13.600,00¢€ 4| 960,00€ 4| 960,00€ | 110000€| 10| 1680,00€| 13| 2250,00€| 15| 225000€| 15| 2250,00€| 15| 2250,00€| 14| 1970,00€| 10| 1390,00€ 9| 1170,00¢ 8 980,00€| 19.21000€|  21.131,00€| 24.300,65€|  29.160,78€]
Urban Family Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz
[Abo 3 Monate 240,00 €] 0| 0,00¢] 0 0,00 ¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00 €] 0 0,00€ of 0,00¢] 0 0,00¢] 0| 0,00€ ol 0,00€ o 0,00 ¢] 0| 0,00 ¢] 0,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00 €] 0 000€ 0| 0,00€ 0| 000€ 0 000€ 0 000€ 0 000€ 0 000€ 0,00 ¢} 0,00¢] 0,00€ 0,00¢]
[Abo 6 Monate 220,00 ¢] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 1| 22000¢] 2| 66000€ 3| 132000€ o 1.32000¢ o 1.32000¢ o 1.32000¢ o[ 1.100,00¢ of_660,00¢ ol 0,00¢] ol 000€[_ 7.920,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 2|_aa000¢ 3| 1.100,00¢ 3| 176000¢] o] _1.76000¢] o| 1.76000¢€] of 1760,00¢] o[ 1.32000¢€ of 66000€ 0 000€ 0 000€| 10.560,00€| 11.616,00€| 13.358,40€¢[ 16.030,08¢€
[Abo 12 Monate 200,00 €] ol 0,00 ¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00 €] 0 0,00€ of 0,00¢] 0 0,00¢] 0| 0,00€ [ 0,00€ [ 0,00 ¢] [ 0,00 ¢] 0,00€] 0 0,00¢] 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00 €] 0 0,00€ 0| 0,00€ 0| 000€ 0 0,00€ 0 000€ 0 000€ 0 000€ 0,00 €] 0,00¢€] 0,00€ 0,00 €]
Winter 1 Monat 200,00 €] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00 €] 0 0,00¢] of 0,00¢] of 0,00¢] ol 0,00 €] ol 0,00€ 3| 60000¢ 3| 60000€  1.200,00¢ 2|_a00,00€ 2|_a00,00€ 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00¢] ol 0,00¢] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 3| e00,00€ 3 600,00€[ _ 2.000,00 €] 2.20000€|  2530,00€|  3.036,00€
Umsatz Urban Family ol 0,00¢ of 0,00€ 1| 220,00¢] 3| e60,00€ 6| 1.32000¢ 6| 132000¢ 6| 1320,00¢ 6| 132000¢ 5[ 1.100,00¢] 3] 660,00¢] 3] 600,00¢ 3] 600,00e] 9.120,00¢ 2| a00,00€ 2| a00,00€ 2| a40,00¢ 5| 1.100,00¢ 8| 1760,00¢€ 8| 1.760,00¢] 8] 1.760,00¢] 8] 1760,00¢€ 6| 1.32000€ 3] es0,00€ 3] 600,00¢ 3 600,00€| 12560,00€|  13.816,00€| 15.888,40€|  19.066,08€
MTB Hardtail Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz
[Abo 3 Monate 130,00 € ol 0,00 ¢] 0 0,00¢] 2| 26000€ 2|_s2000€ 1| 65000¢] 3|__78000¢ 2| 78000¢] 2| 91000¢] of _52000¢ of_260,00¢ ol 0,00 ¢] ol 000€[ _4.680,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 2| 26000¢ 3]_65000¢ 2| 91000¢] 2| 91000¢] 2[  780,00¢€ 3 91000€ of 65000¢€ of 39000¢ 0 000€ 0 000€|  5.460,00¢] 6.006,00€|  6.906,90€[  8.283,28¢
[Abo 6 Monate 110,00 € ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 3|_33000¢ 3| 66000¢ o] _660,00¢ of_e6000¢ of_e6000¢ of_660,00¢ of_330,00¢ [ 0,00¢] [ 000€[_3.960,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 1| 11000¢] 2| 33000¢ 2| s5000¢] o] ss000¢] of _s5000¢] o ssoo0¢€ o] _40,00¢ o] _22000¢ 0 0,00¢] 0 000€[ _ 3.300,00¢] 363000€|  417450€|  5.009,40¢€
[Abo 12 Monate 90,00 €] 0| 0,00 ¢] 0 0,00¢] 1| 9000¢] 2|_27000€ 1| 36000¢€] o] _36000¢ o 36000¢ o] _36000¢] o| _360,00¢ o| _360,00¢ o| _ 360,00¢ o] 36000€| 3.240,00¢€ o] _36000€ 360,00 €] 2| a5000€ 2|_5000¢ 1| asoo0e€ o] 45000¢] o|_ 45000¢] of asoo0¢€ o] _450,00€ o] _45000€ o] _5000¢ 0 450,00€| _ 5.220,00€] 5.742,00€]  6.603,30€|  7.923,96¢€
Winter 1 Monat 70,00 €] ol 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] of 0,00¢] [ 0,00€ ol 0,00€ 4| 280,00¢ 4| 280,00¢ 560,00 €] 3| 21000€ 3| 21000€ 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00¢] ol 0,00¢] 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 4| __28000€ 4 280,00 €] 980,00 € 1.078,00€|  1.239,70€| _ 1487,64€
Umsatz MTB Hardtail ol 0,00¢ of 0,00¢] 3| 3s000€| 10| 112000¢[ 14| 1.670,00€[ 16| 1.800,00€| 16| 1.800,00¢] 17| 193000€] 14| 1540,00¢] 9| 950,00¢] 8| 640,00¢] 8| 640,00€[ 12.440,00¢] 3[ sw,00¢€ 3[ sw,00¢ s| 82000l 12| 1430,00€] 15| 191000€[ 17| 191000€] 16| 1.780,00¢[ 17[ 1.910,00€| 14| 1.540,00€[ 10[ 1.060,00€ o] 73000¢ 9 730,00€| 14.960,00€]  16.456,00€| 18.924,40€|  22.709,28€
MTB Fully Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz_|Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz |Anzahl | Umsatz
[Abo 3 Monate 150,00 € 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 1| 15000¢] 1| 30000¢] 1| 45000¢] o] _30000¢ 2| 45000¢] 3| 75000¢] of_750,00¢ of _as0,00¢ 0| 0,00 ¢] 000€[_3.600,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 1| 15000¢] 2| _a5000¢ 1| 600,00¢€ 2| 75000¢] 2| 75000¢€ 1| 75000¢] o] _450,00€ o] _15000€ 0 0,00¢] 0 000€[ _4.050,00¢] 4.45500€|  512325€|  6.147,90¢€
[Abo 6 Monate 140,00 € ol 0,00¢] 0 0,00¢] 1| 14000¢] 1| 28000¢] o] _28000¢ o] _28000¢ of _28000¢ o _28000¢ of _140,00¢ ol 0,00€ ol 0,00 ¢] o 000€[ _ 1.680,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 1| 14000¢] 2| _a2000¢ of _a200¢ o] __42000¢] of _42000¢] o __a2000¢€ o] _28000¢ 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 000€[ _ 2.520,00¢] 2.772,00€| _ 3.187,80€|  3.825,36¢€
[Abo 12 Monate 130,00 €] o 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00 €] 0 0,00€ of 0,00¢] 0 0,00¢] 0| 0,00€ 0| 0,00€ ol 0,00 ¢] ol 0,00 ¢] 0,00¢ 0 0,00¢] 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00 ¢] o 0,00¢] 0| 0,00 ¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢ 0,00¢] 0,00¢
Winter 1 Monat 110,00 €] [ 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] of 0,00¢] ol 0,00€ ol 0,00€ 3| 33000¢ 2| 22000¢ 550,00 €] 3|__33000€ 3| 33000€ 0 0,00¢] 0 0,00¢] of 0,00¢] 0 0,00¢] ol 0,00¢] 0| 0,00¢] 0 0,00¢] 0 0,00¢] 3| 33000€ 2 22000€[ _1.210,00 €] 1331,00€]  153065€|  1.836,78¢€
Umsatz MTB Fully 0| 0,00¢ of 0,00€ 2| 29000€ 4| sso00€ 4| 73000¢ 4| ssoo0¢ 5| 730,00¢] 7| 1.030,00¢ 6| ss0,00¢ 3] as0,00¢] 3] 33000¢ 2| 22000€  5.830,00¢ 3] 33000¢ 3] 33000€ 2| 290,00¢ 6| s70,00¢ 6| 1020,00¢€ 8] 1.170,00¢] 8] 1.170,00¢] 8] 1.170,00¢€ s|_73000€ 1| 15000€ 3] 33000¢ 2 220,00€| __ 7.780,00¢ 8.558,00€  9.841,70€|  11.810,04¢€|
50,00 € [ 0,00¢] ) 000€| 17 85000€[ 21 1050,00€[ 21 1.050,00¢] 9 450,00€ 6 300,00€| 10 50000€ 6 300,00 €] o 0,00¢] o 0,00¢] o 0,00€| _ 4.500,00€ [ 0,00€ ) 000€| 28 140000€| 31 1550,00€| 24 1.200,00€| 13 650,00€[ 10  500,00¢] 9 4s000¢€ 6 300,00€ [) 0,00€ ) 0,00€ ) 0,00€|  6.050,00€ 6.655,00€|  7.653,25€ __ 9.183,90¢€
[ mtl. [ o 000€ of 0,00€[__17] 2.99000€| _38] 5.81000€] 52| 8.62000€| 61| 5.180,00€] 62| 821000€| 65| 5.84000€| _ 57] 7.520,00€| 40| 4.94000€| 35| 3.670,00€| 30| 3.03000€| _61.810,00¢] 2.92000€[ 14 2.86000€| 28] 5.950,00€[ 59 9.55000€|  71] 12.100,00€] 84 11.560,00€]  83[ 11.200,00¢] 1080000€[ 64 8.26000€] 4] 5.120,00€] 44 4.43000¢] 3.850,00€]  88.600,00€|  97.460,00€] 112.079,00€[ 134.494,80¢
Personal
CEO 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 € 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 €] 1.500,00 € 1.500,00 €] 1.500,00 €| _18.000,00€ 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00 €] 2.000,00€] _24.000,00€| _ 30.00000€] 30.600,00€| _31.212,00€
Sales/Vertrieb 0,00 €] 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00 €] 5.40000€|  5.50800€]  5.61816€
450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 45000 | 5.400,00¢ 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00€  12.000,00€  12.24000€| 12.484,80€
Summe 1.950,00 €] 1.950,00 €] 1.950,00 €] 1.950,00 €] 1.950,00 € 1.950,00 €| 1.950,00 €| 1.950,00 €| 1.950,00 €] 1.950,00 € 1.950,00 €] 1.950,00 €| _23.400,00¢€ 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €} 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.900,00 €] 2.90000€[ _34.800,00€| _ 47.400,00€] 48.348,00€| 49.314,9¢|
Personal NK 25,00% 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50€ 487,50 € 487,50 € 487,50 € 487,50€| _ 5.850,00¢€ 725,00€ 725,00€ 725,00 € 725,00€ 725,00 € 725,00 €] 725,00€ 725,00€ 725,00€ 725,00€ 725,00€ 72500€|  8.70000€|  11.850,00€| 12.087,00€| 1232874 ¢]
Rohgewinn 2 -2.437,50 -2.437,50 552,50 3.372,50 6.182,50 5.742,50 5.772,50 6.402,50 5.082,50 2.502,50 1.232,50 502,50 | 32.560,00 705,00 765,00 2.325,00 5.925,00 8.475,00 7.935,00 7.575,00 7.175,00 4.635,00 1.495,00 805,00 225,00 | 45.100,00 38.210,00 | 51.644,00 | 72.851,10
300,00 €] 300,00 €] 300,00 €] 300,00 €] 300,00€] 30000€] 30000€] 30000€] 300,00 €] 300,00 €] 300,00 €] 30000€] _ 3.600,00 €] 300,00 €] 300,00 €] 30000€] 30000€] 300,00 €] 300,00 €] 300,00€] 300,00 €] 300,00 €] 300,00 €] 30000 €] 30000€[ _3.600,00 €] 3.70800€] _3.81924€]  3.93382¢
0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢€ 0,00 € 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00€ 0,00€ 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00¢ 45,00 €] 45,00 €] 45,00€] 45,00€] 45,00 €] 45,00¢ 45,00 €] 45,00 €] 45,00 €] 45,00 €] 45,00€] 45,00 €] 540,00 €] 556,20 €] 572,89 €] 590,07 €]
0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 000¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00€ 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 70,00 €] 7000 €] 7000€] 7000 €] 70,00 €] 70,00 ¢} 70,00 € 70,00 €] 70,00 €] 7000 €] 7000 €] 70,00 €] 840,00 € 865,20 €] 891,16 €] 917,89 €]
Ve 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 €] 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00€| _ 1.200,00¢€ 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00€| __ 1.200,00€ 123600€| 1.273,08€¢]  1311,27¢]
KFZ-Kosten 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 30800€] _ 3.696,00¢] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 308,00 €] 30800€[ _3.696,00 €] 369600€[ _ 4.00000€]  4.000,00€
455,00¢ 455,00€ 455,00€ 455,00€ 455,00 €] 455,00 €] 455,00 €] 455,00 €] 455,00€] 455,00€] 455,00€ 45500€] _ 5.460,00€ 455,00€ 455,00€ 455,00 €] 455,00 €] 455,00€ 455,00€ 455,00€] 455,00€ 455,00€ 455,00€ 455,00 €] 45500€| _ 5.460,00€ 5.62380€|  5.79251€]  5.96629€
E-Commerce-Kosten 4.000,00€] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00€] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 25000€| _ 6.750,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00€] 250,00€] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 250,00 €] 25000€[ __3.000,00 €] 3.00000€[  3.00000€]  3.000,00€
0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢€ 0,00 € 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00 €] 0,00€ 0,00¢] 8422,97€|  8.42297¢€ 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00 €] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 1589560 €| 15.895,60€|  15.89560€] 15.89560€| 1589560 €
eringwertige Giiter 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00€ 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 000€ 000€ 000€ 000€ 1.00000€|  1.000,00€ 1.00000€|  1.000,00€[  1.00000€
0,00¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢€ 0,00¢] 000¢] 0,00¢] 000¢] 0,00 €] 0,00€ 0,00 ¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 1.500,00 € 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00 €] 0,00¢] 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 000€[ _ 1.500,00¢] 1.500,00€| _ 2.00000€| _ 2.00000¢]
83,33 ¢} 83,33 €] 83,33 €] 83,33 ¢] 83,33 €] 8333 €] 8333€ 83,33 €] 83,33 €] 8333€ 83,33 ¢} 8333€|  1.000,00 €] 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00€| _ 1.200,00€ 1.20000€| _ 7.20000€| _ 7.20000¢]
sonstige Kosten 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 20000 €] 20000 €] 20000 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 20000€| _2.400,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 20000 €] 20000 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 200,00 €] 20000 €] 20000€[ __2.400,00 €] 2.47200€| _ 254616€] _ 2.62254€
Summe Sachkosten 5.446,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 € 1.696,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 €] 1.696,33 €| 1.696,33 € 1011930 €| 32.528,97¢] 332800¢€ 1.828,00€ 1.828,00 € 1.828,00 € 1.828,00 €] 1.828,00€ 1.828,00 € 1.828,00€ 1.828,00€ 1.828,00 €] 1.828,00€ 18.723,60€| 40.33L,60€|  40.752,80€] 47.990,64€|  48.437,49 €|
EBIT -7.800,50€ -4.050,50 € -1.060,50 € 1.759,50 €] 4.569,50 € 4.129,50 €] 4.159,50€ 4.789,50 €] 3.469,50€ 889,50 € 380,50 € 5.443,47€| _ 1.031,03¢ -3.933,00€ -2.493,00€ 597,00 € 4.197,00 € 6.747,00€ 6.207,00€ 5.847,00 € 5.447,00€ 2.907,00 € -233,00 € 923,00 €| -18398,60€|  596840€|  -1.342,80€| 10.853,36€| 31613,61¢
EBITDA -7.800,50 €} -4.050,50 €] ~1.060,50 €] 1.759,50 €] 4.569,50 €] 4.129,50 €] 4.159,50 €] 4.789,50 €] 3.469,50 €] 889,50 €] -380,50 €] -102050€]  9.454,00 €] -3.933,00 €] -2.493,00 €] 597,00 €] 4.197,00 €] 6.747,00 €] 6.207,00 €] 5.847,00 €] 5.447,00€ 2.907,00 €] -233,00 €| -923,00 €] 2503,00€| 21.864,00€|  14.552,80€| 26.748,96€|  47.509,21¢]
15% Gewst + 15% KoSt 9,31¢ 1.430,52 €] -762,84€|  1.096,01€[  7.324,08¢|
EAT 1.021,72¢ 4.537,88 € -579,96€| _ 9.757,36 €[ 24.289,53¢|
CashFlow
CF operativ Zufluss (Umsatz) 0,00¢] 0,00¢] 2.990,00 €] 5.810,00 €] 8.620,00 €] 8.180,00 €] 821000 €] 8.840,00 €] 7.520,00 €] 4.940,00 €] 3.670,00 €] 3.030,00 €] 61.810,00¢€ 2.920,00 €] 2.860,00 €] 5.950,00 €] 9.550,00 €] 12.100,00 €] 11.560,00 €] 11.200,00 €] 10.800,00 €] 8.260,00 €] 5.120,00 €] 4.430,00 €] 3.850,00€]  88.600,00€|  97.46000€] 112.079,00€| 134.494,80 €
[Abfluss (Personal/Material) 7.883,83 €] 413383 ¢ 413383 ¢ 413383 € 4.133,83 € 4.13383 € 413383 € 413383 € 413383 € 413383 € 413383 € 4.13383€[ 5335600 €] 6.953,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 € 5.453,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 €] 5.453,00 € 5.453,00 €] 6.453,00€|  67.93600€|  84.10720€] 92.530,04€| 94.18559¢€
5 CF operativ 7.883,83 €] 413383 € 114383 €] 167617 €] 4.486,17 € 4.046,17 €] 4.076,17 € 4.706,17 €] 338617 €] 806,17 €] 463,83 € 110383€[ _ 8.454,00¢] ~4.033,00€ -2.503,00¢€ 497,00€ 4.097,00€ 6.647,00€ 6.107,00€ 5.747,00€ 5.347,00€ 2.807,00€ 333,00¢€ -1.023,00 €] 2.603,00€| 20.66400€|  13.352,80€| 19.548,96€|  40.309,21¢
CF invest Desinvest 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00 €] 000¢] 000¢] 000¢] 0,00€ 0,00€ 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 000¢] 0,00 €] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 96.603,00€[  96.603,00€|  96.603,00€] 96.603,00€| 96.603,00€
Investition 217.507,00€] 0,00 ¢] 0,00 ¢] 0,00¢€ 0,00 €] 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00€ 0,00 ¢] 0,00 €[ 217.507,00 ¢] 94.166,67 €| 104.075,63 €[ 198.242,30 €| 104.07563 €| 104.07563€| 104.07563 €
5 CFinvest -217.507,00€ 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 000 €| -217.507,00€ -94.166,67 € 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00 €} 0,00 €} 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 7.472,63€| -101.63930€| _ -7.472,63€| -7.472,63€¢| _7.472,63€
CF finanz 5k, Beteil Kredite 280.000,00 €] 280.000,00 €] 50.000,00 €| 0,00¢]
Tilgungen 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢€ 0,00 € 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00 €] 0,00€ 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00¢] 0,00 ¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00¢]
Steuer 931¢€ 9,31¢] 1.43052€| _ 76284€[  1.00601¢]
5 CFfinanz 280.000,00 €] 0,00¢] 0,00¢] 0,00¢] 0,00 €] 0,00¢] 000¢] 000¢] 0,00 €] 0,00€ 0,00 ¢] 00€| 280.000,00¢] 50.000,00 € 0,00€ -9,31€ 0,00€ 0,00€ 0,00¢] 0,00¢] 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€| 49.99069€|  -1.430,52¢] 762,84€| _-1.096,01 €|
5Crges 50.609,16 €] -4.133,83 €| -1.143,83 €| 167617 € 448617 € 4.046,17 €| 4.076,17 €] 4.706,17 €] 338617 €] 806,17 €} -463,83 €} -110383 €[ 70.947,00¢] -48.199,67 € -2.593,00€ 487,69 €| 4.097,00 €| 6.647,00 € 6.107,00€ 5.747,00 € 5.347,00€ 2.807,00€ -333,00¢€ -1.023,00 €] -10.075,63€| -30.984,61€| __ 4.449,65€| 12.839,17€| 3174057 €
|kummut. c¢ 54.609,16 € 50.475,33 € 49.331,50€ 51.007,66 €] 55.493,83 €] 59.540,00 €] 63.616,16 €] 68.322,33 €] 7170850 €] 72.514,66 €] 72.050,83 € 70.947,00€] _70.947,00 €] 22.747,33 € 20.154,33 € 20.642,02 €] 24.739,02€ 31.386,02€ 37.493,02€ 43.240,02 €] 48.587,02€ 51.394,02 € 51.061,02 € 50.038,02 €] 39.062,39€| _ 39.962,39€| _ 44.412,04€| 57.251,21€| _88.991,79¢
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Anlage, Teil 5 - Plan-GuV

Einnahmen aus Vermietung 82.550,00 € Personalkosten 43.500,00 €|OpEx
Einnahmen aus Verkauf Raumkosten 3.600,00 €[ OpEx
Einnahmen Sonstiges/Service 6.050,00 € Energie&Medien 540,00 €|OpEx
Telefon&Internet 840,00 €| OpEx
Versicherung&Beitrige 1.200,00 €| OpEx
KFZ-Kosten 3.696,00 €| OpEx
Werbekosten 5.460,00 €|OpEx
sonstige Kosten 2.400,00 €[ OpEx
Kapitalzinsen 1.200,00 €
E-Commerce-Kosten 3.000,00 €
Steuerberater 1.500,00 €
Abschreibungen 15.895,60 €|Investition/CapEx
geringwertige Giiter 1.000,00 €| Investition/CapEx
88.600,00 € 83.831,60 €
Jahresergebnis 2022 4.768,40 €
Abbildung 29 - Plan-GuV 2022
Einnahmen aus Vermietung 90.805,00 € Personalkosten 59.250,00 €| OpEx
Einnahmen aus Verkauf Raumkosten 3.708,00 €[ OpEx
Einnahmen Sonstiges/Service 6.655,00 € Energie&Medien 556,20 €|OpEx
Telefon&Internet 865,20 €| OpEx
Versicherung&Beitrage 1.236,00 €| OpEx
KFZ-Kosten 3.696,00 €| OpEx
Werbekosten 5.623,80 €| OpEx
sonstige Kosten 2.472,00 €[ OpEx
Kapitalzinsen 1.200,00 €
E-Commerce-Kosten 3.000,00 €
Steuerberater 1.500,00 €
Abschreibungen 15.895,60 €|Investition/CapEx
geringwertige Giiter 1.000,00 €| Investition/CapEx
97.460,00 € 100.002,80 €

Jahresergebnis 2023

-2.542,80 €

Abbildung 30 — Plan-GuV 2023
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Einnahmen aus Vermietung 104.425,75 € Personalkosten 60.435,00 €[ OpEx
Einnahmen aus Verkauf Raumkosten 3.819,24 €| OpEx
Einnahmen Sonstiges/Service 7.653,25 € Energie&Medien 572,89 €|OpEx
Telefon&Internet 891,16 €| OpEx
Versicherung&Beitrige 1.273,08 €| OpEx
KFZ-Kosten 4.000,00 €[OpEx
Werbekosten 5.792,51 €|OpEx
sonstige Kosten 2.546,16 €[ OpEx
Kapitalzinsen 7.200,00 €
E-Commerce-Kosten 3.000,00 €
Steuerberater 2.000,00 €
Abschreibungen 15.895,60 €| Investition/CapEx
geringwertige Giiter 1.000,00 €| Investition/CapEx
112.079,00 € 108.425,64 €
Jahresergebnis 2024 3.653,36 €
Abbildung 31 - Plan-GuV 2024
Einnahmen aus Vermietung 125.310,90 € Personalkosten 61.643,70 €| OpEx
Einnahmen aus Verkauf Raumkosten 3.933,82 €| OpEx
Einnahmen Sonstiges/Service 9.183,90 € Energie&Medien 590,07 €| OpEx
Telefon&Internet 917,89 €| OpEx
Versicherung&Beitrige 1.311,27 €| OpEx
KFZ-Kosten 4.000,00 €[OpEx
Werbekosten 5.966,29 €|OpEx
sonstige Kosten 2.622,54 €[ OpEx
Kapitalzinsen 7.200,00 €
E-Commerce-Kosten 3.000,00 €
Steuerberater 2.000,00 €
Abschreibungen 15.895,60 €| Investition/CapEx
geringwertige Giiter 1.000,00 €| Investition/CapEx
134.494,80 € 110.081,19 €

Jahresergebnis 2025

24.413,61 €

Abbildung 32 — Plan-GuV 2025
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Anlage, Teil 6 - Planbilanzen

Tabelle 8 - Eroffnungsplanbilanz 2021

Aktiva Passiva
AV 0,00 € | Stammbkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 0,00 €
Bankkonto 30.000,00 €
30.000,00 € 30.000,00 €
Tabelle 9 - Planbilanz 31.12.2021
Aktiva Passiva
AV 209.084,03 € | Stammbkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 250.000,00 €
Bankkonto 70.947,00 € | Gewinn 31,03 €
280.031,03 € 280.031,03 €
Tabelle 10 - Planbilanz 31.12.2022
Aktiva Passiva
AV 294.827,73 € | Stammbkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 300.000,00 €
Bankkonto 39.962,39 €| Gewinn 4,768,40 €
Gewinnvortrag 21,72 €
334.790,12 € 334.790,12 €
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Tabelle 11 - Planbilanz 31.12.2023

Aktiva Passiva
AV 286.404,76 € | Stammkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 300.000,00 €
Bankkonto 44.412,04 € | Gewinn -2.542,80 €
Gewinnvortrag 3.359,60 €

330.816,80 €

330.816,80 €

Tabelle 12 - Planbilanz 31.12.2024

Aktiva Passiva
AV 277.981,79 € | Stammkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 300.000,00 €
Bankkonto 57.251,21 € | Gewinn 3.653,36 €
Gewinnvortrag 1.579,64 €

335.233,01 €

335.233,01 €

Tabelle 13 - Planbilanz 31.12.2025

Aktiva Passiva
AV 269.558,82 € | Stammkapital 30.000,00 €
uv 0,00 €| FK 300.000,00 €
Bankkonto 88.991,79 € | Gewinn 24.413,61 €
Gewinnvortrag 4.137,00 €

358.550,61 €

358.550,61 €
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Anlage, Teil 7 - Sachkosten

Tabelle 14 - Sachkosten

Sachkosten Menge Preis Einheit Summe
Raumkosten Miete 100 3|gm 300
Energie&Medien 15
Strom 35
Wasser 10|
Telefon&Internet 70
Telefon&DSU 1 45|Anschluss 45
Mobiltelefon 1 25|Vertrag 25
Mietserver 1 150|Vertrag 150
ext. Leistung Backend |Aufbauphase 0|pro Monat 4
Implementierungsphase 0|pro Monat 8
Instandhaltungsphase 0|pro Monat
Versicherung&Beitrige
Allg. Versicherungen 1 100|Vertrag 100
KFZ-Kosten 368
Leasing Vertrag 0
Benzin 4000 km/Monat
280 1,1|Liter 308
Versicherung 60 1|Vertrag 60
Werbekosten | 455
Printwerbung 200
I-netwerbung/Socialmedia 250
Flyer 1000 Stk. 10€ 5
Reisekosten
Pauschal 1 500 0
sonstige Kosten
Pauschal 1 200 200
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