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Executive SummaryExecutive Summary

>Wir schaffen unseren Kunden ein neues Arbeitserlebnis indem wir ihnen maßgeschneiderte
Büromöbel aus hochwertigem Holz fertigen.<

Gründer:Gründer:

Ein kreativer Handwerker und ein IT-Unternehmer wollen zusammen die Unternehmung gründen. Bastian Neu ist
Tischlermeister und gestaltet Holzmöbel. Dirk Sieb verfügt über langjährige Erfahrung in der Digitalisierung von
Produktionsabläufen.

Zielkunden:Zielkunden:

Unsere Zielkunden sind Menschen, die Wert auf Qualität, Stil, Individualität und Nachhaltigkeit legen. Dabei
fokussieren wir uns in erster Linie auf Geschäftsinhaber, die ihre Geschäftsräume repräsentativ und
außergewöhnlich für ihre Mitarbeiter und Kunden gestalten wollen.

Zudem sprechen wir gutverdienende Privatkunden an, die ihr Homeoffice individuell mit Holzmöbeln gestalten
wollen.

Geschäftsidee:Geschäftsidee:

Wir richten komplette Büros und Geschäftsräume mit 100% maßgeschneiderten Holzmöbeln ein. Mit Hilfe unserer
eigenentwickelten Produktionssoftware leisten wir dies innerhalb von wenigen Wochen und zu einem weitaus
günstigeren Preis als bei herkömmlichen Schreinern. Bei der Individualisierung müssen keine Kompromisse
eingegangen werden.

Markt:Markt:

Der Markt für Möbel ist eine stark konjunkturabhängige Branche und verzeichnete in den letzten Jahren ein stetiges
Wachstum von durchschnittlich 2,5%. Als besondere und unsere Geschäftsidee betreffende Branchentrends wurden
Homeoffice, Green-Awareness und Individualisierung identifiziert.

Die Mitbewerber liefern entweder mit ähnlicher Qualität können dies allerdings nur in sehr geringen Mengen und
mit langem Vorlauf leisten. Andere Mitbewerber können kostengünstiger und schneller produzieren. Allerdings
verzichten sie dabei auf Individualisierungsmöglichkeiten.

Strategie:Strategie:

Unser Strategie ist komplett individualisierbare Holzmöbel zu schaffen und unsere Kunden beim gesamten
Kaufprozess wie von ihnen gewünscht zu begleiten. Die Geschäftskunden können somit ihren Aufwand bei der
Beschaffung auf ein Minimum reduzieren.

Marketing:Marketing:

Unsere Kunden gewinnen wir im ersten Schritt durch den Aufbau eines stationären Vertriebs in Form einer Holz-
Werkstatt mit Showroom. In der Region Freiburg starten wir mit Marketingkampagnen in der Lokalpresse mit
Presseartikeln. Zudem werden wir hochwertige Broschüren und Flyer in relevanten Veranstaltungen verteilen und
Anzeigen in diversen Printmedien schalten. Daneben werden wir unseren Webauftritt mit Suchmaschinenwerbung
begleiten.

Unternehmen:Unternehmen:

Die Gesellschaft wird als GmbH von den beiden Inhabern gegründet, die beide zu Vollzeit im Unternehmen arbeiten.
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Die Produktion wird von Beginn an von einem Tischler-Gesellen unterstützt. Der Verkauf wird von zwei
Vertriebsmitarbeitern in Vollzeit begleitet. Bei der erwarteten Geschäftsausweitung werden weitere Tischler
eingestellt.

Finanzen:Finanzen:

Der Umsatz ergibt sich aus individuellen Maßarbeiten und Projekten zur Einrichtung von Büros und
Geschäftsräumen. Durch die Auslagerung der Produktion ist ein schnelles Wachstum realisierbar.

Die Kosten resultieren insbesondere aus Material- und Personalkosten und können somit am Umsatz angepasst
werden.

Ab 2022 wird mit dem Break-Even gerechnet.

  20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Umsatz 220.487 ¬ 775.815 ¬ 988.625 ¬ 1.186.000 ¬ 1.383.375 ¬ 1.580.750 ¬

Kosten 304.988 ¬ 796.029 ¬ 975.280 ¬ 1.159.168 ¬ 1.341.384 ¬ 1.518.824 ¬

Ergebnis -84.501 ¬ -20.214 ¬ 13.345 ¬ 26.832 ¬ 41.991 ¬ 61.926 ¬

 

Chancen & Risiken:Chancen & Risiken:

Die größten Chancen der Unternehmung sind der Homeoffice Trend, die Green Awareness sowie die Digitalisierung
der Möbelbranche. Durch die Fokussierung auf langlebige und nachhaltige Rohstoffe, Stärkung des Online-Vertriebs
sowie Produktanpassungen für Einzelbüros können diese Chancen genutzt werden.

Risiken ergeben sich aus der möglicherweise negativen Fachkräfteentwicklung. Dieser wird durch den frühzeitigen
Aufbau einer attraktiven Unternehmenskultur sowie durch eigene Ausbildung begegnet. Die Kundenentwicklung zu
mehr Mobilität erfordert zukünftig eine Anpassung des Produktsortiments.
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Bastian Neu

Gründer & 
Geschäftsführer

GründungsmotivationGründungsmotivation

Ich liebe individuelle Möbel aus Holz. Als Tischler lege ich Wert auf höchste Qualität bei den 
Materialien und der Verarbeitung. Dies möchte ich meinen Kunden zur Verfügung stellen.

Qualifikation & KompetenzenQualifikation & Kompetenzen

Ich bin ausgebildeter Tischlermeister und in einer Möbelmanufaktur mit Spezialisierung auf 
gehobene Innenausstattung und Altbausanierungen angestellt. Dabei beschäftige ich mich 
aber auch mit klassischen Tischlerarbeiten. Durch meinen Beruf habe ich in den letzten 
Jahren meine Geschäftsidee für individuell gestaltete Büroausstattung entwickelt.

1. Gründer1. Gründer

1.1 Gründer/-team1.1 Gründer/-team

Die beiden Gründer Bastian Neu und Dirk Sieb sind seit ihrer gemeinsamen Schulzeit in der Mittelstufe befreundet.
Seit Beginn seiner Tischlerausbildung hat Bastian Neu den Traum, seine eigenen Holzmöbel zu entwerfen und diese
zu vertreiben. Unabhängig davon entwickelte sich in den letzten Jahren bei Dirk Sieb die Begeisterung für den
technischen Aufbau von Software als Schnittstelle zwischen Produktion und Vertrieb. Diese beiden Ansätze werden
nun in der Büro-Holzmanufaktur miteinander verbunden.

Bastian Neu ist 30 Jahre alt und der kreative Kopf hinter der Unternehmung. Er ist gelernter Tischlermeister und
entwirft seit Jahren individuelle Holzmöbel in seiner Freizeit. Bereits in seiner Ausbildung fokussierte er sich auf den
Möbelbau. Nach seiner Tischlerausbildung war er zunächst für vier Jahre bei der Holzmanufaktur Erhard GmbH als
Geselle angestellt. In dieser Zeit absolvierte er eine Fortbildung als geprüfter Fertigungsplaner. Dann folgte seine
Meisterausbildung, die er 2016 erfolgreich abschloss. Seitdem ist er als Tischlermeister in der Möbelmanufaktur
Sundman in Freiburg im Breisgau angestellt.

Dirk Sieb ist 31 Jahre alt und schon seit seiner Jugend ist vor ihm kein PC und keine Software sicher. Er entschied sich
nach dem Abitur seine technischen Kenntnisse mit einem Studium im Marketing zu erweitern, dass er 2017 mit
einem Master an der Universität Münster abschloss. Danach stieg er in das Online Marketing Intelligence Team bei
Udo Group ein. Hier war er zuletzt Teamleiter des Bereichs Tools und Infrastruktur. Seine Verantwortungen lagen in
der Entwicklung von Online Marketing Expertentools und der Gestaltung der Digitalisierung des Online Marketing.

Beide Gründer wohnen in Freiburg im Breisgau. Sie befinden sich aktuell noch in Anstellung und bereiten die
Gründung der Büro-Holzmanufaktur in ihrer Freizeit vor. Sie planen mit der Gründung ihre aktuellen Anstellungen zu
beenden und Vollzeit in die Unternehmung einzusteigen.

1.2 Gründerprofile1.2 Gründerprofile
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Dirk Sieb

Gründer & 
Geschäftsführer

GründungsmotivationGründungsmotivation

Seit meinem Studium träume ich vom Aufbau eines eigenen Unternehmens. Dafür habe ich 
nun endlich das passende nachhaltige Produkt hochwertiger Büroeinrichtung gefunden.

Qualifikation & KompetenzenQualifikation & Kompetenzen

Im meiner derzeitigen Anstellung beschäftige ich mich hauptsächlich mit der Digitalisierung 
des Marketings bei einem der größten Online-Versandhäuser Europas. Dabei begleite ich die 
technische Schnittstelle zwischen der Produktion und der Programmierung des 
Onlineshops. Mich fasziniert die technische Umsetzung von hoch komplexen Abläufen in 
effiziente Vertriebsprozesse.

Neben meinem technischen Wissen bringe ich ein breites Marketing-Know-How, dass ich in 
meinem BWL-Masterstudium mit Schwerpunkt internationales Marketing an der 
Westfälischen Wilhelms Universität Münster erworben habe.

1.3 Ziele1.3 Ziele

Wir wollen nachhaltige Büro- und Geschäftsausstattungen auf ein neues Niveau heben. Individualität, Qualität und
Preis müssen sich nicht widersprechen. Vielmehr werden wir durch ein effizientes und digitalisiertes Verfahren
traditionelle Tischlerhandarbeit mit effizienten Produktionsprozessen verbinden.

Zunächst werden wir unsere Softwareidee verwirklichen und parallel dazu das Produktionsnetzwerk etablieren. Als
Vertriebsweg wird zunächst der stationäre Vertrieb in Form eines Showrooms aufgebaut. Parallel dazu wird die
Website für den überregionalen Kundenkontakt aufgebaut. Zu einem späteren Zeitpunkt ist die Einrichtung eines
Onlinekonfigurators vorgesehen, über den Kunden direkt ihre eigenen Möbel bei uns erstellen lassen können.

In den nächsten fünf Jahren werden wir uns als die Marke für nachhaltige Business-Möbel im deutschsprachigen
Raum etabliert haben.

2. Zielkunden2. Zielkunden

2.1 Zielkunden2.1 Zielkunden

Unsere Zielkunden sind Menschen, die Wert auf Qualität, Stil, Individualität und Nachhaltigkeit legen.

Dabei werden in erster Linie Geschäftskunden angesprochen, die die Geschäftsräume für ihre Teams und ihre
Kundschaft repräsentativ und außergewöhnlich gestalten wollen. Dazu zählen beispielsweise Steuerberater,
Rechtsanwaltskanzleien, Architekten, Immobilienmakler und Notare.

Zudem werden als Geschäftskunden auch Unternehmen angesprochen, die ihren Mitarbeitern die Ausstattung ihres
Homeoffice finanzieren möchten. Insofern sie dabei Wert auf Qualität legen und für ihre Mitarbeiter einen
einheitlichen hohen Standard schaffen wollen.

Die Geschäftskunden verlangen nicht nur nach dem Endprodukt, sondern wünschen sich darüber hinaus ein
Komplettangebot an Beratung, Konzeption und Installation der Möbel.

Daneben werden als Privatkunden Gutverdienende ab 30 Jahren angesprochen, die sich ihr Homeoffice individuell
mit Holzmöbeln gestalten wollen. Diese möchten sich eventuell nur Einzelstücke zulegen, diese aber gerne in
Eigengestaltung konzipieren. Wir übernehmen dann die Folgeschritte einer effizienten und nachhaltigen Produktion
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sowie die Organisation der Lieferung.

2.2 Probleme & Bedürfnisse2.2 Probleme & Bedürfnisse

Unsere Geschäftskunden haben das Bedürfnis sich ihren Kunden individuell und nachhaltig zu präsentieren. Zudem
schätzen sie eine angenehme Arbeitsatmosphäre und wollen dies auch ihren Mitarbeitern vermitteln. Für diese
Individualität und Nachhaltigkeit sind die Kunden bereit, einen Preis zu zahlen, der über dem Preis von Möbeln liegt,
die industriell massengefertigt wurden. Dies allerdings nur unter der Voraussetzung, dass sie einen exzellenten
Service und hohe Qualität geliefert bekommen.

Zusammengefasst lassen sich folgende Bedürfnisse für unsere Geschäftskunden nennen:

Eigendarstellung als Individualisten
Einbeziehung von Nachhaltigkeit in alle (geschäftlichen) Handlungen
Transparente Kostenplanung bei Anschaffungen
Zeitersparnis bei Planung und Einrichtung der Geschäftsräume

Unsere Privatkunden haben ähnliche Bedürfnisse wie unsere Geschäftskunden. Auch sie lassen sich von
nachhaltigen Argumenten leiten und legen Wert auf Individualität und Stil. Im Unterschied zu den Geschäftskunden
sind sie allerdings eher bereit, ihre eigene Zeit für die Planung und Konzeption ihres Homeoffice zu investieren.

Die oben genannten Bedürfnisse können durch die herkömmlichen Möbelanbieter nur beding erfüllt werden. Eine
individuelle Einrichtung ist bspw. bei großen Möbelmärkten nicht möglich, sondern die Möbel sind hier im Gegenteil
hoch standardisiert. Zudem erfolgt nur eine ungenügende Beratung und der eigene Zeitaufwand für die Planung
und Beschaffung ist sehr hoch. Schreiner bieten zwar eine hohe Individualisierung und auch individuelle Beratung
an, allerdings sind sie meistens schwierig in der Region zu finden. Außerdem betragen die Produktionszeiten hier
häufig mehrere Monate.

3. Geschäftsidee3. Geschäftsidee

3.1 Produkt / Dienstleistung3.1 Produkt / Dienstleistung

Das grundlegende Produkt der Büro-Holzmanufaktur ist die komplette Einrichtung von Büros bei maximaler
Individualisierung der Holz-Möbel. Diese Möbel werden mit FSC-zertifizierten Holzmaterialen erstellt und wir
garantieren einen nachhaltigen Produktionnachweis mit langfristigen Partnern. Gleichzeitig garantieren wir die
Lieferung innerhalb von drei Wochen nach der Bestellung.

Um dieses Produkt individuell zu gestalten wird dazu ein persönlicher Beratungsservice von Tischler-Spezialisten
angeboten. Der Service umfasst dabei die Ideenfindung, das Design, die Konzeption bis hin zum Aufbau der Möbel. Je
nach Bedarf des Kunden kann diese Kombination aus Service und individualisiertem Produkt unterschiedlich
kombiniert werden.

 

Maßgeschneiderte Möbel und KompletteinrichtungenMaßgeschneiderte Möbel und Kompletteinrichtungen

Bei den maßgeschneiderten Büromöbeln und der individuellen Gestaltung von Büroräumen ist der manuelle Input
unserer Tischler notwendig. Bei den maßgeschneiderten Angeboten erhalten die Kunden ein Komplettpaket aus
Beratung, Konzeption, Planung der Einrichtung ihrer Büro- bzw. Geschäftsräume. Dieser Beratungsservice wird
hauptsächlich beim Kunden vor Ort durchgeführt werden. Erstberatungen können aber auch im Showroom
erfolgen.

Dadurch erhalten sie ein komplett individualisiertes und maßgeschneidertes Produkt. Im Unterschied zu
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Konkurrenzangeboten erhalten die Kunden die Möglichkeit ihre Möbel einer hundertprozentigen Maßfertigung in
Begleitung durch unsere Spezialisten.

  

BürozubehörBürozubehör

Als Crossselling Produkte werden neben den individualisierten Möbeln weitere Produkte zur Kompletteinrichtung
von Arbeitsplätzen und Büroräumen angeboten. Dies umfasst bspw. Lampen, Organisationssysteme, Laptopständer
etc.

  

Anpassbare StandardmöbelAnpassbare Standardmöbel

Durch Verzicht auf eine komplette Maßanfertigung und Inkaufnahme einer Standardisierung der Möbel kann der
Servicebedarf bei der Möbelerstellung reduziert werden. Anpassungen der Materialien und Farben kann weiterhin
möglich sein. Nach einer Etablierungsphase ist das Angebot von standardisierten aber anpassbaren hochwertigen
Holzmöbeln angedacht.

Alle Produkte werden mit Hilfe der eigenentwickelten Computer-Aided-Design-Software entwickelt und produziert.
Die Software kann vom Tischler auch bei den Beratungsgesprächen eingesetzt werden. Folgende Prozessschritte
werden dabei durchlaufen:

1. Erfassung der Raumdaten
2. Vorzeichnung der relevanten Möbel durch Tischler
3. Zuordnung der relevanten Produktionsdaten, die individuell auf den Kunden angepasst werden können
4. Automatische Daten-Übersetzung für den Produktionsplanungs- und Steuerungsprozess
5. Übermittlung der Daten für die Maschinensteuerung zur Produktion nach Maß

Die Produktion von Einzel- und Probestücken kann sodann vor Ort erfolgen. Für Großaufträge oder bei
Kapazitätsauslastung werden die Enddaten an unsere Produktionspartner in Tschechien weitergeleitet. Die
Lieferung kann dann direkt an den Kunden erfolgen.

 

BeispielmöbelBeispielmöbel

Konferenztisch:

Büro-Holzmanufaktur Seite 8

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Businessplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Bastian Neu. Weder der Businessplan noch darin
enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Bastian Neu vervielfältigt oder weitergegeben werden.



Individueller Schreibtisch:

Konstruktionsskizze:

3.2 Kundennutzen3.2 Kundennutzen

Unsere Angebote an individualisierbaren Büromöbeln entsprechen dem Bedürfnis, sich von der breiten Masse
abzuheben. Hochwertiges Design und hohe Qualitätsansprüche stehen im Fokus unserer Kundengruppe.
Insbesondere durch die steigende Beschäftigungszeit im Homeoffice steigt der Bedarf an einer Verbindung von
Design, Nachhaltigkeit und Funktionalität von Büroausstattungen. Aber auch in Büros und Geschäftsräumen werden
diese Punkte verstärkt als Möglichkeit für Kundenansprache und Mitarbeitermotivation erkannt.

Zusammengefasst erfüllen unsere Produkte folgende Kundennutzen:

Individualität und Selbstverwirklichung
Wohlfühlen im Homeoffice
Kundenansprache durch repräsentative Ausstrahlung
Mitarbeitermotivation und -bindung
Flexibilität bei der Einrichtung
Nachhaltigkeit der Materialien und des Produktionsprozesses
Büromöbel im Einklang mit der Corporate Social Responsibility
Zeitersparnis und minimaler Aufwand bei Einreichtung des Büros sowie Suchzeitreduzierung
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4. Markt & Wettbewerb4. Markt & Wettbewerb

4.1 4.1 Marktanalyse4.1 4.1 Marktanalyse

Entwicklung der Möbelbranche in DeutschlandEntwicklung der Möbelbranche in Deutschland

Die Möbelbranche ist eine stark konjunkturabhängige Branche und bewegt sich leicht nachläufig zur allgemeinen
wirtschaftlichen Entwicklung. D.h. die Entwicklung der Konjunktur überträgt sich mit Verzögerungen sowohl positiv
als auch negativ auf die Möbelindustrie. Es zeigt sich, dass sich mit dem Anstieg der Bruttoarbeitslöhne auch der
Umsatz in der Möbelbrache in den letzten Jahren positiv entwickelte. Zudem kam mit der Expansion auf dem
deutschen Wohnungsmarkt ein weiterer verstärkender Faktor hinzu.

Die parallel laufende Entwicklung von Bruttoinlandsprodukt, Wohnungsfertigstellungen und Umsatz der
Möbelbranche in Deutschland veranschaulicht folgende Darstellung:

Diese Entwicklung verdeutlicht zudem der konstante Anteil der Ausgaben für Möbel und Haushaltsgeräten an den
privaten Konsumausgaben. Dieser lag in den letzten Jahren bei ca. 6,7%.

Die meisten Produzenten sind auf eine spezielle Möbelart spezialisiert. Dabei gibt es nur geringe
Marktkonzentration, d.h. die größten 5 Anbieter kommen auf maximal 30% des Umsatzes einer Spezialisierung. Hier
zeigte sich in den letzten 10 Jahren ein stark überproportionales Wachstum des Umsatzes von Büromöbeln, der mit
2,6% Durchschnittswachstum weit über dem Durchschnitt von 0,8% lag.

Die Möbelbranche kennzeichnet eine starke Organisation des Einzelhandels in Einkaufsverbände, damit besitzt diese
eine starke Marktposition gegenüber der Produktion. Ausgaben für Forschung und Entwicklungen werden vor allem
in die Automatisierung der Produktion investiert. Das Design wird hauptsächlich von hochpreisigen Möbelboutiquen
imitiert.

Erwartungen und Trends der Möbelbranche in DeutschlandErwartungen und Trends der Möbelbranche in Deutschland
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Moderne gesellschaftliche Trends prägen auch die Entwicklungen in der Möbelbranche. Insbesondere die
Reduzierung der Hemmnisse im Online-Handel birgt Chancen für die Industrie.

Folgende Trends wurden in der Möbelbranche identifiziert:

 

TrendTrend Auswirkungen auf MöbelbrancheAuswirkungen auf Möbelbranche

Digitalisierung Omnichannel-Vertriebskonzepte

3D-Druck & VR/AR Raumplanungen

Mobilität & Urbanisierung Homeofficetrend

Individualisierung
Anstieg Einpersonenhaushalte, "designen" als

Lebensstil

Green-Awareness
Höhere Zahlungsbereitschaft für Nachhaltigkeit,

Schadstoffarmut

Gender-/Generationen-Fokus Multifunktionale Möbel

 

Dabei sticht heraus, dass in den nächsten Jahren die Kunden sowohl traditionell aber auch online angesprochen
werden möchten. Beispielsweise aufgrund der hohen Lieferkosten steht die Möbelbranche im Onlinehandel vor
besonderen Herausforderungen. Antworten darauf können eine höhere Passgenauigkeit und die individuelle
Konzeption der Möbel sein.

Gleichzeitig arbeiten mittlerweile über 39% der Arbeitnehmer regelmäßig im Homeoffice, so dass hier in Verbindung
mit der Individualisierung eine steigende Nachfrage nach privaten Arbeitsmöbeln erwartet wird.

Zudem wurde eine erhöhte Zahlungsbereitschaft von über 40% für nachhaltig produzierte bzw. schadstoffarme
Möbel festgestellt. Insgesamt nennen 73% der Möbelkäufer Nachhaltigkeit als einen wichtigen Faktor bei der
Kaufentscheidung.

4.2 Mitbewerber4.2 Mitbewerber

Zu den potentiellen Mitbewerbern zählen zunächst Schreinereien und Möbelmanufakturen mit stationärem Vertrieb
im Freiburger Südosten. Diese sind ausschließlich von Tischlermeister geführte Kleinunternehmen, die sich auf
individuelle Holzarbeiten spezialisiert haben.

Daneben zählen auch Onlineanbieter zu den Mitbewerbern, die meistens neben einem lokalen Vertrieb auf den
Onlinevertrieb setzen. Im Raum Freiburg existiert bislang noch kein Onlineanbieter.

Folgende Übersicht zeigt die sechs größten relevanten Mitbewerber:

 

NameName MitarbeiterMitarbeiter VertriebVertrieb
Haupt-Haupt-

ProdukteProdukte
KundenKunden AuftrittAuftritt

Lorum
Möbelmanufaktur

8 Stationär
Stühle, Tische,

Schränke
Privat

Individuelles
Design,

standardisierte
Beispiele,

hochpreisig
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Holzmanufaktur
Müller

4 Stationär
Küchen,

Badezimmer,
Büro

Privat / Geschäft

Industrielles /
modernes
Design bei

Büroausstattung

Schreinerei
Gutback

2 Stationär Küchen, Betten Privat
Arbeitszimmer
erscheint als

Nebenprodukt

www.Holztrend.de 5
Stationär /

Online

Regale,
Schränke,

Esszimmermöbel
Privat

Individuelle
Ausgestaltung,

große
Standardisierung

www.woodpicker.com 18
Stationär /

Online

Regale, Küchen,
wenig

Büromöbel
Privat

Individuelle
Ausgestaltung,

große
Standardisierung

www.meinregal.de >25 Online
Schränke,

Regale,
Polstermöbel

Privat

Individuelle
Ausgestaltung,

große
Standardisierung

 

Es ist deutlich, dass sich von den Mitbewerbern fast ausschließlich auf Privatkunden konzentriert wird. Zudem
werden Büromöbel, wenn überhaupt, nur als Nebenprodukt angeboten. Die stationären Anbieter bieten
hochpreisige maßgeschneiderte Produkte in Handarbeit an. Die Onlineanbieter setzen eher auf standardisierte
Produkte, die teilweise individuell gestaltbar sind.

4.3 Konkurrenzanalyse4.3 Konkurrenzanalyse

Durch die Konkurrenzanalyse wird ersichtlich, dass die Wettbewerber insbesondere durch die teilweise hohe
Standardisierung Qualität vernachlässigen. Hier werden wir uns anhand einer klaren Positionierung in höchste
Qualität und Kundenservice von den Produkten der Mitbewerber absetzen.

Folgendes Schaubild fasst die Angebotsanalyse zusammen:
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Eine Analyse der Wettbewerber-Unternehmen zeigt insbesondere die fehlende Klarheit der Strategie. Fast alle
versuchen von unterschiedlichen Produkten etwas anzubieten, ohne ihren USP zu kommunizieren. Durch
Fokussierung auf Individualität wir sich die Büro-Holzmanufaktur auch anhand von Flexibilität von der Konkurrenz
absetzen können.

Gleichzeitig wird ersichtlich, dass sowohl die stationäre als auch die Online-Konkurrenz in der Vergangenheit eine
große Bekanntheit aufgebaut haben. Daraus lässt sich auf den Bedarf an starken Marketinganstrengungen für den
Markteintritt schließen.

Folgende Übersicht stellt die Wettbewerber-Analyse dar:
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5. Strategie5. Strategie

5.1 Alleinstellungsmerkmal5.1 Alleinstellungsmerkmal

Unser Alleinstellungsmerkmal ist die zu hundert Prozent individualisierbare Produktion von Holzbüromöbeln - von
Einzelmöbeln bis hin zur kompletten Büro- und Geschäftseinrichtung.

Die Kunden erhalten dafür je nach Bedarf die Möglichkeit den Beratungsservice von gut Ausgebildeten Spezialisten
zu nutzen. Dadurch werden sie bei allen Fragestellungen von Anfang an begleitet. Insbesondere Geschäftskunden
können somit ihren Aufwand bei der Planung optimieren.

Gleichzeitig erfolgt die Produktion erheblich schneller, als bei vergleichbaren Mitbewerbern.

5.2 Positionierung5.2 Positionierung

Insofern sie nachweisbar kommuniziert werden, sind die Zielkunden bereit, aufgrund von Qualität, Service,
Individualität und Nachhaltigkeit einen höheren Preis zu zahlen. Individuell gestaltete Büromöbel dienen neben der
reinen Funktion dem Ausdruck eines Status der an Kunden oder Mitarbeiter vermittelt werden soll.

Allerdings ist Büroausstattung kein reines Luxusprodukt, sondern die Anschaffung erfolgt anhand klarer
wirtschaftlicher Kriterien. Das bedeutet, dass sie neben den o.g. Kriterien bei hohen Preisen auch langlebig sein
müssen, um wirtschaftlich zu sein. Dies alles wird durch unsere maßgeschneiderten Büroholzmöbel erfüllt.

Im Vergleich zu großen Möbelhäusern sind die Preise unserer Produkte somit weit höher. Gleichzeitig erhalten wir
durch unsere Produktionstechnik einen Kostenvorteil, den wir gegenüber kleinen Schreinereien geltend machen
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können, indem wir unterhalb deren Preisen anbieten werden.

Folgendes Schaubild verdeutlicht die Produkt-Positionierungsstrategie im Vergleich zu Mitbewerbern:

           

6. Marketing6. Marketing

6.1 6.1 Vertriebsstrategie6.1 6.1 Vertriebsstrategie

Beim Marketing werden wir uns zunächst auf die Förderung des stationären Vertriebs konzentrieren. Speziell soll in
der direkten Umgebung sowie in der Region Freiburg auf die Büro-Holzmanufaktur sowie unser neues
Produktangebot aufmerksam gemacht werden.

Strategie für stationären VertriebStrategie für stationären Vertrieb

Aufbau einer Verkaufs-Werkstatt mit Showroom
Mit Beispielmöbeln wird den Kunden einen Eindruck der Leistungen vermittelt, Kunden können hier Produkte
"anfassen"
Besucher können bei Interesse direkt vor Ort eine Erstberatung erhalten, Kunden werden direkt gebunden
Zudem besteht die Möglichkeit Termine für Gespräche beim Kunden zu vereinbaren

Als zweite Vertriebssäule wird der Online Vertrieb aufgebaut. Dies erfolgt zunächst durch den Aufbau einer Website
auf der die Produkte wie im Showroom präsentiert sowie tiefgehendere Informationen bereitgestellt werden. Wie
vor Ort können die Mitarbeiter direkt durch Chat oder telefonisch für eine Beratung kontaktiert werden.
Insbesondere werden die Kunden auf die Möglichkeit gelenkt, (online) Beratungstermine zu vereinbaren.

Alle diese Maßnahmen sind auf die Gewinnung von Neukunden für unsere maßgeschneiderten Produkte mit
möglicher Serviceberatung ausgerichtet. Als weiterer Schritt ist der Ausbau des Online Vertriebs hin zu einer
Teilstandardisierung der Möbel angedacht. Kunden sollen anhand einer App ihre Büros selbst ausmessen können
und dann anhand eines Onlinekonfigurators das Design und Planung ihrer Möbel selbst übernehmen können.
Dieser Schritt wird allerdings frühestens in drei Jahren relevant und wird zunächst ausgeklammert.

 

6.2 6.2 Marketing Maßnahmen6.2 6.2 Marketing Maßnahmen
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Die Marketingmaßnahmen konzentrieren sich insbesondere auf folgende Bereiche:

Beschilderung: Aufbau eines Beschilderungskonzepts zur Ansprache von Kunden in der Umgebung
(Wegweiser, Plakate, Leuchtreklame, Eingangsbeschilderung, Raumbeschilderung etc.).
Pressemitteilung und Presseartikel: Laufende Anfertigung von Pressetexten für die lokale und regionale Presse
Flyer: Erstellung von Flyern sowie Verteilung bei relevanten Veranstaltungen und in entsprechenden
Einrichtungen (Architekturunternehmen, Musterhausparks, Wirtschaftskongresse etc.)
Broschüren: Verkaufsförderung sowie Aufbau und Stärkung der Marke durch hochwertige Broschüren, die
ausführlich über das Angebot und die Vorzüge der Büro-Holzmanufaktur informieren
Anzeigen: Erstellung von Anzeigen und regelmäßige Schaltung in lokalen Tageszeitungen und relevanten
Fachzeitschriften

 

Online Marketing

Website: Erstellung einer professionellen Website
Social-Media Marketing: Aktive Nutzung der Social Media Kanäle wie z.B. Facebook. Kontinuierliche Interaktion
mit der Zielgruppe und Schaffung von Social Signals.
Suchmaschinenwerbung: Anzeigenschaltung (Ads) bei Google und Bing, z.B. für das Keyword "Zimmerei +
Freiburg"

7. Unternehmen7. Unternehmen

7.1 Unternehmen7.1 Unternehmen

Die Büro-Holzmanufaktur wird als GmbH gegründet. Inhaber und Geschäftsführer sind zu gleichen Teilen Sebastian
Neu und Dirk Sieb. Als Stammkapital wird von beiden Gesellschaften jeweils 25.000 Euro eingebracht.

Als Standort für die Werkstatt und Verkaufräume wurden drei Angebote in unterschiedlichen Lagen eingehend
analysiert: Kirchzarten, 15km vom Freiburger Zentrum entfernt, Industriegebiet im Freiburger Westen; Stadtrand
Freiburg. Trotz leicht höherer Mietkosten erweist sich der Standort am Freiburger Stadtrand als vorteilhafter
gegenüber den Vergleichsstandorten. Dies liegt insbesondere an der guten Erreichbarkeit für stationäre Kunden,
die im nahem Umfeld des Standorts wohnen.
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Laut Handwerksordnung (HwO, § 1 Abs. 2) handelt es sich nach dem Tischlerhandwerk um in zulassungspflichtiges
Handwerk. Der Meisterbrief liegt bei einem der Geschäftsführer vor.

Gemäß §14 der Gewerbeordnung muss eine Existenzgründung vor Aufnahme der Geschäftstätigkeit im Gewerbeamt
oder Ordnungsamt der zuständigen Kommune angezeigt werden. Dies erfolgt anhand des
Gewerbeanmeldungsbogens (Gewerbeschein). Für die Büro-Holzmanufaktur wurde das Gewerbe wurde am
14.06.2020 bei der Stadt Freiburg angemeldet.

Nach Mitteilung an das Finanzamt durch das Gewerbeamt erfolgte die Ausfüllung des Fragebogens zur steuerlichen
Erfassung. Dadurch erhielt das Unternehmen eine unter der alle steuerlichen Angelegenheiten des Unternehmens
beim Finanzamt geführt werden. Die Steuernummer des Unternehmens lautet 1234567890.

Für die Beschäftigung von Arbeitnehmern wird eine Betriebsnummer bei der Bundesagentur für Arbeit benötigt. Die
erteilte Betriebsnummer lautet 1234567890.

Tischlereien sind der Berufsgenossenschaft Holz und Metall zugeordnet. Alle Mitarbeiter des Unternehmens wurden
der Berufsgenossenschaft gemeldet.

Für jeden Handwerksbetrieb besteht eine Pflichtmitgliedschaft in der regional zuständigen Handwerkskammer. Die
Anmeldung erfolgte bereits automatisch durch das Gewerbeamt auf Basis der Gewerbeanmeldung. Die regional
zuständige Handwerkskammer ist die IHK Südlicher Oberrhein.

 

 

7.2 Team/ Mitarbeiter7.2 Team/ Mitarbeiter

Zu Beginn der Unternehmung wird das Team aus sechs Personen bestehen.

Sebastian Neu in Funktion des Geschäftsführers übernimmt die Verantwortung für die fachliche
Produktentwicklung, das Design, die Produktion und die fachliche Mitarbeiterführung.

Dirk Sieb, ebenso Geschäftsführer, übernimmt die Vertriebs-, Finanz- und Administrationsaufgaben. Insbesondere
zu Beginn wird er sich mit der Etablierung der von ihm entwickelten Computer-Aided-Design-Software im
Produktionsprozess beschäftigen. Daneben wir seine Hauptaufgabe in dem Aufbau des Online-Vertriebs liegen.

Für die Produktion wird zudem als Vollzeitkraft ein Tischler-Geselle eingestellt.

Für den Vertrieb im Showroom ist die Einstellung von zwei Vertriebskräften vorgesehen, die anhand der Software
und mit Tischler-Know-How Kundenberatungsgespräche durchführen. Insbesondere aus dem vorhandenen
Netzwerk an Tischlermeistern von Sebastian Neu kann jederzeit auf qualifizierte Handwerker zurückgegriffen
werden.

Zur Unterstützung der administrativen Aufgaben ist zunächst die Einstellung einer Bürokraft zu 50% geplant. Diese
Stelle wird mit dem Wachstum ausgeweitet.

7.3 7.3 Partner7.3 7.3 Partner

Für mehrere Aufgaben bzw. Tätigkeiten werden externe Partner in die Unternehmung eingebunden.

Die Buchhaltung, Erstellung des Jahresabschlusses sowie alle steuerlichen Fragestellungen werden von der
Steuerkanzlei Müller übernommen.

Während die Entwicklung der Produktionssoftware intern erfolgt, wird zunächst für den Aufbau des Online-Vertriebs
die Unterstützung durch das Studio für Webdesign Mediaservice in Anspruch genommen. Dieses übernimmt das
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Design und den Aufbau der Website mit Onlineshop sowie die laufende Pflege der Website inklusive
Suchmaschinenoptimierung.

Fundamental für den Erfolg des Geschäftsmodells sind unsere Produktionspartner. Dafür benötigen wir
ausgewählte Tischlerei-Partner, die mit den von uns erstellten Produktionsdaten die jeweiligen Möbel nach Maß
anfertigen und diese optimaler Weise direkt an den Kunden versenden. Aus den bisherigen Anstellung besteht
bereits der langjährige Kontakt zu zwei Tischlereien in Tschechien. Mit diesen sind bereits Verträge zur
Zusammenarbeit ausgehandelt worden.   

7.4 7.4 Kritische Erfolgsfaktoren7.4 7.4 Kritische Erfolgsfaktoren

Der Markteintritt in die Möbelproduktion erfordert vergleichsweise hohe Investitionen in die Produktion. Durch die
eigenentwickelte Produktionssoftware können die Produktionsdaten an externe Partner übertragen werden und
somit werden Teile der Produktion outsourcebar.

Da das Geschäftsmodell auf Produkte höchster Qualität basiert, ist die Gewährleistung von hohen
Produktionsstandards fundamental. Durch Partnerschaft mit lange bekannten Produktionspartnern im
europäischen Nachbarland Tschechien kann der hohe Qualitätsstandard garantiert werden.

Die nächste kritische Erfolgsfaktor ist die Kundengewinnung. Diese wird schrittweise zunächst lokal und dann über
digitale Medien erfolgen. Dadurch werden allerdings hohe Marketingausgaben notwendig werden.
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8. Finanzen8. Finanzen

8.1 Umsatz8.1 Umsatz

Der Umsatz resultiert erstens aus den maßgefertigten Produkten Bürotische und Regale. Bürotische werden zu
durchschnittlich 1.200 Euro verkauft. Zu Beginn können drei Tische pro Woche abgesetzt werden. In den Folgejahren
steigt der Absatz an. Beim Regalansatz werden die gleichen Annahmen bei einem Verkaufspreis von 600 Euro
gewählt.

Zweitens werden Beratungsprojekte angeboten. Von diesen werden zunächst eins pro Monat bei einem
Durchschnittspreis von 10.000 Euro verkauft. In der Folge entwickelt sich dieses Produkt zum Hauptprodukt.

Daneben werden insbesondere bei den Beratungsprojekten die Komplettausstattung von Arbeitsplätzen zu
durchschnittlich 375 Euro angeboten. Von diesen werden pro Projekt fünf Stück abgesetzt.

Insgesamt kann somit der Umsatz innerhalb von fünf Jahren von 775.000 auf über 1,5 Mio. Euro verdoppelt werden.

UmsatzplanungUmsatzplanung 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Maßarbeit Bürotisch 101.490 ¬ 322.380 ¬ 398.000 ¬ 447.750 ¬ 497.500 ¬ 547.250 ¬

Verkaufte Produkte 85 270 333,3 375 416,7 458,3

Maßarbeit Regal 50.148 ¬ 107.460 ¬ 124.375 ¬ 149.250 ¬ 174.125 ¬ 199.000 ¬

Verkaufte Produkte 84 180 208,3 250 291,7 333,3

Geschäftskunden Beratung und Ausstattung 58.800 ¬ 294.000 ¬ 392.000 ¬ 490.000 ¬ 588.000 ¬ 686.000 ¬

Cross-Selling-Ausstattung 10.049 ¬ 51.975 ¬ 74.250 ¬ 99.000 ¬ 123.750 ¬ 148.500 ¬

Verkaufte Produkte 29 150 214,3 285,7 357,1 428,6

Geplanter Umsatz (netto) 220.487 ¬ 775.815 ¬ 988.625 ¬ 1.186.000 ¬ 1.383.375 ¬ 1.580.750 ¬
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8.2 Kosten8.2 Kosten

Die direkten Kosten sind durchschnittlich für etwa 60% der Gesamtkosten verantwortlich. Diese entstehen
insbesondere durch die hohen Materialkosten.

Die Personalkosten entstehen durch folgende Mitarbeiter:

Gesellen: Zu Beginn wird ein Geselle mit einem Bruttojahresgehalt von 28.800 Euro eingestellt. Weitere
Gesellen mit dem gleichen Gehalt folgen im Jahr 3 sowie Jahr 4.
Büroassistenz: Zunächst wird eine 50%-Stelle als Organisationsunterstützung geschaffen. Ab dem 2. Jahr wird
diese auf 100% bei 40.000 Euro Jahresgehalt erhöht.
Vertriebsunterstützung: Für den stationären Vertrieb werden zwei Vollzeitarbeitskräfte mit einem
Bruttojahresgehalt von 42.000 Euro eingestellt.
Die beiden Inhaber zahlen sich 2.000 Euro monatlich bis Ende 2021 aus. Danach steigt das
Geschäftsführergehalt sukzessive auf 48.000 Euro an.

Die Marketingausgaben steigen parallel mit der geplanten Umsatzentwicklung von 25.000 Euro bis auf 63.000 Euro
an. Für das erste Jahr werden folgende Posten insbesondere für die Neukundengewinnung geplant:

Beschilderung: 6.000 Euro zu Beginn der Unternehmung, Erneuerung nach 5 Jahren für nochmals 6.000 Euro.
Flyer: 6.000 Euro
Broschüren: 4.800 Euro
Anzeigen. 6.000 Euro
Presseartikel: 2.400 Euro
Social Media Marketing: 6.000 Euro

Im ersten Halbjahr betragen die Ausgaben für das Marketing ca. 8,5% des Umsatzes. Langfristig steigen die
Marketingausgaben, pendeln sich aber auf ca. 3 bis 4 % des Umsatzes ein.

Die Betriebskosten entstehen insbesondere durch die Kosten für Miete.
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KostenKosten 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Direkte Kosten 141.010 ¬ 488.700 ¬ 621.750 ¬ 744.000 ¬ 866.250 ¬ 988.500 ¬

Personal 105.180 ¬ 210.360 ¬ 267.570 ¬ 318.374 ¬ 371.574 ¬ 397.350 ¬

Marketing 18.600 ¬ 25.200 ¬ 31.200 ¬ 41.400 ¬ 49.200 ¬ 63.000 ¬

Betriebskosten 31.250 ¬ 61.250 ¬ 45.048 ¬ 46.248 ¬ 47.448 ¬ 48.648 ¬

Geplante Kosten (netto) 296.040 ¬ 785.510 ¬ 965.568 ¬ 1.150.022 ¬ 1.334.472 ¬ 1.497.498 ¬
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8.3 Gründungskosten & Investitionen8.3 Gründungskosten & Investitionen

Die Gründungskosten belaufen sich auf ca. 3.600 Euro. Diese werden für die Handelsregisteranmeldung,
Gewerbeanmeldung, Notarkosten und Geschäftsausstattung aufgewendet.

Für Produktionsmaschinen für Einzelfertigungen vor Ort werden 20.000 Euro veranschlagt. Dazu kommen weitere
8.000 Euro für Tischlerwerkzeuge sowie 5.000 Euro Holz-Rohstoffe.

Insbesondere für die Betreuung der Produktionssoftware werden 10.000 Euro für die IT-Ausstattung benötigt.

Zudem wird ein externer Partner mit der Erstellung der Website bzw. des Webshops für 8.000 Euro beauftragt. Nach
3 Jahren wird für einen Relaunch weitere 5.000 Euro benötigt.

Investi tionenInvesti tionen 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Gründungskosten 3.623 ¬

Produktionsmaschinen 20.000 ¬

Werkzeuge 8.000 ¬

IT Ausstattung 10.000 ¬

Rohstoffe 5.000 ¬

Website / Webshop 8.000 ¬

Relaunch Website 5.000 ¬

Investitionen (netto) 54.623 ¬ 5.000 ¬

Büro-Holzmanufaktur Seite 22

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Businessplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Bastian Neu. Weder der Businessplan noch darin
enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Bastian Neu vervielfältigt oder weitergegeben werden.



8.4 Liquidität & Finanzierung8.4 Liquidität & Finanzierung

Beide Inhaber bringen zu Beginn jeweils 25.000 Euro aus ihrem Privatvermögen in die Gesellschaft ein.

Weitere 150.000 Euro werden als KfW-Gründungsfinanzierung für 5 Jahre Laufzeit mit einem Zins von 2,4%
aufgenommen.

Somit kann die Liquidität für die nächsten fünf Jahre gesichert werden.

Liquidität (Wert inkl .  Ust.)Liquidität (Wert inkl .  Ust.) 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Geschäftstätigkeit -55.073 ¬ 50.573 ¬ 86.099 ¬ 106.230 ¬ 133.247 ¬ 179.138 ¬

Investitionstätigkeit -60.690 ¬ -5.950 ¬

Finanzierungstätigkeit 198.200 ¬ -22.219 ¬ -40.163 ¬ -39.263 ¬ -38.363 ¬ -18.844 ¬

Steuern -2.178 ¬ -48.950 ¬ -60.978 ¬ -71.450 ¬ -85.304 ¬ -113.024 ¬

Konto nach Steuern (31.12) 80.259 ¬ 59.663 ¬ 44.621 ¬ 34.189 ¬ 43.770 ¬ 91.040 ¬

Dividende

Puffer

Kontostand (31.12) 80.259 ¬ 59.663 ¬ 44.621 ¬ 34.189 ¬ 43.770 ¬ 91.040 ¬
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8.5 Rentabilitätsrechnung8.5 Rentabilitätsrechnung

Das Gründungsjahr wird mit einem Verlust von ca. 84.000 Euro abgeschlossen. Auch für das darauffolgende Jahr
wird noch mit einem geringeren Verlust von ca. 20.000 Euro gerechnet. Allerdings erfolgt der Break-even dann im
Jahr 2022 mit einem Gewinn von 13.000 Euro.

Der Gewinn kann in den Folgejahren weiterhin bis auf ca. 80.000 Euro gesteigert werden.

GuV (Werte ohne Ust.)GuV (Werte ohne Ust.) 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024 20252025

Betriebseinnahmen 220.487 ¬ 775.815 ¬ 988.625 ¬ 1.186.000 ¬ 1.383.375 ¬ 1.580.750 ¬

Direkte Kosten 141.010 ¬ 488.700 ¬ 621.750 ¬ 744.000 ¬ 866.250 ¬ 988.500 ¬

Rohertrag 79.477 ¬ 287.115 ¬ 366.875 ¬ 442.000 ¬ 517.125 ¬ 592.250 ¬

Weitere Kosten 158.653 ¬ 296.810 ¬ 343.818 ¬ 406.022 ¬ 468.222 ¬ 508.998 ¬

Ergebnis vor AfA & Zinsen -79.176 ¬ -9.695 ¬ 23.057 ¬ 35.978 ¬ 48.903 ¬ 83.252 ¬

Zinsen & Abschreibungen 5.325 ¬ 10.519 ¬ 9.713 ¬ 9.146 ¬ 6.913 ¬ 5.144 ¬

Ergebnis vor Steuern -84.501 ¬ -20.214 ¬ 13.345 ¬ 26.832 ¬ 41.991 ¬ 78.108 ¬

Steuern 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 16.182 ¬

Ergebnis nach Steuern -84.501 ¬ -20.214 ¬ 13.345 ¬ 26.832 ¬ 41.991 ¬ 61.926 ¬

Bruttomarge 36,0 % 37,0 % 37,1 % 37,3 % 37,4 % 37,5 %

EBITDA Marge -35,9 % -1,2 % 2,3 % 3,0 % 3,5 % 5,3 %

Netto Umsatzrendite -38,3 % -2,6 % 1,3 % 2,3 % 3,0 % 3,9 %
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9. Chancen & Risiken9. Chancen & Risiken

9.1 SWOT Analyse9.1 SWOT Analyse

Neben den Produkteigenschaften Qualität, Design und Service wird als größte Stärke des Unternehmens die
persönliche und fachliche Zusammensetzung des Management Teams gesehen. Als größte Schwächen erkennen wir
die finanzielle Ausstattung und die mögliche fehlende Ausstattung von zukünftigen Schlüsselpositionen im Vertrieb
und der Produktion.

Die wesentlichen Trends der Möbelbranche folgen den modernen gesellschaftlichen Anforderungen und sind
insbesondere durch neue Technologien getrieben. Folgende Entwicklungen haben wir für die Büro-Holzmanufaktur
erkannt:

1. Digitalisierung (Onlinehandel, Omnichannel-Vertrieb)
2. 3D-Druck & Virtual- / Augmented Reality
3. Mobilität & Urbanisierung (Work-Life, Home-Office, Mehrfamilienhäuser)
4. Individualisierung (Self-Design und Differenzierung)
5. Gender- / Generationen-Fokus
6. Green-Awareness & Nachhaltigkeit (Nachhaltige Produktion, Energieeffizienz)
7. Fachkräftemangel

 

9.2 9.2 Chancenmaximierung & Risikominimierung9.2 9.2 Chancenmaximierung & Risikominimierung

Die Trends Digitalisierung, Homeoffice und Green-Awareness können sehen wir daher als Chancen, die wir mit dem
Produkt und den Mitarbeitern sehr gut nutzen können. Insbesondere der für uns negativen Entwicklung auf dem
Fachkräftemarkt können wir durch den Aufbau einer nachhaltigen Unternehmenskultur begegnen. Dem Mobilitäts-
Trend werden wir durch zukünftige Produktneuentwicklung begegnen.
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10. Meilensteine10. Meilensteine

10.1 Realisierungsfahrplan10.1 Realisierungsfahrplan

MaßnahmeMaßnahme Jul. 20 Aug. 20 Sep. 20 Okt. 20 Nov. 20 Dez. 20 Jan. 21 Feb. 21 Mrz. 21 Apr. 21 Mai. 21 Jun. 21

Businessplan
finalisieren

Finanzierung
beantragen

Firmengründung
durchführen

Büro/Laden suchen
& anmieten

Webauftritt
erstellen

Personal einstellen

Eröffnungsphase

Erstes
Kundenfeedback
einholen

10.2 Meilensteine10.2 Meilensteine

DatumDatum MeilensteineMeilensteine

30.06.20 Finanzierung sichergestellt

22.06.20 Firma gegründet

01.10.20 Erste Umsätze

01.12.21 Break Even erzielt

Büro-Holzmanufaktur Seite 26

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Businessplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Bastian Neu. Weder der Businessplan noch darin
enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Bastian Neu vervielfältigt oder weitergegeben werden.



Büro-Holzmanufaktur Seite 27

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Businessplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Bastian Neu. Weder der Businessplan noch darin
enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Bastian Neu vervielfältigt oder weitergegeben werden.



https://www.unternehmerheld.de/plan/finanzplan/


Büro-HolzmanufakturBüro-Holzmanufaktur
Finanzplan

RechtsformRechtsform GmbH

BrancheBranche Handwerk & Bau

PlanungshorizontPlanungshorizont Juli 2020 - Dezember 2025

WährungWährung Euro

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung vervielfältigt oder weitergegeben
werden.



InhaltsverzeichnisInhaltsverzeichnis

1. Rentabilitätsrechnung

I. Chart

II. Tabelle

2. Liquiditätsplanung

I. Chart

II. Tabelle

3. Charts

I. Umsatzplanung

II. Direkte Kosten

III. Personalplanung

IV. Marketingplan

V. Gründungs- und Betriebskosten

VI. Investitionsplan

4. Tabellen

I. Umsatzplanung

II. Direkte Kosten

III. Personalplanung

IV. Marketingplan

V. Gründungs- und Betriebskosten

VI. Investitionsplan

VII. Finanzierungsplan

Seite 2

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung vervielfältigt oder weitergegeben
werden.



1. Rentabilitätsrechnung1. Rentabilitätsrechnung

I. ChartI. Chart
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II. Tabelle RentabilitätII. Tabelle Rentabilität

(Werte (Werte ohneohne Ust.) Ust.)

20202020
(6  Monate)(6  Monate)  in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

BetriebseinnahmenBetriebseinnahmen 220.487220.487 775.815775.815 988.625988.625 1.186.0001.186.000 1.383.3751.383.375 1.580.7501.580.750

Direkte Kosten 141.010 488.700 621.750 744.000 866.250 988.500

RohertragRohertrag 79.47779.477 287.115287.115 366.875366.875 442.000442.000 517.125517.125 592.250592.250

Personal 105.180 210.360 267.570 318.374 371.574 397.350

Marketing 18.600 25.200 31.200 41.400 49.200 63.000

Gründungskosten 3.623 0 0 0 0 0

Betriebskosten 31.250 61.250 45.048 46.248 47.448 48.648

Ergebnis vor Zinsen & AfAErgebnis vor Zinsen & AfA -79.176-79.176 -9.695-9.695 23.05723.057 35.97835.978 48.90348.903 83.25283.252

Zinsen 1.800 3.469 2.663 1.763 863 94

AfA Investitionen 3.525 7.050 7.050 7.383 6.050 5.050

AfA Lager 0 0 0 0 0 0

Ergebnis vor SteuernErgebnis vor Steuern -84.501-84.501 -20.214-20.214 13.34513.345 26.83226.832 41.99141.991 78.10878.108

Gewerbesteuer (380 %) 0 0 0 0 0 7.390

Körperschaftssteuer (15,0 %) 0 0 0 0 0 8.334

Solidaritätszuschlag (5,50 %) 0 0 0 0 0 458

Ergebnis nach SteuernErgebnis nach Steuern -84.501-84.501 -20.214-20.214 13.34513.345 26.83226.832 41.99141.991 61.92661.926

Bruttomarge 36,0 % 37,0 % 37,1 % 37,3 % 37,4 % 37,5 %

EBITDA Marge -35,9 % -1,2 % 2,3 % 3,0 % 3,5 % 5,3 %

Netto Umsatzrendite -38,3 % -2,6 % 1,3 % 2,3 % 3,0 % 3,9 %
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2. Liquiditätsplanung2. Liquiditätsplanung

I. ChartI. Chart
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II. Liquidität 2020II. Liquidität 2020

(Werte inkl. Ust.)

Jul 20Jul 20
in ¬in ¬

Aug 20Aug 20
in ¬in ¬

Sep 20Sep 20
in ¬in ¬

Okt 20Okt 20
in ¬in ¬

Nov 20Nov 20
in ¬in ¬

Dez 20Dez 20
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 29.838 28.417 28.417 31.259 34.970 58.706

Einkauf / Direkte Kosten 1.499 1.499 19.825 20.063 22.741 36.842

Personal 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530

Marketing 9.639 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499

Gründungskosten 4.278 0 0 0 0 0

Betriebskosten 7.228 5.028 5.028 5.028 5.028 5.278

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -10.336-10.336 1.8611.861 -16.465-16.465 -13.861-13.861 -12.828-12.828 -3.443-3.443

Investitionstätigkeit

Investitionen 60.690 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -60.690-60.690 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 150.000 0 0 0 0 0

Zinsen 300 300 300 300 300 300

Tilgung 0 0 0 0 0 0

Restschuld 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000

Einbringung Eigenkapital 50.000 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 199.700199.700 -300-300 -300-300 -300-300 -300-300 -300-300

Steuern

Vorsteuer 12.352 866 3.792 3.830 4.258 6.509

Umsatzsteuer 4.764 4.537 4.537 4.991 5.583 9.373

Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 7.5887.588 -3.671-3.671 -745-745 -1.161-1.161 -1.326-1.326 -2.864-2.864

Kontostand

KontostandKontostand 136.262136.262 134.152134.152 116.642116.642 101.320101.320 86.86686.866 80.25980.259

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 136.262136.262 134.152134.152 116.642116.642 101.320101.320 86.86686.866 80.25980.259
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III. Liquidität 2021III. Liquidität 2021

(Werte inkl. Ust.)

Jan 21Jan 21
in ¬in ¬

Feb 21Feb 21
in ¬in ¬

Mrz 21Mrz 21
in ¬in ¬

Apr 21Apr 21
in ¬in ¬

Mai 21Mai 21
in ¬in ¬

Jun 21Jun 21
in ¬in ¬

Jul 21Jul 21
in ¬in ¬

Aug 21Aug 21
in ¬in ¬

Sep 21Sep 21
in ¬in ¬

Okt 21Okt 21
in ¬in ¬

Nov 21Nov 21
in ¬in ¬

Dez 21Dez 21
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 66.521 66.521 72.352 72.352 72.352 72.352 79.456 81.518 81.518 81.518 81.518 81.518

Einkauf / Direkte Kosten 37.247 37.247 45.339 45.339 45.339 45.339 45.339 46.827 51.587 51.587 51.587 51.587

Personal 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530 17.530

Marketing 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499 2.499

Gründungskosten 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Betriebskosten 5.147 5.147 5.147 5.147 5.147 5.147 7.347 5.147 5.147 5.147 5.147 5.397

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 4.0984.098 4.0984.098 1.8371.837 1.8371.837 1.8371.837 1.8371.837 6.7416.741 9.5159.515 4.7554.755 4.7554.755 4.7554.755 4.5054.505

Investitionstätigkeit

Investitionen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Zinsen 300 300 300 300 300 300 294 288 281 275 269 263

Tilgung 0 0 0 0 0 0 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125

Restschuld 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 146.875 143.750 140.625 137.500 134.375 131.250

Einbringung Eigenkapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -300-300 -300-300 -300-300 -300-300 -300-300 -300-300 -3.419-3.419 -3.413-3.413 -3.406-3.406 -3.400-3.400 -3.394-3.394 -3.388-3.388

Steuern

Vorsteuer 6.593 6.593 7.885 7.885 7.885 7.885 7.885 8.123 8.883 8.883 8.883 8.883

Umsatzsteuer 10.621 10.621 11.552 11.552 11.552 11.552 12.686 13.015 13.015 13.015 13.015 13.015

Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -4.028-4.028 -4.028-4.028 -3.667-3.667 -3.667-3.667 -3.667-3.667 -3.667-3.667 -4.801-4.801 -4.893-4.893 -4.133-4.133 -4.133-4.133 -4.133-4.133 -4.133-4.133

Kontostand

KontostandKontostand 80.02980.029 79.79979.799 77.66977.669 75.53975.539 73.40973.409 71.27971.279 69.80069.800 71.01071.010 68.22768.227 65.44965.449 62.67862.678 59.66359.663

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 80.02980.029 79.79979.799 77.66977.669 75.53975.539 73.40973.409 71.27971.279 69.80069.800 71.01071.010 68.22768.227 65.44965.449 62.67862.678 59.66359.663
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IV. Liquidität 2022IV. Liquidität 2022

(Werte inkl. Ust.)

Jan 22Jan 22
in ¬in ¬

Feb 22Feb 22
in ¬in ¬

Mrz 22Mrz 22
in ¬in ¬

Apr 22Apr 22
in ¬in ¬

Mai 22Mai 22
in ¬in ¬

Jun 22Jun 22
in ¬in ¬

Jul 22Jul 22
in ¬in ¬

Aug 22Aug 22
in ¬in ¬

Sep 22Sep 22
in ¬in ¬

Okt 22Okt 22
in ¬in ¬

Nov 22Nov 22
in ¬in ¬

Dez 22Dez 22
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 82.633 83.443 94.137 95.131 96.145 97.178 98.231 99.305 100.400 101.516 102.653 103.814

Einkauf / Direkte Kosten 52.213 52.170 58.004 58.660 59.329 60.011 60.707 61.416 62.139 62.876 63.628 64.395

Personal 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298 22.298

Marketing 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094 3.094

Gründungskosten 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Betriebskosten 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020 4.020

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 1.0091.009 1.8621.862 6.7216.721 7.0597.059 7.4047.404 7.7557.755 8.1138.113 8.4788.478 8.8498.849 9.2289.228 9.6149.614 10.00710.007

Investitionstätigkeit

Investitionen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Zinsen 256 250 244 238 231 225 219 213 206 200 194 188

Tilgung 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125

Restschuld 128.125 125.000 121.875 118.750 115.625 112.500 109.375 106.250 103.125 100.000 96.875 93.750

Einbringung Eigenkapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -3.381-3.381 -3.375-3.375 -3.369-3.369 -3.363-3.363 -3.356-3.356 -3.350-3.350 -3.344-3.344 -3.338-3.338 -3.331-3.331 -3.325-3.325 -3.319-3.319 -3.313-3.313

Steuern

Vorsteuer 9.097 9.090 10.021 10.126 10.233 10.342 10.453 10.566 10.681 10.799 10.919 11.042

Umsatzsteuer 13.194 13.323 15.030 15.189 15.351 15.516 15.684 15.855 16.030 16.208 16.390 16.575

Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -4.097-4.097 -4.233-4.233 -5.009-5.009 -5.063-5.063 -5.118-5.118 -5.174-5.174 -5.231-5.231 -5.290-5.290 -5.349-5.349 -5.409-5.409 -5.471-5.471 -5.534-5.534

Kontostand

KontostandKontostand 53.19353.193 47.44747.447 45.79045.790 44.42444.424 43.35443.354 42.58542.585 42.12342.123 41.97341.973 42.14242.142 42.63642.636 43.46043.460 44.62144.621

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 53.19353.193 47.44747.447 45.79045.790 44.42444.424 43.35443.354 42.58542.585 42.12342.123 41.97341.973 42.14242.142 42.63642.636 43.46043.460 44.62144.621
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V. Liquidität 2023V. Liquidität 2023

(Werte inkl. Ust.)

Jan 23Jan 23
in ¬in ¬

Feb 23Feb 23
in ¬in ¬

Mrz 23Mrz 23
in ¬in ¬

Apr 23Apr 23
in ¬in ¬

Mai 23Mai 23
in ¬in ¬

Jun 23Jun 23
in ¬in ¬

Jul 23Jul 23
in ¬in ¬

Aug 23Aug 23
in ¬in ¬

Sep 23Sep 23
in ¬in ¬

Okt 23Okt 23
in ¬in ¬

Nov 23Nov 23
in ¬in ¬

Dez 23Dez 23
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 103.138 103.711 114.268 115.118 115.982 116.858 117.747 118.649 119.565 120.495 121.439 122.396

Einkauf / Direkte Kosten 65.711 66.296 70.737 71.304 71.879 72.463 73.056 73.658 74.269 74.889 75.519 76.158

Personal 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531 26.531

Marketing 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106 4.106

Gründungskosten 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Betriebskosten 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130 4.130

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 2.6612.661 2.6492.649 8.7648.764 9.0489.048 9.3369.336 9.6289.628 9.9249.924 10.22510.225 10.53010.530 10.83910.839 11.15311.153 11.47211.472

Investitionstätigkeit

Investitionen 5.950 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -5.950-5.950 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Zinsen 181 175 169 163 156 150 144 138 131 125 119 113

Tilgung 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125

Restschuld 90.625 87.500 84.375 81.250 78.125 75.000 71.875 68.750 65.625 62.500 59.375 56.250

Einbringung Eigenkapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -3.306-3.306 -3.300-3.300 -3.294-3.294 -3.288-3.288 -3.281-3.281 -3.275-3.275 -3.269-3.269 -3.263-3.263 -3.256-3.256 -3.250-3.250 -3.244-3.244 -3.238-3.238

Steuern

Vorsteuer 12.373 11.516 12.225 12.316 12.408 12.501 12.595 12.692 12.789 12.888 12.989 13.091

Umsatzsteuer 16.467 16.559 18.244 18.380 18.518 18.658 18.800 18.944 19.090 19.239 19.389 19.542

Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -4.095-4.095 -5.043-5.043 -6.019-6.019 -6.065-6.065 -6.111-6.111 -6.157-6.157 -6.204-6.204 -6.252-6.252 -6.301-6.301 -6.351-6.351 -6.401-6.401 -6.452-6.452

Kontostand

KontostandKontostand 33.93133.931 28.23728.237 27.68827.688 27.38427.384 27.32827.328 27.52427.524 27.97527.975 28.68528.685 29.65829.658 30.89730.897 32.40632.406 34.18934.189

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 33.93133.931 28.23728.237 27.68827.688 27.38427.384 27.32827.328 27.52427.524 27.97527.975 28.68528.685 29.65829.658 30.89730.897 32.40632.406 34.18934.189

Seite 9

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung vervielfältigt oder weitergegeben
werden.



VI. Liquidität 2024VI. Liquidität 2024

(Werte inkl. Ust.)

Jan 24Jan 24
in ¬in ¬

Feb 24Feb 24
in ¬in ¬

Mrz 24Mrz 24
in ¬in ¬

Apr 24Apr 24
in ¬in ¬

Mai 24Mai 24
in ¬in ¬

Jun 24Jun 24
in ¬in ¬

Jul 24Jul 24
in ¬in ¬

Aug 24Aug 24
in ¬in ¬

Sep 24Sep 24
in ¬in ¬

Okt 24Okt 24
in ¬in ¬

Nov 24Nov 24
in ¬in ¬

Dez 24Dez 24
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 122.816 123.332 133.886 134.732 135.589 136.456 137.335 138.224 139.124 140.035 140.957 141.891

Einkauf / Direkte Kosten 77.267 77.652 82.893 83.458 84.030 84.609 85.196 85.789 86.391 86.999 87.616 88.240

Personal 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965 30.965

Marketing 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879 4.879

Gründungskosten 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Betriebskosten 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239 4.239

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 5.4675.467 5.5975.597 10.91110.911 11.19211.192 11.47711.477 11.76511.765 12.05612.056 12.35212.352 12.65012.650 12.95312.953 13.25913.259 13.56913.569

Investitionstätigkeit

Investitionen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Zinsen 106 100 94 88 81 75 69 63 56 50 44 38

Tilgung 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125

Restschuld 53.125 50.000 46.875 43.750 40.625 37.500 34.375 31.250 28.125 25.000 21.875 18.750

Einbringung Eigenkapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -3.231-3.231 -3.225-3.225 -3.219-3.219 -3.213-3.213 -3.206-3.206 -3.200-3.200 -3.194-3.194 -3.188-3.188 -3.181-3.181 -3.175-3.175 -3.169-3.169 -3.163-3.163

Steuern

Vorsteuer 13.401 13.462 14.299 14.389 14.481 14.573 14.667 14.761 14.857 14.955 15.053 15.153

Umsatzsteuer 19.609 19.692 21.377 21.512 21.649 21.787 21.927 22.069 22.213 22.358 22.506 22.655

Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -6.209-6.209 -6.229-6.229 -7.078-7.078 -7.123-7.123 -7.168-7.168 -7.214-7.214 -7.261-7.261 -7.308-7.308 -7.356-7.356 -7.404-7.404 -7.453-7.453 -7.502-7.502

Kontostand

KontostandKontostand 30.21630.216 26.35926.359 26.97326.973 27.83027.830 28.93228.932 30.28330.283 31.88431.884 33.74133.741 35.85435.854 38.22838.228 40.86640.866 43.77043.770

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 30.21630.216 26.35926.359 26.97326.973 27.83027.830 28.93228.932 30.28330.283 31.88431.884 33.74133.741 35.85435.854 38.22838.228 40.86640.866 43.77043.770
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VII. Liquidität 2025VII. Liquidität 2025

(Werte inkl. Ust.)

Jan 25Jan 25
in ¬in ¬

Feb 25Feb 25
in ¬in ¬

Mrz 25Mrz 25
in ¬in ¬

Apr 25Apr 25
in ¬in ¬

Mai 25Mai 25
in ¬in ¬

Jun 25Jun 25
in ¬in ¬

Jul 25Jul 25
in ¬in ¬

Aug 25Aug 25
in ¬in ¬

Sep 25Sep 25
in ¬in ¬

Okt 25Okt 25
in ¬in ¬

Nov 25Nov 25
in ¬in ¬

Dez 25Dez 25
in ¬in ¬

Geschäftstätigkeit

Umsatz 142.354 142.937 153.490 154.333 155.186 156.047 156.917 157.797 158.686 159.584 160.492 161.410

Einkauf / Direkte Kosten 89.337 89.765 95.038 95.602 96.172 96.748 97.330 97.918 98.513 99.114 99.721 100.335

Personal 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113 33.113

Marketing 12.793 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653 5.653

Gründungskosten 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Betriebskosten 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349 4.349

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 2.7642.764 10.05910.059 15.33815.338 15.61815.618 15.90015.900 16.18516.185 16.47416.474 16.76516.765 17.05917.059 17.35717.357 17.65717.657 17.96117.961

Investitionstätigkeit

Investitionen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Finanzierungstätigkeit

Darlehen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Zinsen 31 25 19 13 6 0 0 0 0 0 0 0

Tilgung 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 3.125 0 0 0 0 0 0

Restschuld 15.625 12.500 9.375 6.250 3.125 0 0 0 0 0 0 0

Einbringung Eigenkapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -3.156-3.156 -3.150-3.150 -3.144-3.144 -3.138-3.138 -3.131-3.131 -3.125-3.125 00 00 00 00 00 00

Steuern

Vorsteuer 16.601 15.529 16.371 16.461 16.552 16.644 16.737 16.831 16.926 17.022 17.119 17.217

Umsatzsteuer 22.729 22.822 24.507 24.641 24.778 24.915 25.054 25.194 25.336 25.480 25.625 25.771

Gewerbesteuer 0 1.847 0 0 1.847 0 0 1.847 0 0 1.847 0

Körperschaftsteuer & Soli 0 0 2.198 0 0 2.198 0 0 2.198 0 0 2.198

Kontozu-/abflussKontozu-/abfluss -6.128-6.128 -9.140-9.140 -10.334-10.334 -8.180-8.180 -10.073-10.073 -10.469-10.469 -8.317-8.317 -10.211-10.211 -10.609-10.609 -8.458-8.458 -10.353-10.353 -10.753-10.753

Kontostand

KontostandKontostand 37.24937.249 35.01935.019 36.87936.879 41.17941.179 43.87643.876 46.46746.467 54.62454.624 61.17861.178 67.62967.629 76.52876.528 83.83283.832 91.04091.040

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 37.24937.249 35.01935.019 36.87936.879 41.17941.179 43.87643.876 46.46746.467 54.62454.624 61.17861.178 67.62967.629 76.52876.528 83.83283.832 91.04091.040
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3. Charts3. Charts

I. UmsatzplanungI. Umsatzplanung
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II. Direkte KostenII. Direkte Kosten
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III. PersonalplanungIII. Personalplanung
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IV. MarketingplanungIV. Marketingplanung
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VV. Gründungs- und Betriebskosten. Gründungs- und Betriebskosten
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VIVI. Investitionsplan. Investitionsplan
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4. Tabellen4. Tabellen

I. UmsatzplanungI. Umsatzplanung

Maßarbeit BürotischMaßarbeit Bürotisch
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 102.000 324.000 400.000 450.000 500.000 550.000

Verkaufte Produkte 85 270 333,3 375 416,7 458,3

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 0 0 0 0 0

./. Zahlungsausfall 0,5 % 510 1.620 2.000 2.250 2.500 2.750

= Umsatz netto 101.490 322.380 398.000 447.750 497.500 547.250

Veränderung p.a. (¬) 0 222.000 76.000 50.000 50.000 50.000

Veränderung p.a. (%) 0,0 % 217,6 % 23,5 % 12,5 % 11,1 % 10,0 %

Auftragsarbeit Tische. Durchschnitspreis 1.200 EUR. Zu Beginn 3 Stück pro Woche.

Maßarbeit RegalMaßarbeit Regal
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 50.400 108.000 125.000 150.000 175.000 200.000

Verkaufte Produkte 84 180 208,3 250 291,7 333,3

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 0 0 0 0 0

./. Zahlungsausfall 0,5 % 252 540 625 750 875 1.000

= Umsatz netto 50.148 107.460 124.375 149.250 174.125 199.000

Veränderung p.a. (¬) 0 57.600 17.000 25.000 25.000 25.000

Veränderung p.a. (%) 0,0 % 114,3 % 15,7 % 20,0 % 16,7 % 14,3 %

Auftragsarbeit Büroregale. Durchschnittspreis 600 EUR. Verkauf von 3 pro Woche zu Beginn.
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Geschäftskunden Beratung und AusstattungGeschäftskunden Beratung und Ausstattung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 60.000 300.000 400.000 500.000 600.000 700.000

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 0 0 0 0 0

./. Zahlungsausfall 2,0 % 1.200 6.000 8.000 10.000 12.000 14.000

= Umsatz netto 58.800 294.000 392.000 490.000 588.000 686.000

Veränderung p.a. (¬) 0 240.000 100.000 100.000 100.000 100.000

Veränderung p.a. (%) 0,0 % 400,0 % 33,3 % 25,0 % 20,0 % 16,7 %

1 Beratungsprojekt pro Monat. Durchschnittsumsatz 10.000 EUR pro Projekt

Cross-Selling-AusstattungCross-Selling-Ausstattung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 10.150 52.500 75.000 100.000 125.000 150.000

Verkaufte Produkte 29 150 214,3 285,7 357,1 428,6

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 0 0 0 0 0

./. Zahlungsausfall 1,0 % 102 525 750 1.000 1.250 1.500

= Umsatz netto 10.049 51.975 74.250 99.000 123.750 148.500

Veränderung p.a. (¬) 0 42.350 22.500 25.000 25.000 25.000

Veränderung p.a. (%) 0,0 % 417,2 % 42,9 % 33,3 % 25,0 % 20,0 %

Cross-Selling von Arbeitsplatzausstattung. EUR 375 pro Arbeitsplatz Durchschnittspreis. In Verbindung mit Projekten-Geschäftskundenberatung (Komplettausstattung).

Annahme durchschnittlich 5 Arbeitsplätze pro Auftrag.
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II. Direkte KostenII. Direkte Kosten

MaterialkostenMaterialkosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 102.000 324.000 400.000 450.000 500.000 550.000

Direkte Kosten 51.000 162.000 200.000 225.000 250.000 275.000

Marge 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 %

Rohertrag 51.000 162.000 200.000 225.000 250.000 275.000

Materialkosten 600 EUR (50%)

Produktions- und VersandkostenProduktions- und Versandkosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 102.000 324.000 400.000 450.000 500.000 550.000

Direkte Kosten 17.000 54.000 68.000 76.500 85.000 93.500

Marge 83,3 % 83,3 % 83,0 % 83,0 % 83,0 % 83,0 %

Rohertrag 85.000 270.000 332.000 373.500 415.000 456.500

Kosten für Produktion, Versand. 15%

Materialkosten, Produktion, VersandMaterialkosten, Produktion, Versand
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 60.000 300.000 400.000 500.000 600.000 700.000

Direkte Kosten 30.000 150.000 200.000 250.000 300.000 350.000

Marge 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 %

Rohertrag 30.000 150.000 200.000 250.000 300.000 350.000

Seite 20

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung vervielfältigt oder weitergegeben
werden.



Sonstige KostenSonstige Kosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 60.000 300.000 400.000 500.000 600.000 700.000

Direkte Kosten 3.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000

Marge 95,0 % 95,0 % 95,0 % 95,0 % 95,0 % 95,0 %

Rohertrag 57.000 285.000 380.000 475.000 570.000 665.000

MaterialkostenMaterialkosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 50.400 108.000 125.000 150.000 175.000 200.000

Direkte Kosten 25.200 54.000 62.500 75.000 87.500 100.000

Marge 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 % 50,0 %

Rohertrag 25.200 54.000 62.500 75.000 87.500 100.000

Produktions- und VersandkostenProduktions- und Versandkosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 50.400 108.000 125.000 150.000 175.000 200.000

Direkte Kosten 7.560 16.200 18.750 22.500 26.250 30.000

Marge 85,0 % 85,0 % 85,0 % 85,0 % 85,0 % 85,0 %

Rohertrag 42.840 91.800 106.250 127.500 148.750 170.000

Kosten Produktion und Versand 15%

EinkaufskostenEinkaufskosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Geplanter Umsatz 10.150 52.500 75.000 100.000 125.000 150.000

Direkte Kosten 7.250 37.500 52.500 70.000 87.500 105.000

Marge 28,6 % 28,6 % 30,0 % 30,0 % 30,0 % 30,0 %

Rohertrag 2.900 15.000 22.500 30.000 37.500 45.000
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Annahme 30% Marge.
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III. PersonalplanungIII. Personalplanung

Bastian NeuBastian Neu
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 12.000 24.000 36.000 40.000 42.000 48.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 0 0 0 0 0 0

Personalkosten gesamt 12.000 24.000 36.000 40.000 42.000 48.000

Veränderung in ¬ 0 12.000 12.000 4.000 2.000 6.000

Veränderung in % 0% 100,0 % 50,0 % 11,1 % 5,0 % 14,3 %

Geschäftsführergehalt. 2.000 EUR bis Ende 2021. Danach 3.000 EUR.

Dirk SiebDirk Sieb
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 12.000 24.000 36.000 40.000 42.000 48.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 0 0 0 0 0 0

Personalkosten gesamt 12.000 24.000 36.000 40.000 42.000 48.000

Veränderung in ¬ 0 12.000 12.000 4.000 2.000 6.000

Veränderung in % 0% 100,0 % 50,0 % 11,1 % 5,0 % 14,3 %

Geschäftsführergehalt. 2.000 EUR bis Ende 2021. Danach 3.000 EUR.

Sascha MeierSascha Meier
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 14.400 28.800 29.000 30.000 31.000 32.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 3.312 6.624 6.670 6.900 7.130 7.360

Personalkosten gesamt 17.712 35.424 35.670 36.900 38.130 39.360

Veränderung in ¬ 0 17.712 246 1.230 1.230 1.230

Veränderung in % 0% 100,0 % 0,7 % 3,4 % 3,3 % 3,2 %
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Geselle. Einstiegsgehalt 2.300 EUR. Ab 2022 Anstieg um 1.000 EUR

Katja NowakKatja Nowak
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 9.600 19.200 40.000 41.000 42.000 43.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 2.208 4.416 9.200 9.430 9.660 9.890

Personalkosten gesamt 11.808 23.616 49.200 50.430 51.660 52.890

Veränderung in ¬ 0 11.808 25.584 1.230 1.230 1.230

Veränderung in % 0% 100,0 % 108,3 % 2,5 % 2,4 % 2,4 %

Bürokraft. 50% für 1.600 EUR. Ab 2022 Vollzeitstelle für 40.000 Jahresgehalt. Dann Anstieg um 1.000 EUR.

Geselle Nr. 2Geselle Nr. 2
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 0 0 0 28.800 32.000 33.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 0 0 0 6.624 7.360 7.590

Personalkosten gesamt 0 0 0 35.424 39.360 40.590

Veränderung in ¬ 0 0 0 0 3.936 1.230

Veränderung in % 0% 0% 0% 0% 11,1 % 3,1 %

Geselle Nr. 3
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Geselle Nr. 3Geselle Nr. 3
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Bruttolohn 0 0 0 0 28.800 33.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 0 0 0 0 6.624 7.590

Personalkosten gesamt 0 0 0 0 35.424 40.590

Veränderung in ¬ 0 0 0 0 0 5.166

Veränderung in % 0% 0% 0% 0% 0% 14,6 %

Geselle Nr. 4

VertriebsunterstützungVertriebsunterstützung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Anzahl Arbeitnehmer 2 2 2 2 2 2

Bruttolohn 42.000 84.000 90.000 94.000 100.000 104.000

Sonderzahlung 0 0 0 0 0 0

Lohnnebenkosten 9.660 19.320 20.700 21.620 23.000 23.920

Personalkosten gesamt 51.660 103.320 110.700 115.620 123.000 127.920

Veränderung in ¬ 0 51.660 7.380 4.920 7.380 4.920

Veränderung in % 0% 100,0 % 7,1 % 4,4 % 6,4 % 4,0 %

Verkaufsunterstützung
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IV. MarketingplanungIV. Marketingplanung

Beschilderung, Wegweiser etc.Beschilderung, Wegweiser etc.
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 6.000 0 0 0 0 0

Pro Jahr 6.000 0 0 0 0 0

In % vom Umsatz 2,70 % 0 0 0 0 0

Veränderung in ¬ 0 0 0 0 0 0

Veränderung in % 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Wegweiser, Plakate, Leuchtreklame, Eingangsbeschilderung, Raumbeschilderung

FlyerFlyer
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 500 500 500 750 1.000 1.250

Pro Jahr 3.000 6.000 6.000 9.000 12.000 15.000

In % vom Umsatz 1,35 % 0,76 % 0,60 % 0,75 % 0,86 % 0,94 %

Veränderung in ¬ 0 3.000 0 3.000 3.000 3.000

Veränderung in % 0% 100,00 % 0,00 % 50,00 % 33,33 % 25,00 %

Werbeflyer: Erstellung von Flyern. Verteilung bei Veranstaltungen, an Architekturunternehmen, in Musterhausparks und in ausgewählten öffentlichen Einrichtungen.

BroschürenBroschüren
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 400 400 500 600 700 800

Pro Jahr 2.400 4.800 6.000 7.200 8.400 9.600

In % vom Umsatz 1,08 % 0,61 % 0,60 % 0,60 % 0,60 % 0,60 %

Veränderung in ¬ 0 2.400 1.200 1.200 1.200 1.200

Veränderung in % 0% 100,00 % 25,00 % 20,00 % 16,67 % 14,29 %
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Broschüren

Anzeigen LokalzeitungAnzeigen Lokalzeitung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 500 500 600 700 800 900

Pro Jahr 3.000 6.000 7.200 8.400 9.600 10.800

In % vom Umsatz 1,35 % 0,76 % 0,72 % 0,70 % 0,69 % 0,68 %

Veränderung in ¬ 0 3.000 1.200 1.200 1.200 1.200

Veränderung in % 0% 100,00 % 20,00 % 16,67 % 14,29 % 12,50 %

Erstellung von Anzeigen und regelmäßige Schaltung in Tageszeitungen und in Anzeigenblättern

PresseartikelPresseartikel
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 200 200 500 600 700 800

Pro Jahr 1.200 2.400 6.000 7.200 8.400 9.600

In % vom Umsatz 0,54 % 0,31 % 0,60 % 0,60 % 0,60 % 0,60 %

Veränderung in ¬ 0 1.200 3.600 1.200 1.200 1.200

Veränderung in % 0% 100,00 % 150,00 % 20,00 % 16,67 % 14,29 %

Regelmäßige Veröffentlichung von Beiträgen und Berichterstattung über das Unternehmen in der Presse (z.B. PR-Artikel, Stories, News und Interviews)
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Social Media MarketingSocial Media Marketing
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 500 500 500 500 500 500

Pro Jahr 3.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000

In % vom Umsatz 1,35 % 0,76 % 0,60 % 0,50 % 0,43 % 0,38 %

Veränderung in ¬ 0 3.000 0 0 0 0

Veränderung in % 0% 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Erneuerung Beschilderung, Wegweiser etc.Erneuerung Beschilderung, Wegweiser etc.
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 0 0 0 0 0 6.000

Pro Jahr 0 0 0 0 0 6.000

In % vom Umsatz 0 0 0 0 0 0,38 %

Veränderung in ¬ 0 0 0 0 0 0

Veränderung in % 0% 0% 0% 0% 0% 0,00 %

Anzeigen FachzeitungenAnzeigen Fachzeitungen
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ø pro Monat 0 0 0 300 400 500

Pro Jahr 0 0 0 3.600 4.800 6.000

In % vom Umsatz 0 0 0 0,30 % 0,34 % 0,38 %

Veränderung in ¬ 0 0 0 0 1.200 1.200

Veränderung in % 0% 0% 0% 0,00 % 33,33 % 25,00 %
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VV. Gründungs- und Betriebskosten. Gründungs- und Betriebskosten

GründungskostenGründungskosten Kosten NettoKosten Netto in %in %

Administrative Kosten 1.150 36,5 %

Businessplan Kosten 0 0%

Vermittlung 0 0%

Geschäftsausstattung 2.000 63,5 %

Weitere Gründungskosten 0 0%

Puffer 473

Gründungskosten TotalGründungskosten Total 3.623

IHK BeitragIHK Beitrag
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 250 21 21 21 21 21

Ausgaben pro Jahr 250 250 252 252 252 252

In % von Gesamtumsatz 0,50 % 0,03 % 0,03 % 0,02 % 0,02 % 0,02 %

Veränderung p.a. ¬ 0 0 2 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 0,00 % 0,80 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

FirmenrechtsschutzFirmenrechtsschutz
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 133 67 67 67 67 67

Ausgaben pro Jahr 800 800 804 804 804 804

In % von Gesamtumsatz 0,36 % 0,10 % 0,08 % 0,07 % 0,06 % 0,05 %

Veränderung p.a. ¬ 0 0 4 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 0,00 % 0,50 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %
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BetriebshaftpflichtBetriebshaftpflicht
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 167 83 83 83 83 83

Ausgaben pro Jahr 1.000 1.000 996 996 996 996

In % von Gesamtumsatz 0,45 % 0,13 % 0,10 % 0,08 % 0,07 % 0,06 %

Veränderung p.a. ¬ 0 0 -4 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 0,00 % -0,40 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

ElekotroversicherungElekotroversicherung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 67 33 33 33 33 33

Ausgaben pro Jahr 400 400 396 396 396 396

In % von Gesamtumsatz 0,18 % 0,05 % 0,04 % 0,03 % 0,03 % 0,02 %

Veränderung p.a. ¬ 0 0 -4 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 0,00 % -1,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

BuchführungBuchführung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 100 100 100 100 100 100

Ausgaben pro Jahr 600 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200

In % von Gesamtumsatz 0,27 % 0,15 % 0,12 % 0,10 % 0,09 % 0,08 %

Veränderung p.a. ¬ 0 600 0 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %
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BüromaterialBüromaterial
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 50 50 50 50 50 50

Ausgaben pro Jahr 300 600 600 600 600 600

In % von Gesamtumsatz 0,13 % 0,08 % 0,06 % 0,05 % 0,04 % 0,04 %

Veränderung p.a. ¬ 0 300 0 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Kosten für RetoureKosten für Retoure
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 100 100 150 200 250 300

Ausgaben pro Jahr 600 1.200 1.800 2.400 3.000 3.600

In % von Gesamtumsatz 0,27 % 0,15 % 0,18 % 0,20 % 0,21 % 0,23 %

Veränderung p.a. ¬ 0 600 600 600 600 600

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 50,00 % 33,33 % 25,00 % 20,00 %

MieteMiete
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 3.500 3.500 2.000 2.000 2.000 2.000

Ausgaben pro Jahr 21.000 42.000 24.000 24.000 24.000 24.000

In % von Gesamtumsatz 9,44 % 5,35 % 2,40 % 2,00 % 1,71 % 1,50 %

Veränderung p.a. ¬ 0 21.000 -18.000 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % -42,86 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Miete Werkstatt mit Showroom

Seite 31

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung vervielfältigt oder weitergegeben
werden.



NebenkostenNebenkosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 300 300 300 300 300 300

Ausgaben pro Jahr 1.800 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600

In % von Gesamtumsatz 0,81 % 0,46 % 0,36 % 0,30 % 0,26 % 0,23 %

Veränderung p.a. ¬ 0 1.800 0 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

ReisekostenReisekosten
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 250 350 400 450 500 550

Ausgaben pro Jahr 1.500 4.200 4.800 5.400 6.000 6.600

In % von Gesamtumsatz 0,67 % 0,54 % 0,48 % 0,45 % 0,43 % 0,41 %

Veränderung p.a. ¬ 0 2.700 600 600 600 600

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 180,00 % 14,29 % 12,50 % 11,11 % 10,00 %

Reperatur & InstandhaltungReperatur & Instandhaltung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 200 200 200 200 200 200

Ausgaben pro Jahr 1.200 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400

In % von Gesamtumsatz 0,54 % 0,31 % 0,24 % 0,20 % 0,17 % 0,15 %

Veränderung p.a. ¬ 0 1.200 0 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %
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SoftwareSoftware
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 100 100 100 100 100 100

Ausgaben pro Jahr 600 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200

In % von Gesamtumsatz 0,27 % 0,15 % 0,12 % 0,10 % 0,09 % 0,08 %

Veränderung p.a. ¬ 0 600 0 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

SteuerberatungSteuerberatung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Gesamtumsatz 222.550 784.500 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000

Ausgaben pro Monat 200 200 250 250 250 250

Ausgaben pro Jahr 1.200 2.400 3.000 3.000 3.000 3.000

In % von Gesamtumsatz 0,54 % 0,31 % 0,30 % 0,25 % 0,21 % 0,19 %

Veränderung p.a. ¬ 0 1.200 600 0 0 0

Veränderung p.a. (%) 0,00 % 100,00 % 25,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %
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VIVI. Investitionsplan. Investitionsplan

ProduktionsmaschinenProduktionsmaschinen
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 20.000 0 0 0 0 0

Abschreibung 667 1.333 1.333 1.333 1.333 1.333

Buchwert (31.12) 19.333 18.000 16.667 15.333 14.000 12.667

Produktionsmaschinen für Einzelfertigungen

WerkzeugeWerkzeuge
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 8.000 0 0 0 0 0

Abschreibung 400 800 800 800 800 800

Buchwert (31.12) 7.600 6.800 6.000 5.200 4.400 3.600

Werkzeuge

IT AusstattungIT Ausstattung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 10.000 0 0 0 0 0

Abschreibung 1.000 2.000 2.000 2.000 2.000 1.000

Buchwert (31.12) 9.000 7.000 5.000 3.000 1.000 0

IT Ausstattung. Hardware.

RohstoffeRohstoffe
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 5.000 0 0 0 0 0

Abschreibung 125 250 250 250 250 250

Buchwert (31.12) 4.875 4.625 4.375 4.125 3.875 3.625
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Rohstoffe für Ausstellungsstücke etc.

Website / WebshopWebsite / Webshop
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 8.000 0 0 0 0 0

Abschreibung 1.333 2.667 2.667 1.333 0 0

Buchwert (31.12) 6.667 4.000 1.333 0 0 0

Website+Shop zu Beginn

Relaunch WebsiteRelaunch Website
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Investition 0 0 0 5.000 0 0

Abschreibung 0 0 0 1.667 1.667 1.667

Buchwert (31.12) 0 0 0 3.333 1.667 0

Relaunch Website
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VIIVII. Finanzierungsplan. Finanzierungsplan

KfW-GründungsfinanzierungKfW-Gründungsfinanzierung
20202020

in ¬in ¬

20212021
in ¬in ¬

20222022
in ¬in ¬

20232023
in ¬in ¬

20242024
in ¬in ¬

20252025
in ¬in ¬

Auszahlung für Tilgungsdarlehen 150.000 0 0 0 0 0

Zinsen 1.800 3.469 2.663 1.763 863 94

Tilgung 0 18.750 37.500 37.500 37.500 18.750

Restschuld 31.12. 150.000 131.250 93.750 56.250 18.750 0

Zinsen & Tilgung 1.800 22.219 40.163 39.263 38.363 18.844

KFW-Förderkredit. 60 Monate Laufzeit, 2,4% Zinsen. 0k Restschuld am Ende.

EigenkapitalEigenkapital
Jul 2020Jul 2020

in ¬in ¬

Kontostand 136.262

Bastian Neu 25.000

Dirk Sieb 25.000
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Executive SummaryExecutive Summary

>Emil & Lilly steht für eine hohe Kinderfreundlichkeit, eine hohe Dienstleistungsqualität und für

natürliche Produkte. Daraus möchten wir das führende Franchisesystem für Kinderfriseursalons in

Deutschland entwickeln.<

2 Gründerinnen mit einem Ziel2 Gründerinnen mit einem Ziel

Unser Gründerteam besteht aus Anna Winterberg und Julia Meier. Auf der Suche nach einem für unsere Kinder

geeigneten Friseursalon in Frankfurt am Main haben wir gemeinsam eine attraktive Marktlücke entdeckt, die wir

nutzen möchten. Mit Emil & Lilly wollen wir uns daher selbstständig machen. Julia wird als Salonleiterin direkt ab

Gründung Vollzeit für unseren Salon arbeiten. Anna wird in Teilzeit die Organisation, den Einkauf und weitere

betriebswirtschaftliche Aufgaben übernehmen. Nach der erfolgreichen Etablierung wollen wir die Expansion als

Franchisegeber vorantreiben.

Unsere Zielkunden: 0-6 und 7-12 JährigeUnsere Zielkunden: 0-6 und 7-12 Jährige

Mit unserem Emil & Lilly-Konzept sprechen wir die Eltern an, deren Kinder bis zu 12 Jahre alt sind, die der Mittel- bis

Oberschicht angehören und die in Frankfurt am Main und näherer Umgebung leben. Bei den Kindern selbst

unterscheiden wir zwischen Kleinkindern im Alter von 0-6 Jahren und Kindern von 7-12 Jahren. Mit unserem Konzept

lösen wir insbesondere 3 Probleme: ein auf Kinder zugeschnittenes Dienstleistungsangebot, kindergerechte

Infrastruktur mit kurzen Wartezeiten und das gute Gefühl, dass nur natürliche und für Kinder geeignete Produkte

verwendet werden.

Deutschlands erster KinderfriseursalonDeutschlands erster Kinderfriseursalon

Mit Emil & Lilly wollen wir den ersten echten Friseursalon nur für Kinder in Frankfurt am Main eröffnen. Unser Salon

knüpft an erfolgreiche Konzepte aus den USA und Großbritannien an. Emil & Lilly unterscheidet sich von

gewöhnlichen Friseursalons, da wir uns speziell an den Bedürfnissen der Kinder orientieren. Außer den normalen

Friseurleistungen für Kinder wie Haare schneiden, Waschen/Föhnen und Stylen, werden wir Mini-Maniküre und Mini-

Pediküre mit speziell für Kinder entwickelten Nagellacken anbieten. Neben dem Verkauf von Pflegeprodukten,

Haaraccessoires und Gutscheinen bilden unsere Motto-Geburtstagspartys ein weiteres Standbein.

Wenige Innovationen im Markt eröffnet ChancenWenige Innovationen im Markt eröffnet Chancen

2017 erzielten die etwa 53.000 umsatzsteuerpflichtigen Friseursalons einen Umsatz von 5,7 Mrd. EUR. Die Branche ist

stark durch Unternehmen der kleinsten Umsatzgrößenklassen geprägt und stagniert seit einigen Jahren. Wichtiger

wird gemäß Branchenexperten zunehmend die Dienstleistungsqualität und die Differenzierung. Insgesamt haben

wir in den Zielstadtteilen von Emil & Lilly 117 Friseursalons identifiziert. Unsere direkten Mitbewerber sind jeweils die

exklusiveren Haarsalons, bei neben den Eltern auch den Kindern die Haare geschnitten werden. Davon haben wir 21

in unserer Zielregion gezählt.

Klare PositionierungKlare Positionierung

Da Emil & Lilly ein neuartiges Konzept in Deutschland ist, dürfte der >First Mover Advantage< einer der wichtigsten

Alleinstellungsmerkmale sein. Aufgrund unserer klaren Zielgruppen-Fokussierung verfolgen wir eine

Nischenstrategie. Emil & Lilly zielt auf ein stark eingegrenztes Marktsegment ab, das die Konkurrenz meist nicht bzw.
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nur unzureichend abdeckt. Aufgrund der Spezialisierung setzen wir unsere Preise höher als in normalen

Friseursalons an, jedoch unter den Preisen der exklusiven Salons.

So gewinnen und binden wir KundenSo gewinnen und binden wir Kunden

Für ein auch auf die Laufkundschaft abzielendes Ladengeschäft wie Emil & Lilly setzen wir auf ein buntes und

originelles Schaufenster sowie Passanten-Stopper (Emil & Lilly lackierte Vespa). Daneben planen wir Partnerschaften

mit größeren Trägern von privaten Kitas und Kindergärten. Unsere Website bildet die Basis unseres

Internetmarketings. Die Website wird auf >Kinderfriseursalon< und die Kontaktaufnahme optimiert. Durch Facebook-

Marketing und Google Adwords möchten wir unsere Zielkunden passgenau ansprechen. Als wichtigste

Kundenbindungsmaßnahme gilt bei uns die Qualität der Dienstleistung. Ergänzt wird dies durch unser E-Mail-

Marketing und unsere Treuekarte.

Emil & Lilly GmbHEmil & Lilly GmbH

Unsere GmbH wird im Mai/Juni 2019 gegründet und besteht aus zwei gleichberechtigten Gründerinnen. Das

Stammkapital wird voll einbezahlt. Julia bringt den erforderlichen Meisterbrief mit und wird direkt ab Start Vollzeit für

unseren Salon leiten. Anna wird die administrativen Tätigkeiten übernehmen. Zusätzlich wollen wir zwei

Teilzeitfachkräfte einstellen und zwei Minijobber.

75.000 Euro für ein profitables Geschäftsmodell75.000 Euro für ein profitables Geschäftsmodell

Wir wollen unseren Laden Ende Juni 2019 eröffnen. Im ersten Rumpfgeschäftsjahr rechnen wir mit einem

Nettoumsatz von knapp 48.000 EUR. Aufgrund der Gründungskosten und einer konservativen Ertragsschätzung

gehen wir im ersten Jahr von einem Verlust von 18.000 EUR aus. Im ersten vollen Geschäftsjahr (2020) erwirtschaften

wir einen Gewinn i.H.v. 15.000 EUR. Für die Realisierung unseres Konzepts benötigen wir dabei insgesamt 75.000

EUR. Für die Anfangsinvestitionen brauchen wir ca. 25.000 EUR. Für Betriebsmittel, Lager etc. sind zusätzlich 15.000

EUR notwendig. Hinzu kommt ein Puffer i.H.v. 36.000 EUR, den wir bewusst etwas höher angesetzt haben. Den

Kapitalbedarf möchten durch das Gesellschaftskapital i.H.v. 25.000 EUR decken, sowie durch die Aufnahme eines

Darlehens i.H.v. von 50.000 EUR.

2 Risiken, die wir einplanen2 Risiken, die wir einplanen

In Bezug auf die Risiken sehen wir insbesondere zwei kritische Erfolgsfaktoren als besonders relevant an:

Konsumverhalten & längere Anlaufphase. Da wir ein neues Konzept verfolgen, haben wir 20 Interviews mit

möglichen Zielkunden durchgeführt. Unsere Analyse hat dabei ergeben, dass über 70% der Befragten bereit sind, für

eine Dienstleistung den von uns anvisierten Preis zu bezahlen. Dies hat uns bestärkt, unser Konzept weiter zu

verfolgen. Das zweite Risiko, auf das wir ggf. reagieren müssen, ist das der längeren Anlaufphase. Sollte sich

entgegen unserer Erwartung der Umsatz nicht wie prognostiziert entwickeln, müssten wir kurzfristig deutlich mehr

in Werbung investieren. Diesen Faktor sowie die dadurch entstehenden höheren Betriebsmittel haben wir durch

den Puffer in Höhe von 36.000 EUR in unserem Finanzplan berücksichtigt.
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Anna Winterberg

Gründerin / 

Marketing & 

Finanzen

GründungsmotivationGründungsmotivation

Ein eigenes Unternehmen aufzubauen ist seit Abschluss meines Studiums mein Ziel. Mit 

meiner erfahrenen Gründerin zusammen möchte ich eine interessante Marktnische 

ausnutzen und ein profitables Unternehmen aufbauen.

Qualifikation & KompetenzenQualifikation & Kompetenzen

Ich bringe insbesondere betriebswirtschaftlichen Kenntnisse in das Unternehmen mit ein. 

Da ich mich im vorherigen Job um das Marketing (insbesondere Online-Marketing) 

gekümmert habe, werde ich auch hier wertvolle Erfahrungen in der Kundengewinnung 

einbringen.

Link zum Lebenslauf von Anna Winterberg

1. Gründer1. Gründer

1.1 Gründerinnen1.1 Gründerinnen

Unser Gründerteam besteht aus Anna Winterberg und Julia Meier. Wir haben uns vor zwei Jahren auf einer

Netzwerk-Veranstaltung für zukünftige Unternehmerinnen kennengelernt. Anna hat eine dreijährige Tochter, Julia

eine zweijährige Tochter. Wir beide sind aktuell in Teilzeit angestellt. Auf der Suche nach einem für unsere Kinder

geeigneten Friseursalon in Frankfurt am Main haben wir eine attraktive Marktlücke entdeckt, die wir gemeinsam

nutzen möchten.

Da wir selbst zur Zielgruppe gehören und somit die Ansprüche an einen kindergerechten, qualitativ hochwertigen

Friseursalon genau definieren können, haben wir uns entschlossen, diese Marktnische zu besetzen. Die

betriebswirtschaftlichen und organisatorischen Fähigkeiten von Anna werden dabei ideal ergänzt durch die

berufliche und praktische Erfahrung von Julia, die fünf Jahre lang als gelernte Friseurmeisterin einen bekannten

Friseursalon in Frankfurt am Main geleitet hat.

1.2 Ziele1.2 Ziele

Mit Emil & Lilly wollen wir uns selbstständig machen. Julia wird als Salonleiterin direkt ab Gründung Vollzeit für

unseren Salon arbeiten. Anna wird in Teilzeit die Organisation, den Einkauf und weitere betriebswirtschaftliche

Aufgaben übernehmen.

Ziel ist es, innerhalb von 18 Monaten unser Emil & Lilly Konzept erfolgreich in Frankfurt am Main zu etablieren, um

dann die Expansion in weitere Städte Deutschlands als Franchisegeber voranzutreiben. Zusätzliche Emil & Lilly-

Kinderfriseursalons möchten wir zusammen mit unseren zukünftigen Franchisepartnern in München, Düsseldorf

und Hamburg eröffnen. Die Franchise-Expansion wird von Anna federführend geleitet, die ab Ladeneröffnung des

ersten Franchisenehmers Vollzeit für Emil & Lilly arbeiten wird.

Mit Emil & Lilly möchten wir ein Unternehmen aufbauen, das unsere Kunden mit einem unvergleichlichen Service

glücklich macht und unseren Mitarbeitern ein Umfeld bietet, in dem sich Familie und Beruf optimal vereinbaren

lassen. Für uns Gründerinnen wünschen wir uns, dass wir uns durch Emil & Lilly mittelfristig finanziell besserstellen

können und dass auch wir in unserem Unternehmen Familie und Beruf gut kombinieren können.

1.3 Gründerprofile1.3 Gründerprofile
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Julia Meier

Salonleiterin & 

Gründerin

GründungsmotivationGründungsmotivation

Als Salonleiterin habe ich zwei andere Friseursalons aufgebaut. Dieses Wissen möchte ich 

nun für mein eigenes Unternehmen nutzen und mich perspektivisch auch finanziell besser 

stellen.

Qualifikation & KompetenzenQualifikation & Kompetenzen

Ich bin gelernte Friseurmeisterin und habe mehrere Jahre erfolgreich Friseursalons geleitet. 

Meine Kompetenzen liegen insbesondere im Handwerk selbst, der Organisation und der 

Mitarbeiterführung und - ausbildung.

Link zum Lebenslauf von Julia Meier

2. Zielkunden2. Zielkunden

2.1 Zielkunden2.1 Zielkunden

Mit unserem Emil & Lilly-Konzept sprechen wir die Eltern an, deren Kinder bis zu 12 Jahre alt sind, die der Mittel- bis

Oberschicht angehören und die in Frankfurt am Main und näherer Umgebung leben. Insbesondere die Stadtteile

Nordend, Westend, Sachsenhausen, Bornheim und Bockenheim sind für Emil & Lilly relevant.

Dabei richtet sich unser Konzept vor allem an Familien, die auf qualitativ hochwertige Dienstleistungen Wert legen,

natürliche Produkte und Naturkosmetik schätzen und entsprechend bereit sind, dafür einen vergleichsweise

höheren Preis zu bezahlen. Zu unserer Zielgruppe zählen insbesondere auch die Kinder der besser verdienenden

Ausländer (Expats), die das Geschäftsmodell bereits aus dem Ausland kennen und 3 so zumindest unserer

Marktbefragung nach 3 schätzen.

Bei den Kindern selbst unterscheiden wir zwischen Kleinkindern im Alter von 0-6 Jahren und Kindern von 7-12 Jahren.

Abhängig vom Alter unterscheiden sich die Bedürfnisse der Kinder (und der Eltern). So sind gibt es beispielsweise

unterschiedliche Anforderungen im Hinblick auf die Einrichtung des Friseursalons, die Kundenansprache sowie das

Dienstleistungsangebot.

2.2 Probleme & Bedürfnisse2.2 Probleme & Bedürfnisse

Bei den ganz kleinen Kindern schneiden meist entweder die eigenen Eltern, ein anderes Familienmitglied oder eine

Bekannte die Haare. Unsere Umfrage (20 Familien) hat ergeben, dass bei fast zwei Dritteln der Kinder unter 3 Jahren

die Haare zuhause geschnitten werden. Grund hierfür ist, dass entweder die kleinen Kinder (bzw. deren Eltern) keine

Lust haben, zum Erwachsenenfriseur zu gehen und/oder dass in dem Friseursalon der Eltern kleine Kinder

schlichtweg nicht bedient werden.

Werden die Kleinen dann trotzdem zum normalen Friseur mitgenommen, finden die Kinder es in der Regel langweilig

und gehen entsprechend meist sehr ungern dahin. Oft geht der Friseurbesuch mit dem Elternteil auch mit einer

langen Wartezeit einher, was zusätzlich unangenehm für beide Seiten ist.  Daher gehen wir davon aus, dass Emil &

Lilly für diese Zielgruppe ein einzigartiges Angebot sein dürfte.

Bei den Kindern von 7-12 sieht es in Bezug auf die Motivation, zum Erwachsenen-Friseursalon zu gehen, ähnlich aus.

Probleme bereiten bei den etwas älteren Kindern erfahrungsgemäß die nicht optimal zugeschnittene Infrastruktur

sowie Produkte, die nicht für Kinder geeignet sind. Auch das Dienstleistungsangebot orientiert sich nicht an den

Bedürfnissen der Zielgruppe Kinder.
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3. Geschäftsidee3. Geschäftsidee

3.1 Produkt / Dienstleistung3.1 Produkt / Dienstleistung

Mit Emil & Lilly wollen wir den ersten echten Friseursalon nur für Kinder in Frankfurt am Main eröffnen. In

Deutschland gibt es bisher, abgesehen von ein paar wenigen Ausnahmen, die das Konzept nicht konsequent

umgesetzt haben, keine Friseursalons, die auf Kinder spezialisiert sind. Unser Salon knüpft an erfolgreiche Konzepte

aus den USA und Großbritannien an.

Emil & Lilly unterscheidet sich von gewöhnlichen Friseursalons, da wir uns speziell an den Bedürfnissen der Kinder

orientieren. Mit einer Spielecke, die die Wartezeit verkürzt und angenehm macht (Kinderspiele), Kinderstühle in

kinderfreundlichem Design (Holzstühle in Form eines Flugzeuges, einer Lokomotive etc.), und einem Interieur und

Design, das ganz auf Kinder ausgerichtet ist, verwöhnen wir unsere kleinen Kunden. Ein kinderfreundliches Personal,

Mini-Maniküre und Mini-Pediküre sowie kindergerechte Produkte (alle Haarpflegeprodukte werden ausschließlich

aus natürlichen Inhaltsstoffen bestehen) runden unser Angebot ab. Auch eine eigene Pflegeshampoo-Serie ist

geplant.

Außer den normalen Friseurleistungen für Kinder wie Haare schneiden, Waschen/Föhnen und Stylen, werden wir

Mini-Maniküre und Mini-Pediküre mit speziell für Kinder entwickelten Nagellacken anbieten. Specials wie >First Cut<

oder >Einschulungsschnitt< sollen den Haarschnitt zum besonderen Erlebnis machen.

Neben dem Verkauf von Pflegeprodukten, Haaraccessoires und Gutscheinen werden Geburtstagspartys ein

weiteres Standbein bilden. Die Partys werden dabei mit unterschiedlichen Mottos angeboten, bei denen der Salon

i.d.R. für zwei Stunden für die kleine Partygesellschaft (8 bis maximal 14 Kinder) vermietet wird.

3.2 Kundennutzen3.2 Kundennutzen

Unser Salon wird in drei Bereiche unterteilt sein. Einen lustig bunten Bereich mit Kinderstühlen in Form von Autos

oder Flugzeugen für die ganz Kleinen (0 bis 6 Jahre). Die kleinen Kinder erhalten dabei ihren ersten Haarschnitt durch

unser geschultes Personal in einer angenehmen Atmosphäre 3 damit wird nicht nur der Besuch beim Friseur für die

Kinder, sondern insbesondere auch für die Eltern ein Vergnügen. Und weil wir ausschließlich Naturkosmetik bzw.

rein biologische Produkte verwenden, haben darüber hinaus die Eltern ein gutes Gefühl.

In dem zweiten Bereich, angelehnt an einen Backstage-Bereich à la Hollywood, werden die größeren

Kinder/Jugendlichen (7 bis 12 Jahre) bedient. Auch hier achten wir auf altersgerechte Produkte. Außerdem können

die Kinder auf den iPads spielen und sich eine Frisur eines aktuellen Teenie-Stars aussuchen.

Eltern, die nicht im Salon warten möchten, können aufgrund der zentralen Lage (was als wichtiges Kriterium in die

später aufgezeigte Standortanalyse einbezogen wurde) in einer der nahe gelegenen Einkaufsstraßen etwas

einkaufen oder trinken gehen. Danach können die Eltern ihr Kind zufrieden nach einem erfolgreichen

Kinderhaarschnitt wieder abholen.

Im dritten Bereich 3 dem Partyraum 3 werden wir unsere Geburtstagspartys veranstalten. Die Kinder kriegen hier je

nach Motto ein unvergessliches Erlebnis. Unsere Motto-Partys bieten sowohl für die Eltern, die sich sonst jedes Jahr

etwas Neues einfallen lassen müssen, als auch für die Kinder einen hohen Mehrwert.

4. Markt & Wettbewerb4. Markt & Wettbewerb

4.1 Markt4.1 Markt

Laut der aktuell verfügbaren Umsatzsteuerstatistik erzielten die etwa 53.000 umsatzsteuerpflichtigen Friseursalons
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im Jahr 2017 einen Umsatz von 5,7 Mrd. EUR. Dieses Branchensegment ist stark durch Unternehmen der kleinsten

Umsatzgrößenklassen geprägt. Mehr als 70% aller Friseursalons sind in den Umsatzgrößenklassen bis 100.000 EUR

zu finden. Im Jahr 2017 waren 78.000 Friseurunternehmen in der Handwerksrollenstatistik registriert. Mit knapp

80.000 Betrieben und mehr als 260.000 Beschäftigten zählen die Friseure zu einer der größeren Berufsgruppen des

Handwerks. Der Betriebsbestand ist trotz der hohen Zahl an Betriebsaufgaben (Abgangsrate etwa 6%) seit 1998

kontinuierlich gestiegen.

In den ersten drei Quartalen 2018 waren die Umsätze der Gesamtbranche leicht rückläufig. Angesichts eines noch

relativ günstigen Konsumklimas zeichnet sich im Branchendurchschnitt für das Jahr 2018 eine Umsatzstagnation ab.

Für die nächsten Jahre ist gemäß Handwerker-Zeitung, der HWK und dem VR Branchenbrief eine eher angespannte

Ertragslage zu erwarten, von der sich jedoch unternehmerisch aktive Friseure und größere Unternehmen positiv

abheben dürften.

>Ein Ansatzpunkt zur Verbesserung der Ertragslage liegt in der Verstärkung der Verkaufsintensität und der

Dienstleistungsqualität. Da das Differenzierungspotenzial im Dienstleistungsangebot als gering einzustufen ist,

sollten Unternehmen, die sich langfristig und nachhaltig auf dem Markt positionieren wollen, ihre Kundenzielgruppe

eindeutig definieren und ihre Unternehmenspolitik strikt an deren Wünschen ausrichten<, so die Aussage des

Zentralverband des Friseurhandwerks.

Proof of Concept in USA, England etc.Proof of Concept in USA, England etc.

Das Konzept eines Friseursalons für Kinder gibt es bereits in Ländern wie den USA, England, Irland, Spanien,

Australien sowie Ländern in Lateinamerika und hat sich dort erfolgreich etabliert. Der Friseursalon >Happy Faces< in

London etwa wurde 2009 eröffnet und besteht bereits aus einem Franchise mit mehreren Salons in

unterschiedlichen Londoner Stadtteilen. Wir als Gründerinnen haben uns intensiv 3 auch vor Ort 3 mit dem Konzept

auseinandergesetzt und uns auch zwei weitere Konzepte aus den USA genauer angeschaut.

4.2 Mitbewerber4.2 Mitbewerber

Der Konkurrenzdruck am geplanten Standort ist überschaubar. Wir möchten uns mit einer klaren

Zielgruppenfokussierung und dem neuen Konzept gegenüber den direkten Mitbewerbern durchsetzen. Wie

erwähnt, gibt es bisher keinen Friseursalon nur für Kinder in Frankfurt am Main.

Die Suche nach Friseursalons in Frankfurt am Main in den Gelben Seiten ergibt knapp 500 Treffer. In den

Zielstadtteilen (Nordend, Westend, Sachsenhausen, Bornheim und Bockenheim) von Emil & Lilly sind es insgesamt

117. Mehr als ein Viertel dieser Salons hat zwar Kinderpreise, jedoch ist kein Friseursalon spezialisiert auf Kinder.

Unsere eigene Marktforschung hat ergeben, dass bei mehreren Friseursalons Kinder explizit nicht bedient werden.

Keiner der Salons bietet Haarpflegeprodukte für Kinder an oder hat einen speziellen Bereich für Kinder. Kein

Friseursalon bietet Geburtstagspartys an.

Nichtsdestotrotz sehen wir unsere direkten Mitbewerber insbesondere in den exklusiveren Haarsalons, wo neben

den Eltern auch den Kindern die Haare geschnitten werden. Wir haben aktuell 21 dieser Salons in Frankfurt am Main

gezählt.

4.3 Konkurrenzanalyse4.3 Konkurrenzanalyse

Den Vorteil unserer direkten Mitbewerber sehen wir zum einen bei der bestehenden Kundenbindung zu den Eltern.

Hinzu kommt, dass bei ein paar Friseursalons die Haare der Kinder zu einem günstigeren Preis einfach

>mitgeschnitten< werden. So kann es unserer Marktforschung zufolge sein, dass bei der Mutter die Haare

geschnitten werden und für den Haarschnitt des Kindes dann z.B. nur 10 EUR angesetzt werden. Bei den

exklusiveren Salons ist dies jedoch nicht der Fall. Dort werden zwischen 20 und 30 EUR berechnet.

Nichtsdestotrotz haben unsere Mitbewerber den Vorteil, dass die Marge pro Kunde deutlich höher liegt als bei uns.
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So werden bei unseren direkten Mitbewerbern für einen Haarschnitt bei einer Frau etwa 80 bis 150 EUR berechnet,

was natürlich einen deutlich höheren Deckungsbeitrag liefert als unser Konzept.

5. Strategie5. Strategie

5.1 Alleinstellungsmerkmal5.1 Alleinstellungsmerkmal

Da Emil & Lilly ein neuartiges Konzept in Deutschland ist, dürfte der >First Mover Advantage< eines der wichtigsten

Alleinstellungsmerkmale sein.

Dem Konzept entsprechend sehen wir weitere wichtige Unterscheidungskriterien:

Wir fokussieren und spezialisieren uns auf die Zielgruppe Kinder

Wir verwenden ausschließlich Produkte, die für Kinder geeignet sind (ökologische Produkte)

Wir richten unser Angebot konsequent an der Zielgruppe aus (unterschiedliche Haarschnitte, Mini-Maniküre,

Produkte etc.)

Wir gehen einen eigenen Weg in der Kommunikationsstrategie und grenzen uns aufgrund der Fokussierung

stark von den Mitbewerbern ab.

Das langfristige Alleinstellungsmerkmal wird auch in der Erfahrung, der Rekrutierung und in der Ausbildung

von Fachpersonal liegen, das durch unsere Salonleiterin speziell geschult wird.

5.2 Positionierung5.2 Positionierung

Aufgrund unserer klaren Zielgruppenfokussierung verfolgen wir eine Nischenstrategie. Emil & Lilly zielt auf ein stark

eingegrenztes Marktsegment (Kinder) ab, dass die Konkurrenz meist nicht bzw. nur unzureichend abdeckt. Wir

werden unseren Salon ganz auf Kinder ausrichten und uns somit vom Wettbewerb klar abgrenzen. Unsere Preise für

Kinderhaarschnitte werden höher als in normalen Friseursalons sein, jedoch unter den Preisen der exklusiven

Salons liegen. Die Spezialisierung auf Kinder wird sich maßgeblich auf unsere Marketing- und insbesondere

Kommunikationspolitik auswirken und somit unser Image prägen.

Im Fokus der Strategie sollen unsere Kunden (Kinder/Eltern) und die Erfüllung ihrer Bedürfnisse stehen. Wir sind uns

dabei bewusst, dass wir konsequent in Kommunikation, Werbung und Imagebildung investieren müssen.

6. Marketing6. Marketing

6.1 Kundengewinnung6.1 Kundengewinnung

Unsere Kundengewinnungsmaßnahmen haben wir aufgeteilt in folgende Maßnahmen:

Offline: Schaufenster & KooperationenOffline: Schaufenster & Kooperationen

Für ein auch auf die Laufkundschaft abzielendes Ladengeschäft wie Emil & Lilly ist es äußerst wichtig, sich den

Passanten optimal zu präsentieren. Potenzielle Kunden sollen einen möglichst positiven Eindruck von der Qualität

und Exklusivität der angebotenen Dienstleistungen und der kinderfreundlichen Atmosphäre im Salon bekommen.

Unser buntes und originelles Schaufenster soll Neugier erzeugen und unsere Kunden anziehen.

Daneben planen wir insbesondere durch Kooperationen, potenzielle Kunden zu informieren. So sind z.B.

Partnerschaften mit größeren Trägern von privaten Kitas und Kindergärten geplant.

Online: Website & InternetmarketingOnline: Website & Internetmarketing

Unsere Website bildet die Basis unseres Internetmarketings. Die Website wird die wichtigsten Informationen zu

Emil & Lilly Seite 9

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Businessplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Anna Winterberg. Weder der Businessplan noch darin
enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Anna Winterberg vervielfältigt oder weitergegeben werden.



unserem Friseursalon enthalten und wird konsequent auf die Kontaktaufnahme optimiert.

Durch Facebook-Marketing möchten wir unsere Zielkunden passgenau ansprechen. Unsere Facebook Insight

Analyse hat ergeben, dass wir durch den Social Media Kanal knapp 14.000 potenzielle Zielkunden erreichen können.

Als dritte Maßnahme planen wir Suchmaschinenmarketing. Zum einen soll die Website auf >Kinderfriseur +

Frankfurt< optimiert werden. Zum anderen möchten wir insbesondere bei dem Keyword >Geburtstagsparty +

Frankfurt< durch Google Adwords Kunden gewinnen.

6.2 Kundenbindung6.2 Kundenbindung

Als wichtigste Kundenbindungsmaßnahme steht bei uns die Qualität der Dienstleistung im Fokus. Ist ein Kunde

glücklich, so kommt er auch wieder. Entsprechend legen wir großen Wert darauf, bestehende Kunden glücklich zu

machen. Hat sich ein Kind an eine Mitarbeiterin von uns gewöhnt, wird das Kind weiterhin von der Mitarbeiterin

betreut.

Hinzu kommen weitere Kundenbindungsmaßnahmen. So werden wir durch unser E-Mail-Marketing Kunden auf dem

Laufenden halten und bei speziellen Events 3 z.B. bei Geburtstag, Einschulung 3 entsprechende Gutscheine

versenden. Durch unsere Treuekarte erhalten unsere Kunden z.B. bei jedem fünften Besuch ein Mini-Maniküre oder

eine andere Dienstleistung umsonst dazu.

7. Unternehmen7. Unternehmen

7.1 Unternehmen7.1 Unternehmen

Das Unternehmen soll zum 01.06.2019 als GmbH gegründet werden. Den Firmennamen >Emil & Lilly GmbH< haben

wir durch eine Vorabrecherche bereits durch die IHK prüfen lassen. Auch beim DPMA haben wir eine

Markenrecherche durchgeführt, wobei wir auch dort keine vergleichbare Marke finden konnten.

Die GmbH hat zwei gleichberechtigte Gesellschafterinnen, die das Stammkapital jeweils zur Hälfte voll einbezahlen.

Die beiden Gesellschafterinnen Anna Winterberg und Julia Meier halten entsprechend jeweils 50% der Stimmanteile.

Sitz der Gesellschaft wird Frankfurt am Main sein.

Den für die Eröffnung des Kinderfriseursalons notwendigen Meisterbrief bringt Julia Meier mit. Weitere

administrative Schritte haben wir mit der Handwerkskammer abgeklärt bzw. sind schon erledigt. Bevor wir mit dem

Schreiben des Businessplans begonnen haben, trafen wir uns zwei Mal mit unserem Betreuer bei der HWK vor Ort,

um alle Anforderungen gründlich zu besprechen.

7.2 Team/ Mitarbeiter7.2 Team/ Mitarbeiter

Julia Meier wird aufgrund ihrer langjährigen Erfahrung die operative Führung des Friseursalons in Vollzeit

übernehmen. Anna Winterberg ist für Marketing und Finanzen zuständig (wobei der Jahresabschluss jeweils von

unserem Steuerberater erledigt wird). Sie wird zu 50% für den Salon tätig sein. 

Für den Start suchen wir zwei Friseurinnen, die in Voll- oder auch in Teilzeit arbeiten können. Wir planen mit 1,25

Vollzeitstellen. Hinzu kommen zwei Aushilfen auf 450 Euro-Basis. Eine Aushilfe soll an den umsatzstarken Tagen

(insbesondere samstags) das Team unterstützen. Die zweite Aushilfe werden wir als Party-Host ausbilden. Die Partys

finden voraussichtlich vorwiegend samstags statt.

Nach 12 Monaten planen wir, eine weitere Teilzeitkraft einzustellen. Nach weiteren 12 Monaten folgt dann die vierte

Teilzeitkraft.
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7.3 Kritische Erfolgsfaktoren7.3 Kritische Erfolgsfaktoren

Der Erfolg unseres Konzepts hängt unseres Erachtens maßgeblich von drei Faktoren ab:

1. Neuartiges Konzept / Konsumverhalten

2. Mitarbeiterqualifikationen

3. Standort

KonsumverhaltenKonsumverhalten

Das Nachfrage- bzw. das für uns relevante Konsumverhalten können wir aktuell in Bezug auf unser Konzept schwer

einschätzen, da es noch keine vergleichbare Dienstleistung in Deutschland gibt. Insofern stellt die Akzeptanz eines

Kinderfriseurs bei der Zielgruppe ein Risiko dar. Aufgrund von einer kleinen Zielgruppenbefragung (mit 20 Personen

bzw. Familien) gehen wir jedoch davon aus, dass wir dieses Risiko mit geeigneten Marketingmaßnahmen minimieren

können.

Geeignetes Personal 3 kein Fachpersonal für KinderfrisurenGeeignetes Personal 3 kein Fachpersonal für Kinderfrisuren

Ein weiterer kritischer Faktor ist, geeignetes kinderfreundliches Personal zu finden und auszubilden. Da es kein

Fachpersonal für Kinderfriseursalons gibt, könnte dies eine wichtige Markteintrittsbarriere sein.

Bei der Suche nach geeignetem Personal für Emil & Lilly legen wir besonderen Wert auf Kinderfreundlichkeit, Spaß

an der Arbeit mit Kindern und Erfahrung mit Kinderfrisuren. Julia Meier hat aufgrund ihrer Branchenerfahrung

bereits mit ein paar interessierten und geeigneten Kandidatinnen gesprochen, die wir nach der Gründung zum

Gespräch einladen werden. Da wir kompetitiv bezahlen möchten und ein flexibleres Arbeitsmodell anbieten, gehen

wir davon aus, dass wir geeignete Kandidatinnen finden werden.

Geeigneter StandortGeeigneter Standort

Vor der Entscheidung für die Geschäftsgründung haben wir mehrere Standorte sorgfältig evaluiert. Unsere Analyse

bestätigte, dass sich Frankfurt am Main ideal für die Umsetzung des ersten Emil & Lilly Salons eignet:

Die Einwohner der Stadt verfügen deutschlandweit über eines der höchsten durchschnittlichen Einkommen.

Ca. 35% der Beschäftigten in Frankfurt am Main verdienen mehr als 4.000 EUR im Monat (45% der Einwohner

aus unseren Zielstadtteilen).

Frankfurt am Main ist nach Dresden die geburtenreichste Stadt in Deutschland (111 pro 10.000 Einwohner).

Kinderangebote funktionieren gut in Frankfurt am Main: diverse Party-Veranstaltungen, Kinder-Events,

exklusive Einzelhändler mit Kinderprodukten etc. sind seit Jahren erfolgreich.

Des Weiteren wohnt in Frankfurt am Main eine sehr hohe Anzahl an vermögenden Ausländern (Expats), die das

Konzept des Kindersalons bereits kennen.

Um die passende Ladenfläche zu finden, haben wir eine Standortanalyse vorgenommen. Die zentrale Lage war für

uns genauso wichtig (relevante Faktoren sind die Nähe zu der Goethestraße, Parkmöglichkeiten, Gebäudezustand,

unmittelbare Konkurrenten, Image), die optimale Größe (80 bis 120 Quadratmeter), die Miete sowie mögliche

Abstandszahlungen sowie die Aufteilung (separater Raum für die Partys). Wir haben insgesamt drei mögliche

Standorte gefunden und diese unserer Standortanalyse unterzogen. Die passende Ladenfläche in der >neue

Rothofstraße< hat uns schlussendlich überzeugt. Die vergleichsweise höhere Miete  nehmen wir in Kauf, um unseren

ersten Salon bekannt zu machen. Einen Teil des Mietpreises sehen wir als Marketingausgaben.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist die vergleichsweise geringe Vertragslaufzeit, die 3 Jahre plus 2 Jahre

Verlängerungsoption zu den gleichen Konditionen enthält.

8. Finanzen8. Finanzen

8.1 Umsatz8.1 Umsatz
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Bei der Umsatzentwicklung für den ersten Emil & Lilly Salon in Frankfurt am Main sind wir von einem realistisch

konservativen Szenario ausgegangen. Bei den Umsatzträgern haben wir dabei zwischen Umsatz aus

Friseurdienstleistungen und Geburtstagspartys unterschieden.

Umsätze von weiteren Standorten bzw. Franchisegebühren haben wir in dem aktuellen Szenario noch nicht

eingeplant. Die Detailberechnungen sind im Finanzplan enthalten.  

Die Berechnung des Planumsatzes für die Friseurdienstleistungen beruht auf folgenden Annahmen:

Der Salon ist jeweils von Dienstag bis Samstag geöffnet

Im ersten Monat gehen wir von durchschnittlich 4,4 Kunden pro Tag aus, wobei wir dienstags bis donnerstags

drei Kunden pro Tag bedienen, freitags fünf und samstags acht Kunden

Im ersten Monat rechnen wir konservativ mit 104 Kunden. Den durchschnittlichen Umsatz haben wir mit 25

EUR pro Kunde (inkl. Umsatzsteuer) kalkuliert. Da unsere Preise für einen Haarschnitt zwischen 19 bis 35 EUR

liegen, gehen wir hier von einer konservativen Schätzung aus

Der durchschnittliche Umsatz pro Kunde enthält auch mögliche Produktverkäufe (wie z.B. unser eigenes

Shampoo oder Haarpflegeprodukte) in Höhe von durchschnittlich 2,00 Euro pro Kunde

In den Folgemonaten wird sich die Anzahl der Kunden auf 150 (zweiter Monat) bis hin zu 450 Kunden pro Monat

(bzw. durchschnittlich 19 Kunden pro Tag) ab Juni 2020 erhöhen.

Daneben sollen die Partys einen wesentlichen Teil zum Umsatz beitragen. Folgende Annahmen haben wir in

unserem Finanzplan getroffen:

Bei den Partys rechnen wir mit einer Party pro Woche im Eröffnungsmonat. Danach wird sich die Anzahl der

Partys pro Monat sukzessive von fünf auf acht Partys pro Monat erhöhen.

Die durchschnittliche Umsatz pro Geburtstagsparty haben wir bei im Schnitt acht teilnehmenden Kindern à

jeweils 25 EUR mit 200 EUR angesetzt.

Im ersten Rumpfgeschäftsjahr, das aus sechs Monaten besteht, gehen wir insgesamt von knapp 48.000 EUR Umsatz

aus. Im ersten vollen Geschäftsjahr planen wir mit 145.000 EUR, im zweiten Geschäftsjahr mit 160.000 EUR, gefolgt

von 181.000 (drittes), 193.000 EUR (viertes) und 205.000 EUR im fünften vollen Geschäftsjahr.

UmsatzplanungUmsatzplanung 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Friseurdienstleistung 41.056 ¬ 129.989 ¬ 141.570 ¬ 161.370 ¬ 172.260 ¬ 183.150 ¬

1.974 6.250 6.806,8 7.758,8 8.282,4 8.806

Partys 6.489 ¬ 15.474 ¬ 17.820 ¬ 19.800 ¬ 20.790 ¬ 21.780 ¬

39 93 107,1 119 125 130,9

Geplanter Umsatz (netto) 47.545 ¬ 145.463 ¬ 159.390 ¬ 181.170 ¬ 193.050 ¬ 204.930 ¬

8.2 Kosten8.2 Kosten

Bei den Kosten unterscheiden wir zwischen:

direkten, umsatzabhängigen Kosten

Personalkosten

Marketingkosten

weiteren Betriebskosten

Bei den direkten 3 also vom umsatzabhängigen Kosten 3 rechnen wir mit den branchenüblichen durchschnittlich 1

EUR pro Friseurdienstleistung. Darin enthalten sind insbesondere Verbrauchsmaterialien. Bei den Partys rechnen

wir mit direkten Kosten von knapp 5%, die für Verbrauchsmaterialien anfallen.

In Bezug auf die Personalkosten planen wir zu Beginn mit zwei Friseurinnen, die insgesamt 1,25 Vollzeitstellen

ausfüllen. Hinzu kommen zwei weitere Aushilfen auf 450 Euro-Basis (jeweils als Unterstützung und als Party-Host).

Nach 12 Monaten planen wir eine weitere Teilzeitkraft einzustellen und nach 24 Monaten folgt dann die vierte

Teilzeitkraft. Wir rechnen bei den Voll- bzw. Teilzeitangestellten mit den branchenüblichen Löhnen plus 23%
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Lohnnebenkosten.

Julia Winterberg, die direkt ab Beginn zu 100% einsteigen wird, erhält ab dem siebten Monat 50% ihres Zielgehaltes

und nach einem Jahr 70%. Anna Meier wird in den ersten 12 Monaten kein Gehalt beziehen. Ab dem 13. Monat erhält

Anna dann für ihre 50%-Teilzeitstelle 35% des Ziellohnes einer Vollzeitstelle. Ab dem vierten Jahr sollen beide

Gründerinnen 100% ihres Ziellohnes erhalten. Die genauen Zahlen haben wir im Finanzplan dargestellt.

Was die Investitionen in das Marketing angeht, so planen wir für die Eröffnung eine Guerilla Marketing-Aktion, in die

wir 2.000 EUR investieren möchten. Zusätzlich wollen wir in den ersten 6 Monaten jeweils 1.500 EUR in Facebook und

Google Adwords investieren. Nach sechs Monaten werden wir das Budget etwas verringern, sodass wir ab dem 13.

Monat noch etwa 500 EUR pro Monat in die Kundengewinnung investieren möchten.

Bei den Betriebskosten macht die Miete den größten Anteil aus. Diese schlägt mit 2.300 EUR pro Monat zu Buche.

Wir sind der Meinung, dass die knapp 25 EUR pro Quadratmeter notwendig sind, um die Marke erfolgreich aufbauen

zu können. Neben der Miete sind insbesondere die Nebenkosten sowie Kosten für Reinigung etc. relevant. Zusätzlich

rechnen wir mit Instandhaltungskosten zwischen 2.000 bis 6.000 EUR pro Jahr.

KostenKosten 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Direkte Kosten 2.325 ¬ 7.087 ¬ 8.050 ¬ 9.150 ¬ 9.750 ¬ 10.350 ¬

Personal 18.711 ¬ 73.404 ¬ 98.004 ¬ 109.320 ¬ 124.572 ¬ 139.824 ¬

Marketing 11.000 ¬ 9.750 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬

Betriebskosten 17.050 ¬ 34.800 ¬ 35.520 ¬ 38.040 ¬ 39.360 ¬ 39.480 ¬

Geplante Kosten (netto) 49.086 ¬ 125.041 ¬ 147.574 ¬ 162.510 ¬ 179.682 ¬ 195.654 ¬

8.3 Gründungskosten & Investitionen8.3 Gründungskosten & Investitionen

Bei den Gründungskosten gehen wir von insgesamt 3.500 EUR aus, die wir für die GmbH Gründung, die Kosten für

den Immobilienmakler (wir konnten uns hier auf eine Monatsmiete für die Fläche einigen), den

Handelsregistereintragung sowie den Eintrag in die Handwerksrolle bezahlen müssen. Glücklicherweise müssen wir

keinen Abstand für die Ladenfläche bezahlen, da der Vertrag des Vormieters ausgelaufen ist und nicht verlängert

wurde.

Hinzu kommen das Corporate Design und die Website, was uns gemäß Angebot 2.500 EUR kosten wird.  Weiter

müssen wir unser Warenlager vorfinanzieren, was wir mit knapp 3.000 EUR berechnet haben. Die Ausgaben für die

Friseurausstattung sowie das Schaufenster belaufen sich gemäß unseren Berechnungen auf 2.000 EUR.

Investitionen: Obwohl sich der Laden in einem neuwertigen Zustand befindet, müssen wir knapp 19.000 EUR in die

Einrichtung investieren. Dazu gehört Mobiliar (wie z.B. die eigens für uns angefertigten Kinderfriseurstühle) sowie ein

kleinerer Umbau. Um Partys feiern zu können, benötigen wir zusätzliche Schallwände.

Investi tionenInvesti tionen 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Gründungskosten 10.925 ¬

Ladenumbau 19.000 ¬

Investitionen (netto) 29.925 ¬

8.4 Liquidität & Finanzierung8.4 Liquidität & Finanzierung

Auf Basis der erwähnten Einnahmen und Ausgaben haben wir einen Liquiditätsplan erstellt.

Da wir den Break Even Point voraussichtlich erst im siebten Monat erreichen werden, benötigen wir zwischen 35.000

und 40.000 EUR, um mit Emil & Lilly starten zu können.

Da wir jedoch ein komplett neues Konzept verfolgen und wir keine verlässlichen Planzahlen von anderen bereits

etablierten Kinderfriseuren haben, rechnen wir mit einem zusätzlichen Puffer in Höhe von 6 Monaten der jeweiligen

Betriebs- und Lohnkosten (36.000 EUR).
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Der gesamte Kapitalbedarf liegt somit bei knapp 70.000 EUR. Diesen möchten wir zum einen durch das voll

einbezahlte Eigenkapital i.H.v. 25.000 EUR decken. Zusätzlich möchten wir den ERP Gründerkredit 3 StartGeld i.H.v.

50.000 EUR aufnehmen. Unsere Liquiditätsplanung sieht einen Zinssatz von 5% bei einer Laufzeit von 60 Monaten vor

(die ersten 6 Monate sind dabei tilgungsfrei).

Liquidität (Wert inkl .  Ust.)Liquidität (Wert inkl .  Ust.) 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Geschäftstätigkeit -9.937 ¬ 44.430 ¬ 36.795 ¬ 48.032 ¬ 44.751 ¬ 42.661 ¬

Investitionstätigkeit -22.610 ¬

Finanzierungstätigkeit 74.375 ¬ -12.200 ¬ -11.922 ¬ -11.645 ¬ -11.367 ¬ -5.580 ¬

Steuern 6 ¬ -23.375 ¬ -27.879 ¬ -33.745 ¬ -34.196 ¬ -35.729 ¬

Konto nach Steuern (31.12) 41.834 ¬ 50.689 ¬ 47.683 ¬ 50.325 ¬ 49.512 ¬ 50.865 ¬

Dividende

Puffer 36.000 ¬

Kontostand (31.12) 5.834 ¬ 14.689 ¬ 11.683 ¬ 14.325 ¬ 13.512 ¬ 14.865 ¬

8.5 Rentabilitätsrechnung8.5 Rentabilitätsrechnung

Unsere Finanzplanung sieht vor, dass Emil & Lilly im ersten Rumpf-Geschäftsjahr einen Verlust von 18.000 EUR

ausweisen wird. Insbesondere die Gründungskosten, die in der Gewinn- und Verlustrechnung berücksichtigt

werden, belasten das Ergebnis.

Im Folgejahr soll die Emil & Lilly GmbH den Break-Even-Point erreichen. Der Gewinn vor Steuern wird dann knapp

15.000 EUR betragen.

Im zweiten vollen Geschäftsjahr wird Emil & Lilly eine geringere Netto-Umsatzrendite von etwa 3 % erwirtschaften.

Der Rückgang ist den zusätzlichen Personalkosten (insbesondere die Anpassung der Gehälter der beiden

Gründerinnen) geschuldet. Ab dem dritten Geschäftsjahr wird eine Umsatzrendite von 6% erwirtschaftet, was unter

dem Branchendurchschnitt liegt und unsere konservative Schätzungen reflektiert.

GuV (Werte ohne Ust.)GuV (Werte ohne Ust.) 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Betriebseinnahmen 47.545 ¬ 145.463 ¬ 159.390 ¬ 181.170 ¬ 193.050 ¬ 204.930 ¬

Direkte Kosten 2.325 ¬ 7.087 ¬ 8.050 ¬ 9.150 ¬ 9.750 ¬ 10.350 ¬

Rohertrag 45.220 ¬ 138.376 ¬ 151.340 ¬ 172.020 ¬ 183.300 ¬ 194.580 ¬

Weitere Kosten 57.686 ¬ 117.954 ¬ 139.524 ¬ 153.360 ¬ 169.932 ¬ 185.304 ¬

Ergebnis vor AfA & Zinsen -12.466 ¬ 20.422 ¬ 11.816 ¬ 18.660 ¬ 13.368 ¬ 9.276 ¬

Zinsen & Abschreibungen 2.525 ¬ 4.900 ¬ 5.122 ¬ 4.845 ¬ 4.567 ¬ 2.430 ¬

Ergebnis vor Steuern -14.991 ¬ 15.523 ¬ 6.694 ¬ 13.815 ¬ 8.801 ¬ 6.846 ¬

Steuern 0 ¬ 155 ¬ 1.950 ¬ 4.024 ¬ 2.563 ¬ 1.994 ¬

Ergebnis nach Steuern -14.991 ¬ 15.368 ¬ 4.744 ¬ 9.792 ¬ 6.238 ¬ 4.852 ¬

Bruttomarge 95,1 % 95,1 % 94,9 % 94,9 % 94,9 % 94,9 %

EBITDA Marge -26,2 % 14,0 % 7,4 % 10,3 % 6,9 % 4,5 %

Netto Umsatzrendite -31,5 % 10,6 % 3,0 % 5,4 % 3,2 % 2,4 %

9. Chancen & Risiken9. Chancen & Risiken

9.1 SWOT Analyse9.1 SWOT Analyse

Unser Geschäftsmodell haben wir eingehend analysiert. Unsere Stärken und Schwächen haben wir nachfolgend

aufgeführt:

StärkenStärken

Gründerinnen: Operative Erfahrung + betriebswirtschaftliche Kenntnisse

Zielgruppe: Klare Fokussierung und Positionierung
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Vorhandenes Eigenkapital: Die beiden Gründerinnen sind nicht direkt auf die Auszahlung eines Lohns

angewiesen. Mit dem vorhandenen Kapital kann das Unternehmen sechs Monate ohne Umsätze am Laufen

gehalten werden.

Standort: Frankfurt am Main eignet sich ideal für unser Konzept. Unser Standort wurde sorgfältig ausgewählt.

SchwächenSchwächen

First Mover: es gibt in Deutschland noch kein vergleichbares Konzept.

Zielgruppe: Durch die Fokussierung limitieren wir uns in der Anzahl der möglichen Kunden.

Planzahlen: Wir haben keine Vergleichswerte für unsere Planzahlen. Ggf. benötigen wir zusätzliches Kapital.

Unter Berücksichtigung unserer eigenen Stärken und Schwächen haben wir die Wettbewerbssituation sowie die

aktuellen Branchentrends berücksichtigt. Die daraus resultierenden Chancen und Risiken haben wir nachfolgend

aufgeführt:

ChancenChancen

Etablierung der Marke Emil & Lilly als der Salon für Kinder

Hohe Chancen, eine feste Stammkundschaft zu erarbeiten

Einführung einer eigenen Emil & Lilly-Naturkosmetiklinie

Ausweitung der Marke in Form eines Franchisesystems

RisikenRisiken

Langsamere Umsatzentwicklung aufgrund der Fokussierung auf Kinder

Konsumverhalten der Deutschen: Salon wird nicht wie geplant angenommen

Erscheinung von günstigen Nachahmern

Schwierigkeit, kinderfreundliches Personal zu finden

9.2 Risikominimierung9.2 Risikominimierung

In Bezug auf die Risiken, sehen wir insbesondere die nachfolgenden zwei Risiken als besonders relevant an:

1. Konsumverhalten

2. Längere Anlaufphase

Was das Konsumverhalten angeht, so haben wir im Vorfeld zukünftige mögliche Zielkunden befragt. Insgesamt

haben wir 20 Interviews durchgeführt und konnten so feststellen, dass eine Nachfrage besteht. Interessanterweise

hat die Befragung auch ergeben, dass insbesondere Jungen im Alter zwischen 3 und 12 Jahren eine interessante

Zielgruppe sind. Zwar fällt der durchschnittliche Umsatz bei Jungen niedriger aus als bei Mädchen, jedoch ist die

Frequenz des Friseurbesuchs deutlich höher. Im Schnitt ging gemäß der Befragung ein Junge knapp 10 Mal pro Jahr

zum Friseur (bei einem durchschnittlichen Preis von 20 EUR; also insgesamt 200 EUR p.a.), Mädchen hingegen nur

vier Mal (zu einem Preis von 35 EUR; also etwa 140 EUR).

Das zweite Risiko, auf das wir ggf. reagieren müssen, ist das der längeren Anlaufphase. Sollte sich entgegen unserer

Erwartung der Umsatz nicht wie prognostiziert entwickeln, müssten wir kurzfristig deutlich mehr in Werbung

investieren. Diesen Faktor sowie die dadurch entstehenden höheren Betriebsmittel haben wir durch den Puffer in

Höhe von 35.000 EUR in unserem Finanzplan bereits berücksichtigt.

10. Meilensteine10. Meilensteine
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10.1 Realisierungsfahrplan10.1 Realisierungsfahrplan

MaßnahmeMaßnahme Jun. 19 Jul. 19 Aug. 19 Sep. 19 Okt. 19 Nov. 19 Dez. 19 Jan. 20 Feb. 20 Mrz. 20 Apr. 20 Mai. 20

Firmengründung

durchführen

Büro/Laden suchen

& anmieten

Personal einstellen

10.2 Meilensteine10.2 Meilensteine

DatumDatum MeilensteineMeilensteine

01.07.19 Ladeneröffnung

15.07.19 Erste Umsätze
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11. Anhang11. Anhang

Link zum CV von Anna Winterberg

Link zum CV von Julia Meier
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1. Rentabilität1. Rentabilität
(Werte (Werte ohneohne Ust.) Ust.)

20192019
(6  Monate)(6  Monate)

20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

BetriebseinnahmenBetriebseinnahmen 47.545 ¬47.545 ¬ 145.463 ¬145.463 ¬ 159.390 ¬159.390 ¬ 181.170 ¬181.170 ¬ 193.050 ¬193.050 ¬ 204.930 ¬204.930 ¬

Direkte Kosten 2.325 ¬ 7.087 ¬ 8.050 ¬ 9.150 ¬ 9.750 ¬ 10.350 ¬

RohertragRohertrag 45.220 ¬45.220 ¬ 138.376 ¬138.376 ¬ 151.340 ¬151.340 ¬ 172.020 ¬172.020 ¬ 183.300 ¬183.300 ¬ 194.580 ¬194.580 ¬

Personal 18.711 ¬ 73.404 ¬ 98.004 ¬ 109.320 ¬ 124.572 ¬ 139.824 ¬

Marketing 11.000 ¬ 9.750 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬

Gründungskosten 10.925 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Betriebskosten 17.050 ¬ 34.800 ¬ 35.520 ¬ 38.040 ¬ 39.360 ¬ 39.480 ¬

Ergebnis vor Zinsen & AfAErgebnis vor Zinsen & AfA -12.466 ¬-12.466 ¬ 20.422 ¬20.422 ¬ 11.816 ¬11.816 ¬ 18.660 ¬18.660 ¬ 13.368 ¬13.368 ¬ 9.276 ¬9.276 ¬

Zinsen 625 ¬ 1.100 ¬ 822 ¬ 545 ¬ 267 ¬ 30 ¬

AfA Investitionen 1.900 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 1.900 ¬

AfA Lager 0 ¬ 0 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬

Ergebnis vor SteuernErgebnis vor Steuern -14.991 ¬-14.991 ¬ 15.523 ¬15.523 ¬ 6.694 ¬6.694 ¬ 13.815 ¬13.815 ¬ 8.801 ¬8.801 ¬ 6.846 ¬6.846 ¬

Gewerbesteuer (380 %) 0 ¬ 71 ¬ 890 ¬ 1.837 ¬ 1.171 ¬ 911 ¬

Körperschaftssteuer (15,0 %) 0 ¬ 80 ¬ 1.004 ¬ 2.072 ¬ 1.320 ¬ 1.027 ¬

Solidaritätszuschlag (5,50 %) 0 ¬ 4 ¬ 55 ¬ 114 ¬ 73 ¬ 56 ¬

Ergebnis nach SteuernErgebnis nach Steuern -14.991 ¬-14.991 ¬ 15.368 ¬15.368 ¬ 4.744 ¬4.744 ¬ 9.792 ¬9.792 ¬ 6.238 ¬6.238 ¬ 4.852 ¬4.852 ¬

Bruttomarge 95,1 % 95,1 % 94,9 % 94,9 % 94,9 % 94,9 %

EBITDA Marge -26,2 % 14,0 % 7,4 % 10,3 % 6,9 % 4,5 %

Netto Umsatzrendite -31,5 % 10,6 % 3,0 % 5,4 % 3,2 % 2,4 %

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jun 19Jun 19 Jul 19Jul 19 Aug 19Aug 19 Sep 19Sep 19 Okt 19Okt 19 Nov 19Nov 19 Dez 19Dez 19

Geschäftstätigkeit

Umsatz 2.772 ¬ 5.494 ¬ 6.484 ¬ 8.365 ¬ 9.603 ¬ 10.741 ¬ 13.117 ¬

Wareneinkauf 1.964 ¬ 298 ¬ 1.785 ¬

Personal 2.673 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬

Marketing 4.165 ¬ 1.785 ¬ 1.785 ¬ 1.785 ¬ 1.785 ¬ 1.785 ¬

Gründungskosten 13.001 ¬

Betriebskosten 2.776 ¬ 2.776 ¬ 2.776 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 3.431 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -1.865 ¬-1.865 ¬ -17.120 ¬-17.120 ¬ -750 ¬-750 ¬ 1.131 ¬1.131 ¬ 1.893 ¬1.893 ¬ 1.544 ¬1.544 ¬ 5.229 ¬5.229 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen 22.610 ¬

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -22.610 ¬-22.610 ¬

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit 50.000 ¬

Zinsen (2,5 %) 104 ¬ 104 ¬ 104 ¬ 104 ¬ 104 ¬ 104 ¬

Tilgung

Einbringung Stammkapital GmbH 25.000 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 25.000 ¬25.000 ¬ 49.896 ¬49.896 ¬ -104 ¬-104 ¬ -104 ¬-104 ¬ -104 ¬-104 ¬ -104 ¬-104 ¬ -104 ¬-104 ¬

Steuern

Vorsteuer 314 ¬ 6.427 ¬ 361 ¬ 361 ¬ 437 ¬ 675 ¬ 466 ¬

Umsatzsteuer 443 ¬ 877 ¬ 1.035 ¬ 1.336 ¬ 1.533 ¬ 1.715 ¬ 2.094 ¬

Gewerbesteuer

Körperschaftssteuer

Solidaritätszuschlag

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -129 ¬-129 ¬ 5.549 ¬5.549 ¬ -674 ¬-674 ¬ -975 ¬-975 ¬ -1.096 ¬-1.096 ¬ -1.041 ¬-1.041 ¬ -1.629 ¬-1.629 ¬

Kontostand

Vor Steuern 23.135 ¬23.135 ¬ 33.301 ¬33.301 ¬ 32.447 ¬32.447 ¬ 33.475 ¬33.475 ¬ 35.264 ¬35.264 ¬ 36.703 ¬36.703 ¬ 41.828 ¬41.828 ¬

Nach SteuernNach Steuern 23.006 ¬23.006 ¬ 38.721 ¬38.721 ¬ 37.193 ¬37.193 ¬ 37.246 ¬37.246 ¬ 37.939 ¬37.939 ¬ 38.338 ¬38.338 ¬ 41.834 ¬41.834 ¬

Puffer 3.000 ¬ 5.500 ¬ 5.500 ¬ 5.500 ¬ 5.500 ¬ 5.500 ¬ 5.500 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 20.006 ¬20.006 ¬ 30.221 ¬30.221 ¬ 23.193 ¬23.193 ¬ 17.746 ¬17.746 ¬ 12.939 ¬12.939 ¬ 7.838 ¬7.838 ¬ 5.834 ¬5.834 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jan 20Jan 20 Feb 20Feb 20 Mrz 20Mrz 20 Apr 20Apr 20 Mai 20Mai 20 Jun 20Jun 20 Jul 20Jul 20 Aug 20Aug 20 Sep 20Sep 20 Okt 20Okt 20 Nov 20Nov 20 Dez 20Dez 20

Geschäftstätigkeit

Umsatz 13.068 ¬ 12.325 ¬ 12.820 ¬ 13.761 ¬ 13.959 ¬ 13.662 ¬ 13.860 ¬ 15.048 ¬ 14.998 ¬ 15.543 ¬ 15.592 ¬ 18.463 ¬

Wareneinkauf 357 ¬ 1.785 ¬ 2.975 ¬ 2.380 ¬

Personal 5.133 ¬ 5.133 ¬ 5.133 ¬ 5.133 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬ 6.609 ¬

Marketing 1.785 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬

Gründungskosten

Betriebskosten 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 2.955 ¬ 3.669 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 2.838 ¬2.838 ¬ 3.345 ¬3.345 ¬ 2.055 ¬2.055 ¬ 4.781 ¬4.781 ¬ 3.503 ¬3.503 ¬ 231 ¬231 ¬ 3.404 ¬3.404 ¬ 4.592 ¬4.592 ¬ 4.542 ¬4.542 ¬ 2.707 ¬2.707 ¬ 5.136 ¬5.136 ¬ 7.293 ¬7.293 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit

Zinsen (2,5 %) 102 ¬ 100 ¬ 98 ¬ 96 ¬ 95 ¬ 93 ¬ 91 ¬ 89 ¬ 87 ¬ 85 ¬ 83 ¬ 81 ¬

Tilgung 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬

Einbringung Stammkapital
GmbH

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -1.027 ¬-1.027 ¬ -1.025 ¬-1.025 ¬ -1.023 ¬-1.023 ¬ -1.021 ¬-1.021 ¬ -1.020 ¬-1.020 ¬ -1.018 ¬-1.018 ¬ -1.016 ¬-1.016 ¬ -1.014 ¬-1.014 ¬ -1.012 ¬-1.012 ¬ -1.010 ¬-1.010 ¬ -1.008 ¬-1.008 ¬ -1.006 ¬-1.006 ¬

Steuern

Vorsteuer 447 ¬ 247 ¬ 532 ¬ 247 ¬ 247 ¬ 722 ¬ 247 ¬ 247 ¬ 247 ¬ 627 ¬ 247 ¬ 361 ¬

Umsatzsteuer 2.086 ¬ 1.968 ¬ 2.047 ¬ 2.197 ¬ 2.229 ¬ 2.181 ¬ 2.213 ¬ 2.403 ¬ 2.395 ¬ 2.482 ¬ 2.490 ¬ 2.948 ¬

Gewerbesteuer 18 ¬ 18 ¬ 18 ¬ 18 ¬

Körperschaftssteuer 20 ¬ 20 ¬ 20 ¬ 20 ¬

Solidaritätszuschlag 1 ¬ 1 ¬ 1 ¬ 1 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -1.640 ¬-1.640 ¬ -1.739 ¬-1.739 ¬ -1.536 ¬-1.536 ¬ -1.950 ¬-1.950 ¬ -1.999 ¬-1.999 ¬ -1.480 ¬-1.480 ¬ -1.966 ¬-1.966 ¬ -2.173 ¬-2.173 ¬ -2.169 ¬-2.169 ¬ -1.855 ¬-1.855 ¬ -2.260 ¬-2.260 ¬ -2.608 ¬-2.608 ¬

Kontostand

Vor Steuern 43.640 ¬43.640 ¬ 45.960 ¬45.960 ¬ 46.992 ¬46.992 ¬ 50.751 ¬50.751 ¬ 53.235 ¬53.235 ¬ 52.448 ¬52.448 ¬ 54.837 ¬54.837 ¬ 58.415 ¬58.415 ¬ 61.945 ¬61.945 ¬ 63.643 ¬63.643 ¬ 67.771 ¬67.771 ¬ 74.059 ¬74.059 ¬

Nach SteuernNach Steuern 42.005 ¬42.005 ¬ 42.587 ¬42.587 ¬ 42.083 ¬42.083 ¬ 43.892 ¬43.892 ¬ 44.376 ¬44.376 ¬ 42.109 ¬42.109 ¬ 42.532 ¬42.532 ¬ 43.937 ¬43.937 ¬ 45.299 ¬45.299 ¬ 45.141 ¬45.141 ¬ 47.009 ¬47.009 ¬ 50.689 ¬50.689 ¬

Puffer 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 6.005 ¬6.005 ¬ 6.587 ¬6.587 ¬ 6.083 ¬6.083 ¬ 7.892 ¬7.892 ¬ 8.376 ¬8.376 ¬ 6.109 ¬6.109 ¬ 6.532 ¬6.532 ¬ 7.937 ¬7.937 ¬ 9.299 ¬9.299 ¬ 9.141 ¬9.141 ¬ 11.009 ¬11.009 ¬ 14.689 ¬14.689 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jan 21Jan 21 Feb 21Feb 21 Mrz 21Mrz 21 Apr 21Apr 21 Mai 21Mai 21 Jun 21Jun 21 Jul 21Jul 21 Aug 21Aug 21 Sep 21Sep 21 Okt 21Okt 21 Nov 21Nov 21 Dez 21Dez 21

Geschäftstätigkeit

Umsatz 14.306 ¬ 13.498 ¬ 14.037 ¬ 15.074 ¬ 15.302 ¬ 14.991 ¬ 15.219 ¬ 16.525 ¬ 16.421 ¬ 17.002 ¬ 17.044 ¬ 20.257 ¬

Wareneinkauf 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬ 893 ¬

Personal 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬ 8.167 ¬

Marketing 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬

Gründungskosten

Betriebskosten 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬ 3.085 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 1.567 ¬1.567 ¬ 758 ¬758 ¬ 1.297 ¬1.297 ¬ 2.334 ¬2.334 ¬ 2.562 ¬2.562 ¬ 2.251 ¬2.251 ¬ 2.479 ¬2.479 ¬ 3.785 ¬3.785 ¬ 3.681 ¬3.681 ¬ 4.262 ¬4.262 ¬ 4.304 ¬4.304 ¬ 7.517 ¬7.517 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit

Zinsen (2,5 %) 79 ¬ 77 ¬ 75 ¬ 73 ¬ 71 ¬ 69 ¬ 68 ¬ 66 ¬ 64 ¬ 62 ¬ 60 ¬ 58 ¬

Tilgung 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬

Einbringung Stammkapital
GmbH

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -1.004 ¬-1.004 ¬ -1.002 ¬-1.002 ¬ -1.000 ¬-1.000 ¬ -998 ¬-998 ¬ -996 ¬-996 ¬ -994 ¬-994 ¬ -993 ¬-993 ¬ -991 ¬-991 ¬ -989 ¬-989 ¬ -987 ¬-987 ¬ -985 ¬-985 ¬ -983 ¬-983 ¬

Steuern

Vorsteuer 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬ 363 ¬

Umsatzsteuer 2.284 ¬ 2.155 ¬ 2.241 ¬ 2.407 ¬ 2.443 ¬ 2.393 ¬ 2.430 ¬ 2.638 ¬ 2.622 ¬ 2.715 ¬ 2.721 ¬ 3.234 ¬

Gewerbesteuer 223 ¬ 223 ¬ 223 ¬ 223 ¬

Körperschaftssteuer 251 ¬ 251 ¬ 251 ¬ 251 ¬

Solidaritätszuschlag 14 ¬ 14 ¬ 14 ¬ 14 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -1.921 ¬-1.921 ¬ -2.015 ¬-2.015 ¬ -2.143 ¬-2.143 ¬ -2.044 ¬-2.044 ¬ -2.303 ¬-2.303 ¬ -2.295 ¬-2.295 ¬ -2.067 ¬-2.067 ¬ -2.498 ¬-2.498 ¬ -2.524 ¬-2.524 ¬ -2.352 ¬-2.352 ¬ -2.581 ¬-2.581 ¬ -3.136 ¬-3.136 ¬

Kontostand

Vor Steuern 74.621 ¬74.621 ¬ 74.377 ¬74.377 ¬ 74.674 ¬74.674 ¬ 76.009 ¬76.009 ¬ 77.574 ¬77.574 ¬ 78.830 ¬78.830 ¬ 80.316 ¬80.316 ¬ 83.111 ¬83.111 ¬ 85.803 ¬85.803 ¬ 89.079 ¬89.079 ¬ 92.398 ¬92.398 ¬ 98.932 ¬98.932 ¬

Nach SteuernNach Steuern 49.330 ¬49.330 ¬ 47.071 ¬47.071 ¬ 45.225 ¬45.225 ¬ 44.516 ¬44.516 ¬ 43.779 ¬43.779 ¬ 42.739 ¬42.739 ¬ 42.159 ¬42.159 ¬ 42.455 ¬42.455 ¬ 42.624 ¬42.624 ¬ 43.547 ¬43.547 ¬ 44.285 ¬44.285 ¬ 47.683 ¬47.683 ¬

Puffer 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 13.330 ¬13.330 ¬ 11.071 ¬11.071 ¬ 9.225 ¬9.225 ¬ 8.516 ¬8.516 ¬ 7.779 ¬7.779 ¬ 6.739 ¬6.739 ¬ 6.159 ¬6.159 ¬ 6.455 ¬6.455 ¬ 6.624 ¬6.624 ¬ 7.547 ¬7.547 ¬ 8.285 ¬8.285 ¬ 11.683 ¬11.683 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jan 22Jan 22 Feb 22Feb 22 Mrz 22Mrz 22 Apr 22Apr 22 Mai 22Mai 22 Jun 22Jun 22 Jul 22Jul 22 Aug 22Aug 22 Sep 22Sep 22 Okt 22Okt 22 Nov 22Nov 22 Dez 22Dez 22

Geschäftstätigkeit

Umsatz 16.268 ¬ 15.346 ¬ 15.961 ¬ 17.136 ¬ 17.389 ¬ 17.028 ¬ 17.281 ¬ 18.764 ¬ 18.672 ¬ 19.341 ¬ 19.394 ¬ 23.011 ¬

Wareneinkauf 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬ 942 ¬

Personal 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬ 9.110 ¬

Marketing 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬

Gründungskosten

Betriebskosten 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬ 3.316 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 2.305 ¬2.305 ¬ 1.383 ¬1.383 ¬ 1.997 ¬1.997 ¬ 3.173 ¬3.173 ¬ 3.426 ¬3.426 ¬ 3.065 ¬3.065 ¬ 3.318 ¬3.318 ¬ 4.800 ¬4.800 ¬ 4.709 ¬4.709 ¬ 5.377 ¬5.377 ¬ 5.431 ¬5.431 ¬ 9.048 ¬9.048 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit

Zinsen (2,5 %) 56 ¬ 54 ¬ 52 ¬ 50 ¬ 48 ¬ 46 ¬ 44 ¬ 42 ¬ 41 ¬ 39 ¬ 37 ¬ 35 ¬

Tilgung 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬

Einbringung Stammkapital
GmbH

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -981 ¬-981 ¬ -979 ¬-979 ¬ -977 ¬-977 ¬ -975 ¬-975 ¬ -973 ¬-973 ¬ -971 ¬-971 ¬ -969 ¬-969 ¬ -967 ¬-967 ¬ -966 ¬-966 ¬ -964 ¬-964 ¬ -962 ¬-962 ¬ -960 ¬-960 ¬

Steuern

Vorsteuer 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬ 392 ¬

Umsatzsteuer 2.597 ¬ 2.450 ¬ 2.548 ¬ 2.736 ¬ 2.776 ¬ 2.719 ¬ 2.759 ¬ 2.996 ¬ 2.981 ¬ 3.088 ¬ 3.097 ¬ 3.674 ¬

Gewerbesteuer 459 ¬ 459 ¬ 459 ¬ 459 ¬

Körperschaftssteuer 518 ¬ 518 ¬ 518 ¬ 518 ¬

Solidaritätszuschlag 28 ¬ 28 ¬ 28 ¬ 28 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -2.206 ¬-2.206 ¬ -2.518 ¬-2.518 ¬ -2.703 ¬-2.703 ¬ -2.344 ¬-2.344 ¬ -2.844 ¬-2.844 ¬ -2.874 ¬-2.874 ¬ -2.368 ¬-2.368 ¬ -3.064 ¬-3.064 ¬ -3.136 ¬-3.136 ¬ -2.696 ¬-2.696 ¬ -3.164 ¬-3.164 ¬ -3.829 ¬-3.829 ¬

Kontostand

Vor Steuern 100.255 ¬100.255 ¬ 100.659 ¬100.659 ¬ 101.679 ¬101.679 ¬ 103.877 ¬103.877 ¬ 106.329 ¬106.329 ¬ 108.423 ¬108.423 ¬ 110.771 ¬110.771 ¬ 114.604 ¬114.604 ¬ 118.348 ¬118.348 ¬ 122.761 ¬122.761 ¬ 127.230 ¬127.230 ¬ 135.319 ¬135.319 ¬

Nach SteuernNach Steuern 46.801 ¬46.801 ¬ 44.687 ¬44.687 ¬ 43.004 ¬43.004 ¬ 42.857 ¬42.857 ¬ 42.466 ¬42.466 ¬ 41.685 ¬41.685 ¬ 41.667 ¬41.667 ¬ 42.436 ¬42.436 ¬ 43.043 ¬43.043 ¬ 44.760 ¬44.760 ¬ 46.065 ¬46.065 ¬ 50.325 ¬50.325 ¬

Puffer 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 10.801 ¬10.801 ¬ 8.687 ¬8.687 ¬ 7.004 ¬7.004 ¬ 6.857 ¬6.857 ¬ 6.466 ¬6.466 ¬ 5.685 ¬5.685 ¬ 5.667 ¬5.667 ¬ 6.436 ¬6.436 ¬ 7.043 ¬7.043 ¬ 8.760 ¬8.760 ¬ 10.065 ¬10.065 ¬ 14.325 ¬14.325 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jan 23Jan 23 Feb 23Feb 23 Mrz 23Mrz 23 Apr 23Apr 23 Mai 23Mai 23 Jun 23Jun 23 Jul 23Jul 23 Aug 23Aug 23 Sep 23Sep 23 Okt 23Okt 23 Nov 23Nov 23 Dez 23Dez 23

Geschäftstätigkeit

Umsatz 17.339 ¬ 16.355 ¬ 17.011 ¬ 18.261 ¬ 18.527 ¬ 18.137 ¬ 18.403 ¬ 19.981 ¬ 19.901 ¬ 20.619 ¬ 20.681 ¬ 24.511 ¬

Wareneinkauf 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬ 992 ¬

Personal 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬ 10.381 ¬

Marketing 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬

Gründungskosten

Betriebskosten 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬ 3.447 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 1.924 ¬1.924 ¬ 941 ¬941 ¬ 1.596 ¬1.596 ¬ 2.846 ¬2.846 ¬ 3.112 ¬3.112 ¬ 2.723 ¬2.723 ¬ 2.989 ¬2.989 ¬ 4.566 ¬4.566 ¬ 4.486 ¬4.486 ¬ 5.204 ¬5.204 ¬ 5.266 ¬5.266 ¬ 9.096 ¬9.096 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit

Zinsen (2,5 %) 33 ¬ 31 ¬ 29 ¬ 27 ¬ 25 ¬ 23 ¬ 21 ¬ 19 ¬ 17 ¬ 16 ¬ 14 ¬ 12 ¬

Tilgung 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬

Einbringung Stammkapital
GmbH

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -958 ¬-958 ¬ -956 ¬-956 ¬ -954 ¬-954 ¬ -952 ¬-952 ¬ -950 ¬-950 ¬ -948 ¬-948 ¬ -946 ¬-946 ¬ -944 ¬-944 ¬ -942 ¬-942 ¬ -941 ¬-941 ¬ -939 ¬-939 ¬ -937 ¬-937 ¬

Steuern

Vorsteuer 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬ 421 ¬

Umsatzsteuer 2.768 ¬ 2.611 ¬ 2.716 ¬ 2.916 ¬ 2.958 ¬ 2.896 ¬ 2.938 ¬ 3.190 ¬ 3.178 ¬ 3.292 ¬ 3.302 ¬ 3.914 ¬

Gewerbesteuer 293 ¬ 293 ¬ 293 ¬ 293 ¬

Körperschaftssteuer 330 ¬ 330 ¬ 330 ¬ 330 ¬

Solidaritätszuschlag 18 ¬ 18 ¬ 18 ¬ 18 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -2.348 ¬-2.348 ¬ -2.483 ¬-2.483 ¬ -2.644 ¬-2.644 ¬ -2.495 ¬-2.495 ¬ -2.830 ¬-2.830 ¬ -2.824 ¬-2.824 ¬ -2.518 ¬-2.518 ¬ -3.062 ¬-3.062 ¬ -3.105 ¬-3.105 ¬ -2.872 ¬-2.872 ¬ -3.174 ¬-3.174 ¬ -3.841 ¬-3.841 ¬

Kontostand

Vor Steuern 136.285 ¬136.285 ¬ 136.270 ¬136.270 ¬ 136.912 ¬136.912 ¬ 138.807 ¬138.807 ¬ 140.969 ¬140.969 ¬ 142.743 ¬142.743 ¬ 144.785 ¬144.785 ¬ 148.408 ¬148.408 ¬ 151.952 ¬151.952 ¬ 156.215 ¬156.215 ¬ 160.543 ¬160.543 ¬ 168.703 ¬168.703 ¬

Nach SteuernNach Steuern 48.943 ¬48.943 ¬ 46.444 ¬46.444 ¬ 44.443 ¬44.443 ¬ 43.842 ¬43.842 ¬ 43.174 ¬43.174 ¬ 42.125 ¬42.125 ¬ 41.650 ¬41.650 ¬ 42.209 ¬42.209 ¬ 42.648 ¬42.648 ¬ 44.040 ¬44.040 ¬ 45.194 ¬45.194 ¬ 49.512 ¬49.512 ¬

Puffer 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 12.943 ¬12.943 ¬ 10.444 ¬10.444 ¬ 8.443 ¬8.443 ¬ 7.842 ¬7.842 ¬ 7.174 ¬7.174 ¬ 6.125 ¬6.125 ¬ 5.650 ¬5.650 ¬ 6.209 ¬6.209 ¬ 6.648 ¬6.648 ¬ 8.040 ¬8.040 ¬ 9.194 ¬9.194 ¬ 13.512 ¬13.512 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



2. Liquidität2. Liquidität
(Werte inkl. Ust.)

Jan 24Jan 24 Feb 24Feb 24 Mrz 24Mrz 24 Apr 24Apr 24 Mai 24Mai 24 Jun 24Jun 24 Jul 24Jul 24 Aug 24Aug 24 Sep 24Sep 24 Okt 24Okt 24 Nov 24Nov 24 Dez 24Dez 24

Geschäftstätigkeit

Umsatz 18.411 ¬ 17.364 ¬ 18.062 ¬ 19.387 ¬ 19.665 ¬ 19.247 ¬ 19.525 ¬ 21.199 ¬ 21.130 ¬ 21.898 ¬ 21.968 ¬ 26.011 ¬

Wareneinkauf 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬ 1.061 ¬

Personal 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬ 11.652 ¬

Marketing 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬ 595 ¬

Gründungskosten

Betriebskosten 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬ 3.459 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß 1.643 ¬1.643 ¬ 597 ¬597 ¬ 1.295 ¬1.295 ¬ 2.620 ¬2.620 ¬ 2.898 ¬2.898 ¬ 2.479 ¬2.479 ¬ 2.758 ¬2.758 ¬ 4.432 ¬4.432 ¬ 4.363 ¬4.363 ¬ 5.131 ¬5.131 ¬ 5.201 ¬5.201 ¬ 9.244 ¬9.244 ¬

Investitionstätigkeit

Investitionen

Desinvestition

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß

Finanzierungstätigkeit

KfW Gründerkredit

Zinsen (2,5 %) 10 ¬ 8 ¬ 6 ¬ 4 ¬ 2 ¬ 0 ¬

Tilgung 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬ 925 ¬

Einbringung Stammkapital
GmbH

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -935 ¬-935 ¬ -933 ¬-933 ¬ -931 ¬-931 ¬ -929 ¬-929 ¬ -927 ¬-927 ¬ -925 ¬-925 ¬

Steuern

Vorsteuer 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬ 434 ¬

Umsatzsteuer 2.940 ¬ 2.772 ¬ 2.884 ¬ 3.095 ¬ 3.140 ¬ 3.073 ¬ 3.117 ¬ 3.385 ¬ 3.374 ¬ 3.496 ¬ 3.507 ¬ 4.153 ¬

Gewerbesteuer 228 ¬ 228 ¬ 228 ¬ 228 ¬

Körperschaftssteuer 257 ¬ 257 ¬ 257 ¬ 257 ¬

Solidaritätszuschlag 14 ¬ 14 ¬ 14 ¬ 14 ¬

Kontozu-/abflußKontozu-/abfluß -2.506 ¬-2.506 ¬ -2.567 ¬-2.567 ¬ -2.721 ¬-2.721 ¬ -2.662 ¬-2.662 ¬ -2.934 ¬-2.934 ¬ -2.910 ¬-2.910 ¬ -2.684 ¬-2.684 ¬ -3.179 ¬-3.179 ¬ -3.211 ¬-3.211 ¬ -3.063 ¬-3.063 ¬ -3.302 ¬-3.302 ¬ -3.990 ¬-3.990 ¬

Kontostand

Vor Steuern 169.411 ¬169.411 ¬ 169.076 ¬169.076 ¬ 169.439 ¬169.439 ¬ 171.130 ¬171.130 ¬ 173.101 ¬173.101 ¬ 174.656 ¬174.656 ¬ 177.414 ¬177.414 ¬ 181.845 ¬181.845 ¬ 186.209 ¬186.209 ¬ 191.339 ¬191.339 ¬ 196.540 ¬196.540 ¬ 205.784 ¬205.784 ¬

Nach SteuernNach Steuern 47.715 ¬47.715 ¬ 44.813 ¬44.813 ¬ 42.455 ¬42.455 ¬ 41.484 ¬41.484 ¬ 40.521 ¬40.521 ¬ 39.165 ¬39.165 ¬ 39.240 ¬39.240 ¬ 40.492 ¬40.492 ¬ 41.644 ¬41.644 ¬ 43.712 ¬43.712 ¬ 45.611 ¬45.611 ¬ 50.865 ¬50.865 ¬

Puffer 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Verfügbare LiquiditätVerfügbare Liquidität 11.715 ¬11.715 ¬ 8.813 ¬8.813 ¬ 6.455 ¬6.455 ¬ 5.484 ¬5.484 ¬ 4.521 ¬4.521 ¬ 3.165 ¬3.165 ¬ 3.240 ¬3.240 ¬ 4.492 ¬4.492 ¬ 5.644 ¬5.644 ¬ 7.712 ¬7.712 ¬ 9.611 ¬9.611 ¬ 14.865 ¬14.865 ¬

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



3. Detailansichten3. Detailansichten

I. UmsatzplanungI. Umsatzplanung

Die Umsatzplanung startet im Juni 2019. Wir gehen im ersten Rumpfgeschäftsjahr von knapp 47.000 Euro aus. Danach steigt der Umsatz im ersten vollen Geschäftsjahr auf
145.000 Euro. Darauffolgend rechnen wir mit einem moderaten jährlichen Anstieg. Im Jahr 2024 soll der jährliche Nettoumsatz bei knapp 205.000 Euro liegen

FriseurdienstleistungFriseurdienstleistung 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Geplanter Umsatz 41.471 ¬ 131.303 ¬ 143.000 ¬ 163.000 ¬ 174.000 ¬ 185.000 ¬

Kunden 1.974 6.250 6.806,8 7.758,8 8.282,4 8.806

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

./. Zahlungsausfall 1,0 % 415 ¬ 1.313 ¬ 1.430 ¬ 1.630 ¬ 1.740 ¬ 1.850 ¬

= Umsatz netto 41.056 ¬ 129.989 ¬ 141.570 ¬ 161.370 ¬ 172.260 ¬ 183.150 ¬

Veränderung p.a. (¬) 89.832 ¬ 11.698 ¬ 20.000 ¬ 11.000 ¬ 11.000 ¬

Veränderung p.a. (%) 216,6 % 8,9 % 14,0 % 6,7 % 6,3 %

Unsere Umsatzplanung startet im Juni 2019. Wir gehen im ersten Monat von knapp 100 Gästen aus, was in etwa 4,4 Kunden pro Öffnungstag entspricht. Danach steigt die
Anzahl sukzessive an. Im ersten Rumpfgeschäftsjahr ergibt sich ein Umsatz durch Friseurdienstleistungen von knapp 42.000 Euro. Dieser steigt dann im Folgejahr auf über
131.000 Euro, was 6.250 Gästen entspricht (bzw. 520 pro Monat bzw. etwa 23 pro Öffnungstag). Da wir über 8 Friseurstühle verfügen, aber nur mit maximal 4 Fachkräften
rechnen, verfügen wir bei einer durchschnittlichen Dienstleistungsdauer von 30 Minuten und 8 Stunden Öffnungszeiten theoretisch bei einer Kapazität von 64 Kunden pro
Tag. Unsere Kapazitätsauslastung von etwa 35% liegt im zweiten Geschäftsjahr deutlich unter dem Branchendurchschnitt, der bei ca. 60% liegt. Vergleichen wir unsere
durchschnittliche Kapazitätsauslastung von etwa 30% mit dem Branchendurchschnitt von etwa 60%, liegen wir hier 

PartysPartys 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Geplanter Umsatz 6.555 ¬ 15.630 ¬ 18.000 ¬ 20.000 ¬ 21.000 ¬ 22.000 ¬

Aufträge 39 93 107,1 119 125 130,9

./. Rabatt & Skonto 0 % 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

./. Zahlungsausfall 1,0 % 66 ¬ 156 ¬ 180 ¬ 200 ¬ 210 ¬ 220 ¬

= Umsatz netto 6.489 ¬ 15.474 ¬ 17.820 ¬ 19.800 ¬ 20.790 ¬ 21.780 ¬

Veränderung p.a. (¬) 9.076 ¬ 2.370 ¬ 2.000 ¬ 1.000 ¬ 1.000 ¬

Veränderung p.a. (%) 138,5 % 15,2 % 11,1 % 5,0 % 4,8 %

Die Partys sollen zum Umsatz beitragen, haben jedoch insbesondere auch die Funktion, neue Kundinnen zu gewinnen. Insbesondere in Frankfurt ist das Angebot für
Geburtstagsfeiern von Kindern noch beschränkt. In diese Marktlücke möchten wir eintreten und mit einem einzigartigen Angebot insbesondere Mädchen im Alter von 7 - 12
Jahren gewinnen.Der Umsatz für die Partys liegt im ersten Rumpfgeschäftsjahr bei etwa 6.000 Euro und steigt dann sukzessive auf 22.000 Euro im 5.ten vollen Geschäftsjahr
an. Pro Öffnungstag finden maximal 3 Partys statt. Wir gehen dabei von jeweils 8 TeilnehmerInnen à 25 Euro aus. Somit wären theoretsich bis zu 15 Partys pro Woche

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



denkbar. Wir rechnen jedoch mit etwa 7-10 Partys pro Monat. 

II. Direkte KostenII. Direkte Kosten

Außer den Personalkosten, gibt es nur geringe Kosten, die direkt vom Umsatz abhängen. Wir haben in unserer Finanzplanung jeweils die Verbrauchsmaterialien sowie
weitere kleinere Kosten - wie z.B. Accessoires und Bastelmaterial für die Partys - berücksichtigt. 

VerbrauchsmaterialVerbrauchsmaterial 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Geplanter Umsatz 41.471 ¬ 131.303 ¬ 143.000 ¬ 163.000 ¬ 174.000 ¬ 185.000 ¬

Direkte Kosten 1.974 ¬ 6.250 ¬ 7.150 ¬ 8.150 ¬ 8.700 ¬ 9.250 ¬

Marge 95,2 % 95,2 % 95,0 % 95,0 % 95,0 % 95,0 %

Rohertrag 39.497 ¬ 125.053 ¬ 135.850 ¬ 154.850 ¬ 165.300 ¬ 175.750 ¬

Einkauf Lager 3.000 ¬ 5.500 ¬ 8.000 ¬ 8.500 ¬ 9.000 ¬ 9.500 ¬

AfA auf Lager 0 ¬ 0 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬

Warenlager am 31.12. 1.026 ¬ 276 ¬ 626 ¬ 476 ¬ 276 ¬ 26 ¬

Dem Umsatzposten "Friseurdienstleistungen" können wir nur geringe direkte Kosten zuordnen. Wir rechnen daher mit dem branchenüblichen 1 Euro
Verbrauchsmaterialien, die jeweils pro Kunde anfallen. Den Einkauf für diese Verbrauchsmaterialien nehmen wir jeweils quartalsweise vor - dies wird in der
Liquiditätsplanung entsprechend berücksichtigt. Die jeweiligen Abschreibungen auf das Lager werden in der Rentabilitätsrechnung berücksichtigt. 

AccessoiresAccessoires 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Geplanter Umsatz 6.555 ¬ 15.630 ¬ 18.000 ¬ 20.000 ¬ 21.000 ¬ 22.000 ¬

Direkte Kosten 351 ¬ 837 ¬ 900 ¬ 1.000 ¬ 1.050 ¬ 1.100 ¬

Marge 94,6 % 94,6 % 95,0 % 95,0 % 95,0 % 95,0 %

Rohertrag 6.204 ¬ 14.793 ¬ 17.100 ¬ 19.000 ¬ 19.950 ¬ 20.900 ¬

Einkauf Lager 400 ¬ 800 ¬ 1.000 ¬ 1.000 ¬ 1.000 ¬ 1.200 ¬

AfA auf Lager 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Warenlager am 31.12. 49 ¬ 12 ¬ 112 ¬ 112 ¬ 62 ¬ 162 ¬

Bei den Partys benötigen wir insbesondere Accessoires, wie z.B. Ketten, Brillen etc. Hinzu kommen Verbrauchsmaterialien und ggf. geringe Kosten für Bastelmaterial etc. Wir
rechnen insgesamt mit einer Marge von 95% und haben die jeweiligen Kosten sowohl in der Rentabiltitätsrechnung als auch in der Liquditätsplanung berücksichtigt. 

III. PersonalplanungIII. Personalplanung

Julia wird direkt ab Unternehmensstart Vollzeit für Emil&Lilly arbeiten. Anna übernimmt das Marketing, den Einkauf und den Bereich Finanzen/Buchhaltung. Beide
Gründerinnen beziehen vorerst keinen Lohn. Julia soll ab dem zweiten Geschäftsjahr dann zu 50% offiziell einsteigen und dann auch einen Lohn beziehen. Daneben planen
wir, Friseurinnen in Teilzeit einzustellen. Wir möchten mit 2 beginnen. Diese Anzahl soll sich dann auf bis zu 5 erhöhen. Daneben stellen wir 2 Minijobberinnen ein, die als

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



Partyhosts zum Einsatz kommen. Die Lohnkosten werden von 74.000 Euro im ersten vollen Geschäftsjahr auf knapp 140.000 Euro im 5ten Geschäftsjahr steigen. Der Anteil
der Lohnkosten bleibt bei etwa 70% vom Umsatz und stellt daher die größte Kostenkomponente dar. 

FriseurinnenFriseurinnen 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Anzahl Arbeitnehmer 1 1,7 2 2,2 2,6 3

Bruttolohn 8.400 ¬ 24.000 ¬ 32.000 ¬ 35.200 ¬ 41.600 ¬ 48.000 ¬

Sonderzahlung 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Lohnnebenkosten 1.932 ¬ 5.520 ¬ 7.360 ¬ 8.096 ¬ 9.568 ¬ 11.040 ¬

Personalkosten gesamt 10.332 ¬ 29.520 ¬ 39.360 ¬ 43.296 ¬ 51.168 ¬ 59.040 ¬

Veränderung in ¬ 19.188 ¬ 9.840 ¬ 3.936 ¬ 7.872 ¬ 7.872 ¬

Veränderung in % 185,7 % 33,3 % 10,0 % 18,2 % 15,4 %

Wir planen zu Beginn mit 2 Teilzeit Friseurinnen, die jeweils 50% arbeiten. Montag bis Mittwoch wird nur die Salonleiterin im Laden sein, am Donnerstag, Freitag und Samstag
kommen dann beide Friseurinnen hinzu. Ab dem zweiten Geschäftsjahr planen wir, eine weitere Teilzeitkraft hinzu, ab dem dritten Geschäftsjahr sind es dann 4.
Darauffolgend möchten wir jeweils das Pensum erhöhen, sodass wir im 5 vollen Geschäftsjahr mit insgeamt 3 Vollzeitstellen rechnen, neben der Geschäftsführerin und
Salonleiterin. 

MinijobberinnenMinijobberinnen 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Anzahl Minijob 2 2 2 2 2 2

Bruttolohn 6.300 ¬ 10.800 ¬ 10.800 ¬ 10.800 ¬ 10.800 ¬ 10.800 ¬

Sonderzahlung 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Lohnnebenkosten 2.079 ¬ 3.564 ¬ 3.564 ¬ 3.564 ¬ 3.564 ¬ 3.564 ¬

Personalkosten gesamt 8.379 ¬ 14.364 ¬ 14.364 ¬ 14.364 ¬ 14.364 ¬ 14.364 ¬

Veränderung in ¬ 5.985 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Veränderung in % 71,4 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 %

Für die Partys benötigen wir jeweils 2 Minijobberinnen. Die beiden Partyhosts wechseln sich dabei ab und kommen vorwiegend zwischen Donnerstag und insbesondere
Samstags zum Einsatz. Aufgrund der Kapazitätsgrenzen planen wir nicht, noch eine zusätzliche Minijobberin einzustellen. 
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GeschäftsführerinnenGeschäftsführerinnen 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Anzahl Geschäftsführer 1 1 1,5 1,5 1,5 1,5

Bruttolohn 0 ¬ 24.000 ¬ 36.000 ¬ 42.000 ¬ 48.000 ¬ 54.000 ¬

Sonderzahlung 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Lohnnebenkosten 0 ¬ 5.520 ¬ 8.280 ¬ 9.660 ¬ 11.040 ¬ 12.420 ¬

Personalkosten gesamt 0 ¬ 29.520 ¬ 44.280 ¬ 51.660 ¬ 59.040 ¬ 66.420 ¬

Veränderung in ¬ 29.520 ¬ 14.760 ¬ 7.380 ¬ 7.380 ¬ 7.380 ¬

Veränderung in % 100,0 % 50,0 % 16,7 % 14,3 % 12,5 %

Wir zwei Gründerinnen werden uns jeweils in den ersten 6 Monaten keinen Lohn ausbezahlen. Julia wird direkt ab Unternehmensstart das operative Geschäft (inklusive das
Thema Personal) als Salonleiterin leiten und auch selber Kunden bedienen. Sie wir von Anfang an 100% zur Verfügung stehen. Anna kümmert sich um das Marketing, um den
Einkauf und um die Finanzen/Buchhaltung. Sie bezieht im ersten vollen Geschäftsjahr noch keinen Lohn und steigt ab dem zweiten Geschäftsjahr mit 50% ein. Wir möchten
uns einen an den Unternehmensverlauf angepassten Lohn ausbezahlen. 

IV. MarketingplanungIV. Marketingplanung

Beim Marketing möchten wir uns auf eine Guerilla Aktion für die Eröffnung, Suchmaschinen Marketing und Kooperationen mit Schulen, Kitas und weiteren Multiplikatoren
fokussieren. Uns ist wichtig, dass wir die Zielkunden passgenau ansprechen können

EröffnungsfeierEröffnungsfeier 20192019

Gesamtumsatz 48.025 ¬

Ø pro Monat 2.000 ¬

Pro Jahr 2.000 ¬

In % vom Umsatz 4,16 %

Veränderung in p.a.

Veränderung in %

OnlinemarketingOnlinemarketing 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Umsatz Friseurdienstleistung 41.471 ¬ 131.303 ¬ 143.000 ¬ 163.000 ¬ 174.000 ¬ 185.000 ¬

Ø pro Monat 1.500 ¬ 813 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬ 500 ¬

Pro Jahr 9.000 ¬ 9.750 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬ 6.000 ¬

In % vom Umsatz 21,70 % 7,43 % 4,20 % 3,68 % 3,45 % 3,24 %

Veränderung in p.a. 750 ¬ -3.750 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Veränderung in % 8,33 % -38,46 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Mit unserer Website möchten wir insbesondere die Kunden erreichen, die sich im Internet über Partys für Kinder (bzw. Kindergeburtstage) und für Kinderfriseure in der
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Region Frankfurt am Main interessieren. Zusätzlich möchten wir in die Suchmaschinenwerbung investieren. Das Keyword "Kindergeburtstag Frankfurt" wird pro Monat 1.600
mal gesucht und kostet ca. 60 Cent. Bei 100 Besuchen (die uns 60 Euro kosten), sollten wir 2 Partys à 200 Euro gewinnen können. 

V. BetriebskostenV. Betriebskosten

Bei den Betriebskosten nimmt die Miete den größten Posten ein. Monatlich werden hier 2.300 Euro fällig. Hinzu kommen Kosten für die Reinigung, Beiträge bei der HWK
sowie Reparatur und Instandhaltungen. Bei den Gründungskosten rechnen wir mit insgesamt 11.000 Euro. Größere Posten sind hier die Geschäftsausstattung (wie z.B. das
Corporate Design), die Maklergebühr, das erste Warenlager sowie die Gründung der GmbH. 

GründungskostenGründungskosten Kosten NettoKosten Netto in %in %

Administrative Kosten 1.000 ¬ 10,5 %

Businessplan Kosten

Vermittlung 2.000 ¬ 21,1 %

Geschäftsausstattung 2.000 ¬ 21,1 %

Weitere Gründungskosten 4.500 ¬ 47,4 %

Puffer 1.425 ¬

Gründungskosten TotalGründungskosten Total 10.925 ¬

Unsere netto Gründungskosten belaufen sich auf insgesamt 11.000 Euro. Für die Gründung der GmbH werden ca. 1000 Euro fälligt. Hinzu kommen 2.000 Euro
Maklerkomission, die wir bereits vereinbart haben. Für ein professionelles Corporate Design möchten wir maximal 2.000 Euro investieren, was nach den ersten Angeboten
realistisch erscheint. Für die erste Geschäftsausstattung (wie Waren, Einrichtung etc.) rechnen wir mit 4.500 Euro. Zusätzlich haben wir einen Puffer in Höhe von 15%
eingerechnet. 

Neue RothofstraßeNeue Rothofstraße 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Umsatz Gesamtumsatz 45.672 ¬ 146.933 ¬ 161.000 ¬ 183.000 ¬ 195.000 ¬ 207.000 ¬

Ausgaben pro Monat 2.300 ¬ 2.300 ¬ 2.300 ¬ 2.400 ¬ 2.400 ¬ 2.400 ¬

Ausgaben pro Jahr 13.800 ¬ 27.600 ¬ 27.600 ¬ 28.800 ¬ 28.800 ¬ 28.800 ¬

In % von Umsatz Gesamtumsatz 30,22 % 18,78 % 17,14 % 15,74 % 14,77 % 13,91 %

Veränderung p.a. ¬ 13.800 ¬ 0 ¬ 1.200 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Veränderung p.a. (%) 100,00 % 0,00 % 4,35 % 0,00 % 0,00 %

Die Miete für die kleine Rothofstraße liegt bei 2.300 Euro pro Monat (inklusive Nebenkosten). Die vergleichsweise hohe Miete bedingt sich durch die gute und zentrale Lage,
die für unser Geschäftsmodell sehr wichtig ist. Die Miete haben wir für 5 Jahre vereinbart. Die Mietkaution möchten wir über eine Mietkautionsversicherung abdecken. 

Rechtliche Hinweise:Rechtliche Hinweise: Dieser Finanzplan ist vertraulich und beinhaltet Geschäftsgeheimnisse von Jens Schleuniger. Weder der Finanzplan noch darin enthaltene Informationen dürfen ohne schriftliche Zustimmung von Jens
Schleuniger vervielfältigt oder weitergegeben werden.



ReinigungReinigung 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Umsatz Gesamtumsatz 45.672 ¬ 146.933 ¬ 161.000 ¬ 183.000 ¬ 195.000 ¬ 207.000 ¬

Ausgaben pro Monat 400 ¬ 400 ¬ 400 ¬ 400 ¬ 400 ¬ 400 ¬

Ausgaben pro Jahr 2.400 ¬ 4.800 ¬ 4.800 ¬ 4.800 ¬ 4.800 ¬ 4.800 ¬

In % von Umsatz Gesamtumsatz 5,25 % 3,27 % 2,98 % 2,62 % 2,46 % 2,32 %

Veränderung p.a. ¬ 2.400 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Veränderung p.a. (%) 100,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Für die Reinigung unseres Friseursalons möchten wir eine professionelle Agentur beauftragen. Unser erstes Angebot liegt bei 400 Euro, wobei der Salon jeweils einmal die
Woche gründlich gereinigt wird. 

HWKHWK 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Umsatz Gesamtumsatz 11.134 ¬ 146.933 ¬ 161.000 ¬ 183.000 ¬ 195.000 ¬ 207.000 ¬

Ausgaben pro Monat 400 ¬ 50 ¬ 60 ¬ 70 ¬ 80 ¬ 90 ¬

Ausgaben pro Jahr 400 ¬ 600 ¬ 720 ¬ 840 ¬ 960 ¬ 1.080 ¬

In % von Umsatz Gesamtumsatz 3,59 % 0,41 % 0,45 % 0,46 % 0,49 % 0,52 %

Veränderung p.a. ¬ 200 ¬ 120 ¬ 120 ¬ 120 ¬ 120 ¬

Veränderung p.a. (%) 50,00 % 20,00 % 16,67 % 14,29 % 12,50 %

Die Gebühren für die Handwerkskammer haben wir in unserem Finanzplan berücksichtigt. Da wir eine GmbH gründen, fallen im ersten Jahr 400 Euro an. Danach rechnen wir
mit steigenden Gebühren, analog der Gebührenverordnung der HWK. 

InstandhaltungInstandhaltung 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Umsatz Gesamtumsatz 28.403 ¬ 146.933 ¬ 161.000 ¬ 183.000 ¬ 195.000 ¬ 207.000 ¬

Ausgaben pro Monat 150 ¬ 150 ¬ 200 ¬ 300 ¬ 400 ¬ 400 ¬

Ausgaben pro Jahr 450 ¬ 1.800 ¬ 2.400 ¬ 3.600 ¬ 4.800 ¬ 4.800 ¬

In % von Umsatz Gesamtumsatz 1,58 % 1,23 % 1,49 % 1,97 % 2,46 % 2,32 %

Veränderung p.a. ¬ 1.350 ¬ 600 ¬ 1.200 ¬ 1.200 ¬ 0 ¬

Veränderung p.a. (%) 300,00 % 33,33 % 50,00 % 33,33 % 0,00 %

Wir gehen davon aus, dass wir kontinuierlich in unseren Laden investieren müssen. Dies können z.B. Reparaturen sein und/oder kleinere Instandhaltungen. Hierführ planen
wir im ersten Jahr mit ca. 1800 Euro. Dieser Wert steigt dann kontinuierlich an, bis zu 4.800 Euro im vierten Geschäftsjahr. Danach sollte der Wert bei monatlich etwa 400
Euro bleiben. In diesem Kostenposten sind auch Ersatzinvestitionen in Mobiliar (wie z.B. Stühle, Möbel oder Waschbecken) enthalten. 

VI. InvestitionsplanVI. Investitionsplan

Für unseren Laden haben wir Umbaumaßnahmen geplant, die wir entsprechend im Finanzplan berücksichtigt haben. Wareneinkäufe, Reparaturen etc. werden bei den
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direkten Kosten bzw. in den Betriebskosten berücksichtigt. 

LadenumbauLadenumbau 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Investition 19.000 ¬

Abschreibung 1.900 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 3.800 ¬ 1.900 ¬

Desinvestition 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Erfolgt im Monat

Buchwert (31.12) 17.100 ¬ 13.300 ¬ 9.500 ¬ 5.700 ¬ 1.900 ¬ 0 ¬

Wir möchten den bestehenden Laden umbauen. Neben der Einrichtung sollen zwei neue Wände eingebaut und 1 alte rausgenommen werden. Der Fussboden wird auch
erneuert, diese Kosten trägt aber der Vermieter, genauso wie die Kosten für den Maler. Wir werden die Ausgaben für den Elektriker, den Sanitär sowie für die Einrichtung
tragen. Auch das Werbeschild an der Fassade wird von uns getragen. Insgesamt belaufen sich die Investitionen auf 19.000 Euro, die wir gemäß AfA über 5 Jahre abschreiben
werden. Die Abschreibungen sind in der Rentabilitätsrechnung enthalten. 

VII. FinanzierungplanVII. Finanzierungplan

Das operative Geschäft von Emil & Lilly wird relativ schnell kostendeckend arbeiten, da wir sukzessive unsere Ressourcen (insbesondere das Personal) aufbauen. Für den
Ladenumbau, die Startphase und die Gründungskosten benötigen wir ca. 40.000 Euro. Weitere 35.000 Euro rechnen wir als Puffer ein, da wir aufgrund des Geschäftsmodells
nicht wissen, ob die Anlaufzeit ggf. länger ausfällt als geplant. Den gesamten Kapitalbedarf in Höhe von 75.000 Euro möchten wir durch das voll einbezahlten Stammkapital in
Höhe von 25.000 Euro sowie einem Förderkredit über 50.000 Euro decken. 

KfW GründerkreditKfW Gründerkredit 20192019 20202020 20212021 20222022 20232023 20242024

Auszahlung für Tilgungsdarlehen 50.000 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬ 0 ¬

Zinsen 625 ¬ 1.100 ¬ 822 ¬ 545 ¬ 267 ¬ 30 ¬

Tilgung 0 ¬ 11.100 ¬ 11.100 ¬ 11.100 ¬ 11.100 ¬ 5.550 ¬

Restschuld 31.12. 50.000 ¬ 38.900 ¬ 27.800 ¬ 16.700 ¬ 5.600 ¬ 0 ¬

Zinsen & Tilgung 625 ¬ 12.200 ¬ 11.922 ¬ 11.645 ¬ 11.367 ¬ 5.580 ¬

Kontostand zum 31.12. 41.834 ¬ 50.689 ¬ 47.683 ¬ 50.325 ¬ 49.512 ¬ 50.865 ¬

Neben dem Eigenkapital planen wir, einen Förderkredit der KfW i.H. von 50.000 Euro aufzunehmen. Das Darlehen ERP Startgeld Gründerkredit möchten wir über unsere
Hausbank beantragen. Das Gespräch mit unserem Berater hat bereits stattgefunden. Da wir die Voraussetzunge erfüllen, gehen wir davon aus, dass unser Kreditantrag
bewilligt wird. Die Laufzeit beträgt dabei 60 Monate, bei einem Zinssatz von 2,50%. Uns wird aller Voraussicht nach eine tilgungsfreie Zeit von 6 Monaten gewährt. 

EigenkapitalEigenkapital Juni 2019Juni 2019 September 2019September 2019 Dezember 2019Dezember 2019 März 2020März 2020 Juni 2020Juni 2020

Kontostand 23.006 ¬ 37.246 ¬ 41.834 ¬ 42.083 ¬ 42.109 ¬

Stammkapital GmbH 25.000 ¬
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Das Stammkapital in Höhe von 25.000 Euro wird voll einbezahlt. Beide Gründerinnen bringen jeweils 12.500 Euro ein und halten entsprechend 50% der Emil & Lilly GmbH. 

PufferPuffer BetriebskostenBetriebskosten PersonalkostenPersonalkosten
Summe proSumme pro

MonatMonat
Dein PufferDein Puffer

Jun. 19 0 ¬ 2.673 ¬ 2.673 ¬ 3.000 ¬

Jul. 19 2.776 ¬ 2.673 ¬ 5.449 ¬ 5.500 ¬

Aug. 19 2.776 ¬ 2.673 ¬ 5.449 ¬ 5.500 ¬

Sep. 19 2.776 ¬ 2.673 ¬ 5.449 ¬ 5.500 ¬

Okt. 19 2.955 ¬ 2.673 ¬ 5.628 ¬ 5.500 ¬

Nov. 19 2.955 ¬ 2.673 ¬ 5.628 ¬ 5.500 ¬

Dez. 19 3.431 ¬ 2.673 ¬ 6.104 ¬ 5.500 ¬

Wir sind uns bewusst, dass wir mit einem neuen Geschäftsmodell ein höheres Risiko eingehen. Da wir keine Referenzwerte haben (auch die Handwerkskammer konnte uns
diesbezüglich nicht weiterhelfen), planen wir einen Puffer in Höhe von 36.000 Euro ein. Dies entspricht den Fixen Kosten der ersten 6 Monate. 
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