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The business plan is your
roadmap on the path to
self-employment.

Ideen zum Leben erwecken
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All according to plan
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Business Plan

Appearance and shape

20-30 pages
Completeness
Spelling
Clarity

Graphical presentation

First impressions count
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Business Plan

Structure
Cover Page Industry, Market & Competition
Table of Contents Marketing & Sales
Executive Summary Success & Financial Planning
Product / Service Appendix

Company & Management
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Business Plan

Executive Summary

Arouses the reader's interest

comprises 1-2 pages

is written at the end

Addresses the following points

ldea Marketing
Team Finances
Companyy Success
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Business Plan

Product / Service

Description

Customer benefits

Sustainability

USSP/ Unigque selling proposition
Strengths & Weaknesses

Brand protection and patents

Innovation

Performance
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Business Plan

Which problem is being solved?

CCustomer benefits
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Business Plan
What is it that sets you apart?

USP /

Unigue

selling proposition
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Business Plan

Company & Management

Founder(-team)
Experience
Skills
Information about the company (location)
Status of foundation
Organisational structure
Company Analysis / SWOT Analysis
Goals / Objectives

Implementation planning
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Business Plan

Interaction

CFounder(-team)

Experience

Skills
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Business Plan
Industry, Market & Competition

Industry

Market & Sales potential
Target Groups

Trends

Competition Analysis

Barriers to market entry & dependencies
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Business Plan
Industry, Market & Competition

CCompetition Analysis
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Business Plan

Who is my competition?

CCompetition Analysis
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Business Plan

Who is my competition?

C Pizza

C Sushi

C Delivery Service
C Soup

C Sandwich

C Kebap

C Bowl

C Burger

C Schnitzel

C Supermarket
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Business Plan
Target group London Opera VIP box
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Businessplan

Target group - Personas
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Henry Mitchell — Der wohlhabende Geschaftsmann

@ Alter: 62 Jahre @ Beruf: CEO eines internationalen Unternehmens. @ Einkommen: Sehr hoch (iiber 500.000 £ jahrlich)
@ Lebensstil: Luxurids, hiufig auf Geschaftsreisen, Networking auf hochkaratigen Events. @ Standort: London, UK

@ Hobbies und Interessen: Kunst und Kultur, Philanthropie, Golf, exklusive Events besuchen

Motivationen:

* Eindruck auf Geschaftspartner und Kunden
machen

Marketingstrategie:

* Personliche Einladungen zu exklusiven
Veranstaltungen und Besichtigungen der
VIP-Logen

e Zugang zu exklusiven und luxuriosen
Erlebnissen

* Networking in einem gehobenen Umfeld * Hochwertige Broschiiren und digitale

Inhalte, die die luxuridosen Aspekte und
Vorteile der VIP-Logen betonen

* Unterstutzung der lokalen Kulturszene

* VIP-Events und exklusive Networking-

Herausforderungen Gelegenheiten in der Oper

e Zeitmangel aufgrund von beruflichen Verpflichtungen _

* Hohe Erwartungen an Service und Qualitat



Charlotte Davis — Die kulturbegeisterte Philanthropin

@ Alter:38Jahre @ Beruf: Kunstmazenin und Vorsitzende einer wohltétigen Stiftung @ Einkommen: Hoch (iiber 200.000 £ jahrlich)
@ Lebensstil: Kulturell engagiert, haufig auf gesellschaftlichen Veranstaltungen, engagiert in der Kunstszene @ Standort: London, UK

@ Hobbies und Interessen: Kunst und Musik, Wohltatigkeitsarbeit, Networking mit Kiinstlern und Kulturférderern

Motivationen:

* Forderung und Unterstutzung der lokalen XY ; ¥ Marketingstrategie:
Kulturszene ) )
- A e Zusammenarbeit mit kulturellen Stiftungen
e Zugang zu exklusiven kulturellen Erlebnissen ?'t G und Organisationen
 Moglichkeiten zur Vernetzung mit - » . ¥ 9, * Einladung zu speziellen Veranstaltungen,
Gleichgesinnten und Kiinstlern -] o =4 | die kulturellen und philanthropischen
' /wecken dienen
* Prestige und gesellschaftliches Ansehen ]
* Prasentation der VIP-Logen als ideale
% Plattform fur exklusive Kultur- und
Herausforderungen P ¥ Wohltatigkeitsveranstaltungen

e Auswahl der besten kulturellen Investitionen

* Bedurfnis nach authentischen und einzigartigen
Erlebnissen



James Wilson — Der aufstrebende junge Unternehmer

@ Alter:30Jahre @ Beruf: Griinder und Geschéaftsfiihrer eines erfolgreichen Startups @ Einkommen: Mittel bis hoch (iiber 100.000
f jahrlich) @ Lebensstil: Dynamisch, technologieaffin, networking-orientiert @ Standort: London, UK @ Hobbies und Interessen:

Technologie und Innovation, Start-up-Events, moderne Kunst und Musik, exklusive Erlebnisse

Motivationen:

* Aufbau eines prestigetrachtigen Images fur

sein Unternehmen , ,
Marketingstrategie:

* Schaffung von einzigartigen Erlebnissen fur

Mitarbeiter und Geschaftspartner e Spezielle Pakete fir Startups und junge

Unternehmen anbieten

 Zugang zu exklusiven Netzwerken und

potenziellen Investore  Kooperationen mit Technologie- und

Innovationsveranstaltungen

 Erleben und Genielsen von Kunst und Kultur _ , .

* Nutzung sozialer Medien und digitaler
Plattformen, um die Vorteile und Erlebnisse

Herausforderungen der VIP-Logen hervorzuheben

* Begrenztes Budget im Vergleich zu etablierten Unternehmen

e Suche nach innovativen und wertvollen Investitionen
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Marketing & Sales

Marketing Strategy & Communication Channels |
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Sales Strategy & Sales Channels
Pricing

Customer service & payment terms
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Business Plan

What does an advert cost?

Communication Channels
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ECONOMIST: WIRTSCHAFTSRECHT 19

Woflir haftet der Reiseveranstalter?

Urlaub. Auch wenn sich das Flugchaos des vergangenen Sommers kaum wiederholen wird: Wer
bei allfdlligen Problemen haftet, ist auch heuer noch ein Thema.

Wien. Und schon wieder zeichnet
es sich ab: Ausnahmslos entspannt
ei diirfte auch die heu-
rige Urlaubssaison nicht verlaufen.
Hatte im Vorjahr Personalmangel
en Flugstreichunge
zu Chaos auf Flugh
fen gefiihrt, ist laut Branchen-Insi-
dern fiir dieses Jahr immerhin Bes-
serung in Sicht: Airlines und Flug-
hifen seien heuer besser vorberei-
tet, sagte Ryanair-Chef Eddie Wil-
son kiirzlich zu Reuters.
Rund laufen werde aber noch
nicht alles. ,Ich erwarte nicht das

WIRTSCHAFTS
RE©

VON CHRISTINE KARY

diepresse.com/wirtschaftsrecht

Chaos, das wir vergangenen Som-
mer hatten, aber es wird nicht per-
fekt sein”, sagte Wilson, der im Ub-
rigen auch ankiindigte, seine Air-
line werde womdglich im August

$ hen miissen.
srund seien Lieferverzogerungen
beim Flugzeugbauer Boeing. Mit
wesentlichen Auswirkungen auf
die Kundinnen und Kunden rech-
ne man freilich nicht.

Fiir jene, die jetzt ihren Urlaub
planen, heifit das wohl: Einen
Grund zu extremer Sorge gibt es
nicht - wohl aber sollte man sich
darauf einstellen, dass es immer
noch etwas mehr Verzogerungen
als im bis 2019 gewohnten ,Nor-
malbetrieb“ geben kann. Zumal
auch das zuletzt allgegenwirtige
Thema Warnstreiks noch nicht
ausgestanden is

Was zur nichsten Frage fiihrt:
Wer haftet, sollte es tatsdchlich zu
einer lingeren Verzogerung bei
der Urlaubsreise kommen? Und ist
man angesichts der Unwiigbarkei-
ten besser dran, wenn man eine
Pauschalreise bucht? Denn dann
liegt es ja am Reiseveranstalter, da-
fir zu sorgen, dass man gut ans
Ziel kommt? Um es gleich vorweg-
zunehmen: Gerade bei Flugver-
spatungen | sich die Haftung
eines Veranstalters, der nicht zu-
gleich auch die Airline betreibt, in
engen Grenzen.

Was gilt als Pauschalreise und wel-
che Vorteile sind damit verbunden?

Eine Pauschalreise muss nicht un-
bedingt ,all inclusive” sein. Dafiir
geniigt es, wenn mindestens zwei
verschiedene Reiseleistungen zu

Reichen Sie Ihren Businessplan bis 1. Oktober 2023 auf www.i2b.at/Wettbewerb

einem Gesamtpaket kombiniert
werden - dazu zdhlen Personen-
beférderung, Unterkunft, Autover-
mietung, aber auch sonstige tou-
ristische Leistungen, wenn diese
ein wesentliches Merkmal des Ge-
samtpakets darstellen. Grundsitz-
lich ist dann der Reiseveranstalter
fir die Erbringung aller im Pau-
schalreisevertrag vereinbarten
Leistungen verantwortlich, und
zwar auch fiir solche, die nicht er
selbst, sondern ein anderes Unter-
nehmen zu erbringen hat.

Fiir geleistete Zahlungen be-
steht auflerdem ein Insolvenz-
schutz: Geht der Veranstalter pleite
und kann die Reise deshalb nicht
stattfinden, bekommt man sein
Geld zuriick. Wobei allerdings in
der Pauschalreiseverordnung ge-
nau geregelt ist, welche Anzahlun-
gen wann verlangt werden diirfen.
Beispielsweise darf ein osterreichi-
scher Reiseveranstalter bzw. Reise-
vermittler erst maximal 20 Tage vor
der Abreise mehr als 20 Prozent

sennehmen. Bei {iberhohten

lungen konnte der iiberstei-

gende Teil im Insolvenzfall nicht
abgesichert sein, warnt das I
: > Verbraucherzentrum
terreich auf seiner Homepage.

Geht nicht der Reiseveranstal-
ter pleite, sondern z. B. die im Rah-
men des Gesamtpakets gebuchte
Fluglinie, muss der Veranstalter

sich um die Umbuchung auf eine
andere Airline kiimmern. Und gibt
es die als Teil der Pauschalleistung
gebuchte Unterkunft nicht mehr,
hat man Anspruch auf eine gleich-
wertige Unterbringung.

Welche Ausgleichsanspriiche ent-
stehen bei Flugverspatungen?

Kommt ein Flug mit drei oder mehr
Stunden Verspitung am Ziel an,
hat man laut EU-Fluggastrechte-
verordnung Anspruch auf eine
Ausgleichszahlung von 250 bis 600
Euro je nach der gebuchten Flug-
entfernung. ,Dafiir miissen sich
Konsumentinnen und Konsumen-
ten an die Airline wenden“, sagt
Maria Semrad, Juristin beim Euro-
paischen Verbraucherzentrum, zur
»Presse”. Das gilt auch bei Pau-
schalreisen. Zwar bieten Reisever-
anstalter oft Unterstiitzung bei der
Geltendmachung an - rechtlich
dazu verpflichtet sind sie nicht.
Vom Veranstalter einer Pau-
schalreise kann man bei einer lan-
gen Flugverspitung Preisminde-
rung verlangen, und zwar ab der
fiinften Stunde fiinf Prozent des
anteiligen Tagesreisepreises fiir
jede weitere Stunde. Allerdings
sind diese beiden An he nicht
zu addieren, sondern die erhalte-
nen Zahlungen sind jeweils auf den
anderen Anspruch anrechenbar.

Eventuell konnen (verschuldens-
abhingig) auch Schadenersatzan-
spriiche entstehen (wobei erhal-
tene Ausgleichszahlungen auch da
anzurechnen sind).

Und wenn die Fluglinie die Aus-
gleichszahlung verweigert?

aiben ,auflergewohnliche Um-
de“ zu der Flugverspitung ge-
t, kann der Ausgleichsan-
spruch der Fluggiste entfallen. Die
EuGH-Judikatur dazu ist jedoch
eher verbraucherfreundlich, die
Airline muss demnach im Wesent-
lichen nur dann nicht zahlen,
wenn das Ereignis fiir sie unvor-
hersehbar und nicht beherrschbar
war. Bei der Durchsetzung von An-
spriichen helfen kann in Oster-
reich z.B. die Schlichtungsstelle
der Agentur fiir Passagier- und
Fahrgastrechte (APF).

Haftet auch das Reisebiiro fiir die
vermittelten Reiseangebote?

Ein Reisebiiro, das lediglich als
Vermittler tiatig wurde, haftet nicht
fiir die Reiseleistungen selbst -
diese Haftung trifft den Verz

ter. Fiir die Vermittlungsleistung
ist allerdings das Reisebiiro verant-
wortlich und haftet daher z. B. fiir
mangelnde Sorgfalt bei der Aus-
wahl des Reiseveranstalters.

ein und nutzen Sie die Chance auf Preise im Gesamtwert von tuber 200.000 Euro
fur Ihren Start in die Selbststandigkeit!

contact@i2b.at | +43 699 189 737 28 | www.i2b.at
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STREITFALL

DER WOCHE

VON CHRISTINE KARY
Mietwohnung ist
zum Wohnen da,
nicht zum Liiften

Keine Pflicht zum Stof-
liiften alle paar Stunden.

W ie darf man eine Miet-
wohnung beniitzen?
aunlich oft wird das
strittig. So auch im Fall einer
neu errichteten Reihen-
hauswohnung, in der es
schon kurz nach der Uber-
gabe immer wieder zu
Schimmelbildung kam.

Die Vermieterin gab der
Mieterin die Schuld daran:
Diese war mit ihrer Familie
nicht gleich nach der Uber-
gabe im Juni, sondern erst
im September 2016 eingezo-
gen. Und auch dann habe
sie nicht das ,fiir Neubauten
vorgeschriebene Liiftungs-
verhalten” an den Tag ge-
legt. Alle drei bis vier Stun-
den hiitte sie alle Fenster
funf bis zehn Minuten off-

miissen - dieses regel-

ige Stofiliiften habe sie
jedoch unterlassen.

Immer wieder bemin-
gelte die Vermieterin das
und forderte die Mieterin
auch schriftlich zum haufi-
gen Liiften auf. Zum 31. Au-
gust 2 kiindigte  sie
schliefflich den Mietvertrag
wegen ,erheblich nachteili-
gen Gebrauchs” und Ver-
nachldssigung des Miet-
gegenstands. Die Gerichte
erster und zweiter Instanz
gaben ihr recht, nicht je-
doch der OGH: Eine Woh-
nung wird zum mnen
vermietet und nicht zum
Trockenlegen des Gebdu-
des, stellte das Hochstge-
richt klar (4 Ob 2/23g).

1s  Atmen, ein von
Stofiliiften nicht unterbro-
chenes mehrstiindiges
Durchschlafen, das Du-
schen und Baden, Kochen,
n, Wischetrocknen,
s Verwenden von Vor-
ngen, das Aufstellen von
Maobeln - all das muss laut
OGH in einer Wohnung
maoglich sein. Und man kon-
ne als Mieter auch erwarten,
dass ,durchschnittliches”
Liiften reicht. Auch eine
Jtagliche Prisenz zwecks
Stofiliiftens” kann ein Ver-
mieter demnach nicht vom
Mieter verlangen.
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Business Plan

Success & Financial Planning
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Foundation and Investment Costs
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Cost Planning
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Sales and Turnover Calculation
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Planned Profit and Loss Account
Detailed planning (Plan4You)

Capital Requirements and Sources of Financing

Financing Solution (fundnow)
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Business Plan

Appendix
Curriculum vitae Profiles of key personnel
References Organisation chart
References Image brochure
Licences and permits Patents and property rights
Contracts and written agreements Market-relevant information

Articles of association and extract from the

commercial register
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Business Plan
What to pay particular attention to

Customer segmentation Competition analysis USP

Who is my target group? A product/service is never The USP must be clearly
Who is my first customer? unrivalled. Which provider identified.

A product/service is never fulfils the same

relevant for or similar needs?

relevant for everyone
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Business Plan
What to pay particular attention to

Founding team Corporate Pricing policy

What is your background/ processes/organisation Optimum pricing, cost-

expertise to successfully Provide structure at an early covering, how much is the

realise your idea? stage product/service worth to the
for structure target group?

the service worth to the
target group?
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Services

| Knowledge Transfer
Overview

9
i2b 6 &

Network

==

Information

L\

Award
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Services
i2b Handbook

Bypincie Schwiien snd Fehler von Das Rezept tir Ihre eigene SWOT-Analyse

Jorgartorsenmer A

- Pasungernbng

- M,‘mmo«muu“um-

Helpful guide

The i2b manual is designed as a
workbook for the creation of a
business plan
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Services
i2b Online Assistent

Online Editor

® [Executive Summary
® Produkt/Dienstleistung

Unternehmen & Management
Editor for guided
written recording Management und (Griindungs)-Team
of a business plan S
B | V¥ =

- L T T — e | e e I = = E YW lobmd = =
Die Firma “XYZ" wurde im Apnl 2019 gegrindet. XYZ leitet sich aus ...
- -
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Services
i2b Word Template

For the guided development
of a business plan (offline)
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entsprechende Vertrige (Gesellschaftsvertrag etc )7 Gibt es externe Kooperat

witd welche Var- und Nachtelle sing dieshezigiich denkbar? Status der
Unternehmensgrindung: Welche wesentlichen Schritte der Unternehmensgriindung wurden
heveits gesetzl (Registricrung der Morke, Rrmenbucheintrag, Beantragumg oo
Gewerbeberechtigung, evtl. Zusagen vareh ete ) ?

L Organisationsstruktur

Stellen S5ic mittels s Organigramms die (geplonte) Croaniseiionssirukioe inkl, eventued!
ausgelagerier Tatgkeitsbereiche (2.8, Buchhottung) dor. Sind Funktionen bereits besetst
solte gies klar erkennbar sein.

Unternehmensanalyse f SWOT-Analyse

Wers sing die Kernoufgaben thres Unternehmens? Welches Geschdftsmodell hoben bl
vorgesehens SWOT-Analvse: Identifizieren Se Starken und Schwachen im Verhaltnis zu thren
Konkurrenten, Satren Sle dicse Starken una Schwdchen den Trends gegeniiber, 5o ergeben
sich Chancen wed Risiken fir ihr Geschdftsmodel! und leiten Sie gegebenenfalls MaSnrohmen
ab.

J—

a. A2l e

tetzen Sie sich Jigle (kurz-, mittel- und langfristig), on denen Sle thren Fortschritt messen
kdnmen, Die gesetzten Siele sollen SMART (spezifisch, messbar, realistisch, relewant und
reitiich festgelegr). Notaliches Modell: Bolanced Scorscard,

CUrmzetzungeplanung

Weiche einzelmen Schritte hoben %ie innerhalb der nachsten Jahre zur erfolgreichen

termaimens geplant (Parsonal, Shandart, .. )8 Welche Mellensteing
haben Sie festgelegt ! Bis zu welchen Terminen méchten Sie thre Blanungsmalnohmen
konkret umgesetzt haten (Fertigsteliung des Produktes, Ainanzierungen abgeschlossen,
Gewerheberechtigung erhalten, )7 Welche Aufgaben und Meliensteine hdngen direkt
voneinander ab? Welcher st der kritische Pfod bei der Umsetzung bawe. Start-up Phase?
Welche Meilensteine hobe Sie fir die Nachgrindungiphase geplant?

Branche, Markt & Wettbewerb

4. 1. Branche

Beschreiben Sie die Branche, in der Sie titig werden wollen: Die Grdfe der Branche [Anzah!
der Unternehmen), die Struktwr der Branche (Betriebegrofe, ieinteilige Strukturen oder
wenige Plotzhirsche), Besonderheiten und Spieiregeln (1.8, ﬂj‘,‘n-'.r.r.',;s.:e.itr:'n, Fratis-
Zpndeeleistungen, Anzahiungen, Stamarkundenrabatt, Trends v Bezug auf Preise,
Mochfroge. Ndtzliches Modell: Branchenstrukturanalyse nach Porter (Five Forces)

Markt & satzpatential
At derm Markt st lm Unterschied zur Branche nichi die Sumime der Anbigter gemealint,
sodern jene der Nachirager, Wichtige KEenngrdBen sind Volurmen, Preis, Umsatz und
Werehstum, Basierend ouf den Marktzalden lelten Sle dos Ahsatzpotantiol thres
mieder zu
siben wnd sedren e the Absatzeied fiir die Einstiegsphose nisdriger an, o
Fdorkteroberung schritbwelse enfolgen wird,

W K O s

Welche Zielgruppe sprechen Sie mit ihrem Angebot an? Uber welche Merkmale sowie
koufentscheidende Faktaren wie Altersgruppe, interesse, Varleben, Werte, Verhaltenswelse
etc. verfigt thre Selgruppe? Richtet sich hr Angebot an Privatkunden (82C) oder an

Untermehmen (B28)F

Beschreiben Sie aktuwelle Trends. Besonders interessont sind Technologie-getniebene
Verdnderungen sowie Trends im Kundionanveshelben, Auf welthe Art und Weise
bericksichtigen Sie diese Trends und nitzen diese sogar flr thr Produkitdhre Dienstleistung?

Vergioichen Sie the Prodikt / thre Dienstleistung mid derm Angebat der wichtigston

Mithewerber. Nutzen Sie die Ubersichtstobelle Konkurrenzanalyse ouf wnserer Website
funter Downloads). Eine umfassende Konkurrenzanglyse Rilft thnen ibre Starken und
Sehwdichen Im Vergledoh 2o anderen Unbernehiren 2u idenbifisteren und thy Angebat 2o
optimieren.

3, I

Marketing & Vertrieb

5.1, Marketingstrategie & Kommunikationskanale

Stellen Sie thre Marketingstrotegic mit den doraws abgeleiteten Marketingmalien fink!,
Muaorkteintrittssirotegie dor. Welche Kommunikobionskandle und Werbe [ wallen Sie

nutzen?

5.2 Vertriebsstrategie & Vertriebskandle

Stellen &ie thre Vertrlehsstrategie mit den dorous abgeleiteten vertrieblichen Mafnahmen
dar. Wie woilen Sie ihr Produkt £ thre Dienstleistung verkaufen (Online Shop, Geschéftsiokal,
dber Dritte, ...J7

3. Prei altung

Welchen Endverkaufspreis wollen/konnen Sie erzielen? Zum einen muss der Verkaufspreis
kastendeckand seln, rom anderan markttouglch, Fir inaowvabive ProdukteDienstlels fumgen
ist es einfocher einen hdheren Preis zu verlangen, flir troditionelle Produkte/Disnstieistungen
muss mon sich tendengiell an vormerrschenden Preisen orientieren, oulier Sie kGnnen
plousibel argumentieren, waram bel inen elr hdherer Preis gerechifertigt st (2.6 dwrch
gine hohere Quolitdt).

Welche Fahlungska iren legen Sie fest (Fobfristen, Robatte, Mahnsg
qehen Sie mit Service und Beschwerdeanfrogen threr Kunden um?




Services

eLearning

Modul 1 Modul 2
Die i2b Services — Executive
How to Summary

Modul 5 Modul 6
Marketing und Unternehmen und
Vertrieb Management

(izb Businessplan — nowered by ERSTES SPARKASSES IIEE=
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Modul 3
Produkt und
Dienstleistung

Modul 7
Erfolgs- und
Finanzplanung

Modul 4
Branche, Markt
und Wettbewerb

Modul 8
Geschaftsmodell
testen



Services

Sample Business Plans

&

MatheArena

re:Design re:Life

O

runtastic




Services
Helpful Tools

insurance4business

Liquiditatstand zum Ende 2021 - 2024 Ausgabenverteilung

€ 200000

€ 160000 n lhrer Selbststandigkeit und als Unternehmen ist es wichtig, sich vor unangenehmen

€ 120000 T Informieren Sie sich Uber unsere betriebliche und private Risikovorsorge.
€ 20200 : > A . .
€ 80000 | nis-Analyse fur Ihr Unternehmen. Wahlen Sie die Angaben zu Ihrem Unternehmen un
€ 40000
.| N Die Zukunft der Unternehmensfinanzierung. . e

dsicherung fur Absicherung Cyber-Risiko

Alle

plandyou.online fundnow insurancedbusiness

> Stammdaten a8

Break-Even-Rechner mmm: HEPU

ragen Sie in die nachfolgende Tabelle die Nettobetrage pro Monat (ohne Umsatzsteuer) fiir alle librigen Betriebsausgaben ein...

Einzelunternehmer:in

Geschifts- und Raumkosten (Gebaude/Lokal/Biiro) Einzelunternehmer:in nebenberuflich "

Miete/Pacht/Leasing
Franchisegebiihren
Betriebskosten
Energie

Reinigung

Mit dem Mindestumsatzrechner kénnen
¢ Unternehmensgriinder:innen sehr einfach berechnen,
2 Gesellschafter:innen ..,\ 3 Gesellschafter:innen wie viel Umsatz mindestens notwendig ist, um einen

-n
120.000,00 gewiinschten Unternehmerlohn zu erhalten.

Beear Even
18351348
183400

Wahlen Sie die Kategorie Einzelunternehmer:in, wenn Sie als
Einzelunternehmer:in hauptberuflich selbststandig sind oder
Einzelunternehmer:in nebenberuflich, wenn Sie nebenberuflich selbststandig
sind. Gesellschafter:innen einer Gesellschaft wahlen bitte die entsprechende
Option.

Leasing (ohne Kfz)
Biiro- und Geschéaftseinrichtung
IT, Telekom
Maschinen

ame Monat/Jahr/Anteil

Grindungsjahr @

Break-Even-Rechner Zahlen im Griff Mindestumsatzrechner

2D Businessplan o\ 00 by ERSTES SPARKASSES [IRE=
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Services
Experts Feedback

Detailed Feedback on the Business Plan
by our Experts

(i2b Businessplan o\ ered by ERSTES SPARKASSES [IIEI=



Services

Austria-wide network of partners

"= Bundesministerium
Bildung, Wissenschaft
und Forschung

W KOV

austria
wirtschafts QC Y 4

service
Aleph

U4//
- . @) e = <
Deloitte Die Presse ) =5 ERSTE ‘} FFG
2T (Z Stiftung
mg _\.‘d\'

©.GRUNDER
OO PRAXIS

arlberg

nser Land

@ S-VERSICHERUNG Vo{

HYUNDAI

LAND
OBEROSTERREICH

StartupNOW

powered by ERSTES SPARKASSES [EER=
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TRENDING

= Bundesministerium
Finanzen

TH T iRA DRI

)) | KON+eX+>

emaoTIONS BY MorGgensTtern

CONA

Zeroai

tec

= Social Entrepreneurship
TOPICS m  Network Austria

wirtschafts
agentur

wien

Ein Fonds der
Stadt Wien

WK Ok

FRAU IN DER WIRTSCHAFT

JUNGvMATT

Talent
Garden

SFG

NEUES DENKEN. NEUES FORDERN.
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1I2b Businessplan Competition
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Competition

Categories

Students Business Succession Social Business
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‘total valu
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e of over 200,000 ¢

(1

-

Uros

"W




Competition

Participation Finals Award
Register and submit your final The 5 best in each category The winners are honoured at a
Business Plan via your free myi2b compete in this pitching event in large, high-profile gala.
account. front of a jury of around 40
people.

Competition Timeline 2024 28.09.2025 17.11.2025 04.12.2025
Submissions possible at any time Submission Finals — Pitch Award

Deadline Ceremony

(i2b Businessplan o\ ered by ERSTES SPARKASSES [IIEI=






Contact

Lisa Rupp Nicole Kus Emanuel Broderbauer
Deputy Managing Director Project Manager Senior Management
rupp@i2b.at kus@i2b.at emanuel.broederbauer @erstebank.at

Initiative
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