





MARKT- UND KONKURRENZ

Zur exakten Abgrenzung der Geschiiftsidee, ei-
ner treffsicheren Definition der Unique Selling
Proposition und der Entwicklung von Markt-
eintrittsstrategien ist eine umfingliche Markt-

und Konkurrenzanalyse unerlisslich.

Um Thnen bei der weiteren Entwicklung Ihrer
Geschiiftsidee eine solide Datengrundlage zu ge-
ben, fithren unsere studentischen Beraterteams
mit Hilfe verschiedener Werkzeuge Analysen des
zukiinftigen Geschiftsumfeldes durch. Zunichst
wird ein Uberblick iiber die wirtschaftliche Situ-
ation der in Frage kommenden Regionen erstellt.
Hierzu greifen die Teams auf zumeist 6ffentliche
Datenbanken, wie das statistische Bundesamt zu-

riick und erginzen diese Ubersicht durch eige-

ne Recherchen. Im Folgenden werden genauere
branchenspezifische Daten erhoben. Dabei wird,
gerade fiir internationale Analysen, eine Internet-
recherche durchgefiihrt.

Im Vordergrund steht hierbei auch eine erweiterte
Beurteilung des potenziellen Marktvolumens so-

wie der Pricingmoglichkeiten Threr Produkte.

Auflerdem werden die wichtigsten Konkurrenten
identifiziert und deren Angebot wird genauestens
durchleuchtet. Auch ein Test der Servicequali-
tdt durch sogenanntes ,Mystery-Shopping“ kann
wertvolle Aufschliisse tiber Markt- und Konkur-
renzstandards liefern. Abhingig von der jeweiligen
Geschiiftsidee werden hier auch erste Partner fiir

Produktion und Vertrieb analysiert.

PRODUKT UND LEISTUNG

Die genaue Definition und Abgrenzung Ihres
Angebotes ist der Schliissel fiir weiterfithrende
Marketingmafinahmen, den Entwurf einer Or-
ganisationsstruktur und ihrer Schwerpunkte

sowie fiir die Kapitalakquise.

In enger Zusammenarbeit mit Thnen entwerfen
die studentischen Berater eine Produkt- und
Thres

die, aufbauend auf den gewonnenen Markt- und

Leistungsbeschreibung Unternehmens,
Konkurrenzdaten, die Vorteile und Alleinstel-
lungsmerkmale gegeniiber der Konkurrenz klar
herausstellt.

Je nach vorliegender Datenlage bieten wir Thnen

hierzu entweder die Entwicklung dieser Doku-
mente in moderierten Workshops, oder die Auf-
bereitung und Darstellung Threr bereits vorhan-

denen Konzepte an.

Unter “Mystery-Shopping” ver-
steht man das umfangreiche Tes-
ten und Analysieren der Service-
und Leistungsqualitit eines
Unternehmens durch fingierte
Anfragen. Dies kann nicht nur
zur Konkurrenzanalyse dienen,
sondern auch wertvolles Opti-
mierungspotenzial der eigenen
Organisation aufdecken.

Sie haben bereits einen Businessplan?

frische Ideen.

Lassen Sie Thren vorliegenden Businessplan von unseren erfahrenen Projekt-
managern iiberpriifen oder sammeln Sie bei unseren studentischen Beratern

Gerne sind wir ,Sparring Partner” bei der Diskussion Ihrer Geschiftsidee.
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STRATEGIE UND ORGANISATION

Die Bereiche der Unternehmensorganisation
und (Markteintritts-) Strategie beeinflussen
die Entwicklung Thres Geschiftsmodells weit
iiber die Griindungsphase hinaus und sind da-

her besonders ausschlaggebend.

,Ich investiere in Menschen, nicht in Ideen*

- Eugen Kleiner
Im Besonderen fiir Investoren, genauso aber fiir
die eigene Organisationsplanung ist die Beset-
zung der Schliissel- und Fithrungspositionen so-
wie die Zusammensetzung des Griindungsteams
von grofler Bedeutung. Daher erstellen unsere
studentischen Berater mit Ihnen aussagekriftige
Personalprofile und Beschreibungen der wichti-
gen Unternehmensfunktionen. Daraus wird im

weiteren Verlauf ein Organigramm und die Or-

ganisationsstruktur lhres Unternehmens entwi-
ckelt.

Wiederum in enger Zusammenarbeit mit Thnen
entwickelt das Team aus studentischen Beratern
eine Unternehmens- und Markteintrittsstrategie,
die es Thnen erméglicht, Thr spezielles Produkt
langfristig im Markt zu platzieren.

Wir greifen dabei auf gesammelte Erfahrungen
im Bereich der Strategieentwicklung zuriick und
decken die Teilbereiche der Produkt-, Preis-, Dis-
tributions-, Kommunikations- und Produktions-

strategie ab.

Auch das Entwickeln einer Unternehmensvision,
Formulieren des Unternehmenszwecks und die
Erstellung von Zielsystemen gehoren zu den Kom-

petenzbereichen unserer studentischen Berater.

Aufbau des Businessplans

(mit seinen wichtigsten Bestandteilen)

Die Strategieentwicklung nach
dem “Balanced-Scorecard-
Modell” ist in der Wirtschaft
weit verbreitet und fiihrt zu ei-
nem strukturierten Zielsystem,
das Thre
Titigkeiten iiber Jahre hinweg

unternehmerischen

fokussieren und ein Team aus
Unternehmern langfristig moti-

vieren kann.

1. Executive Summary

2. Das Unternehmen

3. Organisation und Personal

4. Produkt und Leistung

5. Markt und Konkurrenz

6. Finanzplanung

7. Chancen, Risiken, Szenarien
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KAPITAL UND FINANZPLAN

Durch sorgfiltige Finanzplanung zeigen Sie
Ihren Investoren, wie sich die finanzielle Si-
tuation Thres Unternehmens entwickelt, wenn
Thre Ziele nach Plan verlaufen. Sie dient au-
fRerdem zur Beurteilung der finanziellen Risi-
ken im Laufe der Geschiiftstitigkeit.

Unsere Berater mit betriebswirtschaftlichem
Hintergrund erstellen fiir Sie eine detaillierte

und umfingliche Finanzplanung.

Erfolgsplanung ist die Berechnung einer zu-
kiinftigen Gewinn- und Verlustrechnung aus dem
erwarteten Geschiftsverlauf fiir Umsatz und Auf-
wendungen. Die Herausforderung besteht dabei
weniger in der Berechnung, als viel mehr in der
Beschaffung der Daten fiir die Zukunft.

Planbilanzen ergeben sich aus Investitions- und
Erfolgsplanung. Sie sind entsprechend mit den

selben Unsicherheiten verbunden.

Die Liquiditdatsplanung enthilt alle geplanten
Aus- und Einzahlungen und bildet somit Thre
,Kontostinde” der Zukunft ab. Um Zahlungseng-
pésse zu vermeiden, ist es deshalb wichtig die ei-

genen liquiden Mittel immer im Blick zu haben.

Um der Unsicherheit der Zukunft innerhalb der
Finanzplanung zu begegnen, bietet sich die Be-
trachtung unterschiedlicher Zukunftsszenarien
an. Diese lassen sich mit Hilfe von empirischen
Methoden in direkter Zusammenarbeit mit Thnen

entwickeln.

CHANCEN, RISIKEN UND SZENARIEN

Um ein junges Unternehmen auf Eventualiti-
ten und eine sich immer schneller indernde
Marktsituation vorzubereiten ist es wichtig,
eine Vorstellung dieser Entwicklungen zu ha-

ben.

Auf Grundlage der bis zu diesem Punkt erarbei-
teten Daten werden Chancen und Risiken im Be-
zug auf das entstehende Unternehmen analysiert.
Dabei werden Marktentwicklungen, Personalrisi-
ken, technische, wirtschaftliche und viele weitere
Risikoarten betrachtet. Gleiches gilt fiir die un-
ternehmerischen Chancen. Auf dieser Grundlage

entstehen ,Worst- und Bestcase-Szenarien® sowie

ein ,Erwartungsszenario®, die mogliche Entwick-
lungsbereiche des Unternehmens abgrenzen.

Eine weitaus detailliertere Darstellung der mog-
lichen unternehmerischen Perspektiven bietet
dariiber hinaus eine auf Einflussfaktoren basie-
rende, wissenschaftliche Szenarioentwicklung.
Um sich bestmdéglich auf die Zukunft vorzuberei-
ten, konnen mit Hilfe dieser Technik die Entwick-
lungsmoglichkeiten Thres Unternehmens und
seiner Umwelt iiber eine reine Trendprognose hi-
naus abgeschitzt und Strategien zur Anpassung

entwickelt werden.

Extrem-
szenario

S Denkbares

Einfluss-
faktoren

/ Szenario

Uberraschungs-
szenario

—

Gegenwart

Zukunft

Seite 06



STUDENTISCHE BERATUNG

Die studentischen Berater von Hanseatic Con-
sulting haben seit 2005 iiber 2500 Berater-
tage auf mehr als 90 Beratungsprojekten ge-
leistet und dabei interdisziplinire Losungen
fiir Kunden aus acht verschiedenen Branchen

entwickelt.

Durch dieses breite Spektrum der Beratungser
fahrung sind unsere ca. 50 Berater aus iiber 20
Fachrichtungen in der Lage, Ihnen einen Busi-
nessplan nach den speziellen Anforderungen
Threr Branche und Thres Geschiftsansatzes zu
erstellen.

Suchen Sie jederzeit den direkten Kontakt zu uns.
In einem personlichen Gesprich mit unseren
Projektmanagern lassen sich offene Fragen am
effektivsten klaren.

Sie finden weiterfithrende Informatio-
nen zu unserer Arbeitsweise und den {bli-
chen Projektabliufen auf wunserer Website

www.HanseaticConsulting.de

Jederzeit stehen wir fiir Fragen auch per E-Mail

unter Info@HanseaticConsulting.de zur Verfii-

gung und antworten innerhalb von 24 Stunden.

Brancheniibersicht (In Beratertagen seit 2005)
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BONRING

STUDENTISCHE UNTERNEHMENSBERATUNG

HANSEATIC CONSULTING

Studentische Unternehmensberatung e.V.
Postfach 50 16 41

D-22716 Hamburg

Telefon  +49 (0)40 389 83 35

Telefax ~ +49 (0)40 389 83 35

E-Mail  Info@HanseaticConsulting.de
Internet www.HanseaticConsulting.de





