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1 Wichtige Vorbemerkung 

Die folgenden Fragen dienen zur Vorbereit ung der  Berat ungs-/ Gesprächstermine. Wir 

st immen im Vorfeld der  Termine die erforder l ichen Zuarbeit en ab. Die Not izen zu den 

einzelnen Punkt en können Sie gerne handschrif t l ich und st ichpunktart ig durchführen.   

Zu Rückfragen zu den einzelnen Punkten st ehe ich Ihnen j ederzeit  gerne zur Ver f ü-

gung.  

 

2 Unternehmen und Produkte 

Was ist der Unternehmensgegenst and? In welcher Branche sind sie tät ig? 

Was verkaufen sie: Stück, Tage, Zeilen,  Seiten,  Kilomet er  usw.? 

Wann wird das Unternehmen gegründet? 

Welche Rechtsform planen Sie? 

Wo befindet sich der Standort ihres Unternehmens? Warum wurde dieser gewählt ? 

Welche Dienst leistungen/ Produkte bieten Sie an? 

Zu welchem Preis/ Honorar werden die Produkte/ Dienst leistung angeboten? 

 

3 Persönliche und fachliche Voraussetzung 

Ihr Jahrgang, ihre familiäre Sit uat ion und Wohnor t? 

Welche fachlichen und branchenspezif ischen Quali f ikat ionen bringen Sie mit ? 

Warum sind Sie in kaufmännischer und unt ernehmerischer Hinsicht  geeignet,  Ihre Ge-
schäftsidee zu real isieren? 

Wo haben Sie diese Fähigkeit en j ewei ls erworben? 

Bei Teams: über welche Quali f ikat ionen verfügen die einzelnen Gesellschaft er? Wie 
vert ei len sie aufgrund dessen die Zuständigkeiten im Unt ernehmen? 

Was ist Ihre Mot ivat ion für die Selbst ständigkeit ? 

Welche Def izite sehen sie bei sich, und wir werden sie damit  umgehen? 

Bestehen Zulassungsvorausset zung für  die selbst ändige Tätigkeit ,  wenn j a,  haben Sie 
diese Angelegenheiten erledigt? 

 

4 Ihre Zielgruppen 

Wie ist  Ihr regionaler Akt ionsradius ? 

Sprechen Sie Unt ernehmen, Verbraucher oder beide an? 

Anhand welcher Kriterien läßt  sich Ihre Kundschaft weiter untert eilen? Wie können Sie 
diese Segmente voneinander abgrenzen? Können Sie sie j eweils gri f f ig benennen? 
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Bei Unternehmen: Um welche Branchen handelt  es sich in den j eweil igen Segmenten? 
Um welche Unternehmensgröße handelt  es sich, gibt  es weit ere besondere Merkmale? 

Bei Verbrauchern:  Welche sozio-demographischen Merkmale kennzeichnen Ihre Ziel-
gruppe, lassen sich Segmente bi lden ? Durch welche Merkmale sind sie noch gekenn-
zeichnet  ? 

Was sind die Bedürfnisse dieser einzelnen Gruppensegment e? 

Welche Zielgruppen sind Ihnen am wicht igst en und warum? 

 

5 Der Markt 

 

Um welche Branche (welchen Markt ) handelt  es sich? Wie lässt sich ihr Markt  so genau 
wie mögl ich eingrenzen? 

Durch welche Strukt uren und Mechanismen ist  der Markt  gekennzeichnet? 

Wie groß ist  Ihr Markt  (Umsatz/ Zahl Unternehmen) ? 

Wie hat  sich der für  Sie relevante Markt in der  Vergangenheit  entwickelt ? Welche zu-
künft ige Entwicklung ist  absehbar? 

Welche Faktoren beeinf lussen die Entwicklung des Markt es? Vor welchen Herausforde-
rungen steht  die Branche? Welche Trends sind absehbar? 

Welchen Marktantei l streben Sie an? Ist  das real ist isch? 

 

6 Der Wettbewerb 

 

Wie viel Anbiet er gibt es derzeit  insgesamt? 

Nach welchen Kriterien lassen sich die Wett bewerber in Gruppen eintei len? Welche 
Merkmale kennzeichnen diese? 

Welche sind die wicht igsten Wettbewerber? Welche zählen zu den direkt en Wet tbe-
werbern und welche haben Vorbi ldcharakter? 

Welche Preise können die Wett bewerber im Markt  erzielen, woraus ergeben sich Preis-
dif ferenzen zwischen den Wet tbewerbern? 

Wie posi t ionieren sich Ihre Wet tbewerber? Welche Strategie verfolgen sie? Welche 
Markt  und Vert riebsinst rument  benut zen Sie? 

Wie prof it abel sind die Wett bewerber? Wie hoch ist  deren Auslastung? 

Was können Ihre Konkurrenten besonders gut? Was sind ihre Schwächen? 

Ist  mit  einer Reaktion der Wett bewerber auf Ihren Markteintr it t  zu rechnen? Wenn j a,  
mit  welcher? 
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Zur besseren Übersicht sol lt e das Ergebnis der Wett bewerbsanalyse in einer Tabelle 
dargest ell t  werden (zur Umsetzung stehe ich Ihnen gerne zur Verfügung).  

 

Kriterium Eigener Be-
trieb 

Wett bewerber1 Wett bewerber2 

Angebot    

Qualität     

Preis    

Service    

Image    

Bekanntheit    

Größe / Marktanteil    

Werbemassnahmen    

Eindruck Mitarbeiter    

Betriebsräume/Ausstattung    

Unternehmensalter    

Spezialisierung    

Preis-/Leistung    

Gleiche Zielgruppe    

Schnelligkeit    

Zuverlässigkeit    

Seriösität    

Flexibilität    

    

Bewertung z. B.  über Schulnot en.  

 

7 Kundennutzen und Positionierung 

 

Worin best eht der Kernnut zen für Ihre Kunden, für den diese zu zahlen bereit  sind?  

Welche Bestandt ei le enthält  das branchenübliche Angebot , was viele Kunden gar  nicht  
benötigen? 

Welche Aspekt e der angebot enen Leist ungen sind für Ihre Kunden die wicht igst en Ent-
scheidungskriterien? 
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Auf welche Weise unterscheidet  sich Ihr  Angebot von dem der Wet tbewerber? 

Welche besonderen Quali tät en zum Beispiel Zuverlässigkeit ,  Freundlichkeit ,  Schnell i g-
keit  zeichnen Sie aus? 

Welches Bild von Ihrem Unt ernehmen wollen sie bei ihrer Zielgruppe verankern? 

Welches Alleinstellungsmerkmal wollen sie in Ihrer Kommunikat ion hervorheben? 

 

8 Vertrieb und Kommunikation 

 

Welche Vert riebskanäle nutzen Sie? Welche Zielgruppen sind durch welche Vert riebska-
näle erreichbar? 

Wollen Sie Mit t ler oder Zwischenhändler von Ihrem Angebot überzeugen? 

Wie präsent ier t  sich Ihr Unt ernehmen nach außen? Haben Sie ein Logo eine Website, 
eine Referenzliste? 

Wollen Sie potentiel le Kunden auf Ihr  Angebot  aufmerksam machen? Welche Werbe-
maßnahmen planen Sie? 

Wie t reten sie mit  Kunden und/ oder Weit erverkäufern in persönl ichen Kontakt? 

Zu welchen potent iel len Kunden oder Kooperat ionspartnern best eht bereit s näher Kon-
takt ? Welcher Ar t  ist  dieser? 

Welche besonderen Aktionen zum Markt eintri t t  sind geplant ? 

Wie sieht der Zeitplan aus und welche sind die wicht igsten Meilensteine auf dem Weg 
zum Ziel? 

(Vgl.  Anlage Marketingplan) 

9 Abläufe und Organisationen 

 

Was sind die Kernaufgaben Ihres Unternehmens? 

Wie sind die Abläufe strukt uriert? Aus welchen Tät igkeit en set zen sie sich zusammen? 
Wo werden sie erbracht ? 

Welche Unt erstützungsfunkt ionen sind darüber hinaus erforderlich? Wie werden insbe-
sondere eine Buchhaltung und Steuererklärung sichergest el l t? 

Wie sieht die Organisat ionsst ruktur Ihres Unternehmens aus? Bei Teamgründung welche 
Aufgaben übernehmen die einzelnen Gesel lschafter? 

Wie viele f reie, Halbtags- oder Vollzeitmitarbeiter brauchen Sie und ab wann? 

Welche technische Ausst at tung und Infrastruktur set zen Sie einen? 

Wie organisieren sie die Zusammenarbeit  mit  externen Dienst leistern und ihrem Koope-
rat ionspart nern? 
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10 Zukunftsperspektiven 

 

Welche Faktoren können dazu führen das sich ihr Geschäft  besser  als geplant  entw i-
ckelt?  

Welche Risiken best ehen? 

Wie reagieren Sie wenn die beschriebenen Risiken eint ret en? 

Wie wollen Sie die Zahl ihrer Kunden weiter erhöhen? 

Wie werden Sie den Umsat z pro Kunde erhöhen? 

Welche zusätzl ichen Geschäftsakt ivit äten können Sie sich in Zukunft  vorstellen? 

Wie lautet  Ihre Unt ernehmensvision? 

 


