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Jeispiel-Businessplan
nhysisches Produkt ,ColorMe”

Die Beispiel-Businessplane zeigen exemplarisch, wie ein ausgefiillter JUGEND GRUNDET-Businessplan aussehen
konnte. Bei der Ausarbeitung der Geschaftsidee in den 26 Feldern des Online-Businessplan-Assistenten konnen die
Beispiel-Businessplane zusatzlich zu den Businessplan-Hilfetexten als Anregung und Orientierung dienen.

Wichtig: Die Beispiel-Businessplane sind keine Musterldsung! Verbesserungsvorschldge fir die Ausarbeitung finden
sich in den beispielhaften Jurykommentaren.

Unsere Idee: Ein Steckbrief

Die Namen flr unser Start-up | ColorMe - Der Name ist einfach auszusprechen, auch fir Leute, die | Guter Name. Spannende Idee! Gut
und Angebot sind ... und darum | kein Englisch kdnnen und gleichzeitig gibt er einen Hinweis darauf, | dargestellt, es wird sofort klar, was

haben wir uns fir diese Namen | was das Produkt macht. ihr tun wollt und anbietet. Auch
entschieden. ein Mehrwert ist sofort ersichtlich.

Uberlegt nochmal, ob Euch auch
Der Slogan flr unser Angebot ist Rot, weil}, blau - Schau hin, genaul! Slogan einfallt, der Funktionsweise

oder Nutzen deutlich macht. Zum
Beispiel: Wenn die Zahne lila sind,
putzt mit Freude jedes Kind! 0.a.

Kurz und knapp: Das ist unsere | Eine Kinder-Zahnpasta, die die Zahnbelage lila verfarbt.
Idee.

Das zeichnet unser Angebot be- | Wir bringen mehrere Dinge zusammen: Das Zahne putzen und die
sonders aus direkte Kontrolle, ob es denn auch gut war.

Diese Personen zahlen fur unser | Die Eltern, die die Zahnpasta fir ihre Kinder kaufen sind unsere zah-
Angebot mit Geld lende Kundschaft.
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Unsere Idee: Die Details

Das bieten wir im Detail an:

Eine Kinderzahnpasta, die Belage auf den Zahnen lila verfarbt. Sie
ermoglicht es den Kindern friih selbstbestimmt zu erkennen, ob das
Zahneputzen ausreichend war.

Wie das Ganze funktioniert und/
oder ablauft wirden wir einem
Laien folgendermalen erklaren:

Die Zahnpasta nutzt dieselben Inhaltsstoffe, wie Zahnfarbetablet-
ten, die man vielleicht noch von friher kennt, und die einem beim
Zahnarzt als Kind manchmal angeboten werden. Diese farben be-
stehende Belage rot ein, wenn sie ganz frisch sind und blau, wenn
sie alter sind. In den meisten Fallen also lila, eine Mischung. Wir
produzieren die Zahnpasta selbst und verkaufen sie an GroRhandler
bzw. Handelsketten, wie dm und Rossmann.

Dass das funktionieren kann,
konnen wir mit folgenden Quel-
len belegen:

Diese Zielgruppen nutzen und/
oder bezahlen unser Angebot
und so grol (in Zahlen) sind die-
se Gruppen ungefahr:

1. Kinder bis 14 Jahre, in Deutschland (ca. 10. Mio), 2. Eltern, in
Deutschland (ca. 15 Mio). Wir fokussieren uns aber zundchst auf
die obere Mittelschicht an Haushalten mit Kindern, die haufig eher
bereit sind, ein klein wenig mehr zu investieren. Dies ist notig wegen
den zusatzlichen Inhaltsstoffen, die wir bieten.

Diese Quellen belegen unsere An-
gaben zur Grolbe der Gruppen:

Diese Probleme l6sen die ge-
nannten Gruppen mit unserem
Angebot

1. Kinder: Mogen Zahneputzen meistens nicht. Es braucht einfach
nur Zeit und hinterher ist fir die Kinder alles, wie vorher. Das an-
dert sich ja mit unserer Zahnpasta. Da werden die Zéhne bunt. 2.
Eltern: Sie wollen, dass ihre Kinder eigenstandig gut Zahne putzen
konnen und nicht mit ihren Kindern streiten wegen des schlechten,
oberflachlichen Zahneputzens und sie wollen, dass die Zdhne ihre
Kinder sauber sind. Aullerdem darf die Zahnpasta nicht ibermaRig
teuer sein.

Diese Quellen belegen unsere An-
gaben zu den Bedurfnissen der
Gruppen:

Diese Dinge und Angebote nut-
zen die Personen bisher um die
genannten Probleme zu I6sen:

1. Normale Zahnpasta und Zahnbursten. 2. Elektrische/Ultraschall-
Zahnbursten, 3. Zahnfarbezahnpasta flr Erwachsene, 4. Farbetab-
letten 5. Die Kinder nicht mehr selber putzen lassen, d.h. die Eltern
putzen den Kindern die Zahne.

Das sind die Vor- UND Nachteile
der bisher verfligbaren Losungen

1. Billigste Losung - Putzergebnis stark abhéangig vom Kind. 2. Bes-
sere Putzergebnisse als von Hand - Sehr teuer und wenn Kinder mit
elektrischen Zahnbirsten nicht umgehen konnen, schadigen sie
manchmal ihr Zahnfleisch. 3. Gibt es schon am Markt = Marken-
bekanntheit - Inhaltsstoffe nicht fur Kinderzahne geeignet. 4. Sehr
glinstig, weil man kann giinstigere Zahnpasta benutzen - Hilft nicht
direkt beim Putzen. 5. Es wird auf jeden Fall gut geputzt - Man kann
seinen Kindern ja nicht bis ins Teenageralter die Zéhne putzen.

Darum ist unsere Losung die bes-
sere, im Vergleich zu den bisheri-
gen Angeboten:

Das Zusammenbringen mehrerer Funktionalitdten (Zahne putzen
plus Kontrolle des Putzergebnisses) und der Fokus auf Kinder ist
der USP.

Zur ldee: Was sind denn ganz
konkret die Inhaltsstoffe, die die
Zahne farben? Sind die auch wirk-
lich in der taglichen Anwendung
gesundheitlich unbedenklich?

Zu den Zielgruppen: Gut, dass ihr
schon mal grundsatzliche Zahlen
zu den potentiellen Zielgruppen
nennt. Doch wie kommt ihr auf
diese?

Ihr wollt euch ja aulRerdem auf die
obere Mittelschicht fokussieren.
Wie grold ist diese Gruppe denn?

Habt ihr euch auch schon Gedan-
ken zum Geschmack der Zahn-
pasta gemacht? Kinder sind sehr
sensibel - vielleicht ergibt sich
auch daraus noch ein interessan-
tes Bedurfnis?

Apropos Kinder: Enthélt Euer Pro-
dukt Fluorid? Das geht aus der Be-
schreibung nicht hervor. Je nach
Gehalt ware es dann vll sinnvoll,
die Zielgruppe noch weiter einzu-
schranken.

Zur Konkurrenz: Auf finf Konkur-
renten fokussiert: Gut! Kurz und
knapp auf den Punkt gebracht.
Gerne hattet ihr hier aber noch ein
wenig mehr schreiben konnen.

Es gibt Ubrigens von einem nam-
haften Hersteller eine Kinder-
Mundspilung, die verbliebene
Essensreste einfarbt, die solltet ihr
in Eurer Konkurrenzanalyse mit-
aufnehmen.

Zum Alleinstellungsmerkmal:
Auch hier sehr knapp. Gerne ein
wenig mehr ausholen. Bedenkt,
dass nicht alle Expertinnen fir
euer Thema sind!

Leider gar keine Quellenangaben.
Das macht es uns super schwer
eure Angaben zu verifizieren
und macht eure Argumente hier
schwacher Plus: Sehr viele Punkte
werden verschenkt.




Werbung und Vertrieb

So machen wir unsere Zielgrup-
pen auf uns aufmerksam und
darum sind das fir unsere Ziel-
gruppen passende Werbemal3-
nahmen/-kanéle

Wir werben mittels Mommy-Influencern auf Instagram und TikTok
und versuchen in die Hohle der Lowen (Fernsehsendung) eingela-
den zu werden. Die Gro3handler sprechen wir direkt an, mittels Cold
Calls und dem Angebot von Produkttests.

So konnen unsere Zielgruppen an
unser Angebot gelangen und da-
rum passen diese Vertriebswege
Zu unseren Zielgruppen:

Der Vertrieb erfolgt Uber den direkten Kontakt zu den GroRhandlern.

Uberlegt Euch nochmal genau, mit
welcher Werbemalinahme, ihr wel-
che Zielgruppe ansprechen konnt.

Und noch ein Gedanke: Auch wenn
sicher die Erwachsenen die Kauf-
entscheidung treffen, sprechen die
Kinder hé&ufig ein Wortchen mit.
Wollt ihr die auch irgendwie ge-
zielt ansprechen? Vielleicht direkt
im Laden durch die Art der Verpa-
ckung?

Finanzierung

Das sind unsere wichtigsten
Partner und Ressourcen fiir eine
Umsetzung und warum.

Wir benctigen Zulieferer, die uns die Inhaltsstoffe liefern.

Das sind die wichtigsten Investi-
tionen und Ausgaben zum Start
unseres Unternehmens.

1. Aufbau eines Produktionsstandorts, 2. Fertigentwicklung der
Zahnpasta.

Stellt Euch vor, ihr konntet die
Halfte aller Startinvestitionen
(Feld 19) durch Eigenkapital fi-
nanzieren, wie wurdet ihr versu-
chen den Rest zu finanzieren?

Warum wirdet ihr euch fir die-
se(n) Finanzierungsweg(e) ent-
scheiden?

Kreditaufnahme

Wir wirden einen Bankkredit aufnehmen wollen. Wir bendtigen zu
Beginn ziemlich viel Geld. Das kdnnen wir am einfachsten von einer
Bank erhalten. Als Sicherheit konnen wir unseren Produktionsstand-
ort anbieten.

Im dritten Geschéftsjahr sind die-
se Punkte voraussichtlich unse-
ren groBten Kostenfaktoren:

1. Mietkosten fir die Produktionshalle, 2. Nebenkosten (Strom), 3.
Inhaltsstoffe, 4. Personalkosten (5 Produktionsmitarbeiterinnen,
eine Werbefachfrau, einen Vertriebsmitarbeiter), 5. Werbekosten fur
das Influencermarketing.

Im dritten Geschéaftsjahr rechnen
wir mit folgenden Einnahmen:

Wir rechnen mit dem Verkauf von 1 Mio. Zahnpastatuben a 3 € (La-
denpreis). Wir selbst verkaufen die Zahnpasta fiir 2 € pro Stlick an
die Handelsketten. Wir rechnen also mit einem Umsatz von 2 Mio
€ pro Jahr.

Darum haben wir uns fir diese
Preise entschieden:

Mit diesem Preis liegen wir tber dem Preis einer klassischen Zahn-
pasta, insbesondere einer von einer Discounter-Eigenmarke. Unsere
Zahnpasta bietet aber einen Mehrwert. Und wir denken, die Ziel-
gruppen, die wir ansprechen wollen sind bereit daftir zu bezahlen.

Partner und Ressourcen: Wieder
sehr knapp. Habt ihr da schon Fir-
men im Blick?

Finanzierung: Gut, dass ihr wich-
tige Kostenpunkte benennt, leider
fehlen Grolenangaben. Wie teuer
wird denn die Entwicklung? Was
braucht ihr konkret fir den Aufbau
des Entwicklungsstandorts? Spe-
zielle Maschinen?

Ihr sprecht hier davon, dass euer
Produktionsstandort der Bank als
Sicherheit fur die Kreditaufnahme
dienen kann. Das Gebaude wird
aber nur angemietet. Die Produk-
tionsmaschinen sind sicher sehr
wertig, aber um das einschatzen
zu konnen, musstet ihr uns dazu
ein paar mehr konkrete Angaben
machen.

Oben sprecht ihr noch von Werbe-
teams. Hier ist es jetzt eine Wer-
befachfrau. Bitte darauf achten,
dass die Angaben in den einzelnen
Feldern sich nicht widersprechen.

Nennt bitte auch unbedingt Grund-
lagen, auf denen ihr eure Schat-
zung vorgenommen habt. Das
fehlt bei den Einnahmen leider
komplett.




Die Zukunft im Blick

Das konnen wir mit unserem
Start-up (im Unternehmen und
mit unserem Angebot) tun, um
mehr okologische Nachhaltigkeit
zu fordern:

Mittelfristig wollen wir versuchen, die Zahnpasta mit entsprechen-
den Inhaltsstoffen zu entwickeln, sodass eine Zertifizierung als Na-
turkosmetik moglich wird. Aktuell versuchen wir vor allem strom-
sparend zu arbeiten und moglichst plastiksparende, recyclingfahige
Verpackung zu verwenden.

In diese Richtung wollen wir un-
ser Angebot und Unternehmen
weiterentwickeln:

Um uns langfristig am Markt zu etablieren, wollen wir Kooperatio-
nen mit bekannten Kinderhelden (Die Maus) eingehen um die Ver-
packung immer attraktiv zu halten, denn die ist bei solchen Pro-
dukten haufig kaufentscheidend. Zuséatzlich wollen wir auch in den
Erwachsenenmarkt vorstoRen, denn die effektive Bekdmpfung von
Zahnbelagen erweist sich als wichtig bei der Vorbeugung von Herz-
infarkten. Dartiber hinaus soll der gesamte europaische, nordameri-
kanische und ostasiatische Markt angegangen werden.

Wenn sich unser Angebot am
Markt durchsetzt, erhoffen wir
uns folgende Wirkung auf die Ge-
sellschaft (Vision):

Sollte sich unser Angebot durchsetzen, werden Zahnfarbetabletten
mittelfristig Uberflissig. Bei den Kindern hoffen wir zu erreichen,
dass in der Breite mehr Zahngesundheit gefordert werden kann.

Die Zertifizierung klingt gut, auch
in Sachen 0©konomische Nach-
haltigkeit. Die restlichen Angaben
bleiben leider ein wenig vage: Wie
wollt ihr denn stromsparend arbei-
ten? Welche Art der Verpackung
ist plastiksparend und recycling-
fahig?

Spannend: Kooperation mit be-
kannten  Kinderhelden, gerne
schon bei den Werbemafinahmen
anbringen. Man merkt, ihr habt
einen Plan, wie sich das ganze
weiterentwickeln kann und dass
viele Leute von eurem Angebot
profitieren konnten. Hinsichtlich
des Einstiegs in den Markt fur
Erwachsene: Musstet ihr da zu-
satzlich in die Neuentwicklung der
Rezeptur investieren? Wie sahe da
euer USP aus?

Schlusskommentar

Super Idee! Die Eltern unter den Jurymitgliedern sind begeistert und konnen sich vorstellen, dass ihre Kinder mit eurem
Angebot endlich Spalt am Zahne putzen finden und den Sinn darin erkennen. Wirklich toll, wir wiirden uns freuen, wenn
es das Produkt bald am Markt gabe. Ein paar Fragen bleiben bei dem Plan leider offen, insbesondere auch zu den Hin-
tergriinden, in Sachen Inhaltsstoffe und Funktionsweisen. Da seid ihr sehr an der Oberflache geblieben. Plus: keinerlei
Quellenangaben. Das macht euren ganzen Businessplan leider schwacher, weil ihr eure Aussagen nicht belegen konnt.
Wirklich schade! Nehmt euch die Jurykommentare vor und werdet bei der Uberarbeitung noch deutlich konkreter. Dann
sind wir Uberzeugt, dass ihr einen soliden Businessplan vorlegen konnt!



