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1. Executive Summary

Das Erkennungsmerkmal unser Ski, ist das individuelle Design und der spezielle Skiaufbau, welcher auf
Holzbasis beruht. Unser Produkt wird inenger Zusammenarbeit mitdem Kunden, perfekt auf sein Fahr-
verhaltenangepasstund besondere Wiinsche werden durch unserfachkompetentes Teamumgesetzt
und verwirklicht. Alle in unserem Team sind erfahrener Skifahrerinnen. Wirbrennen fiirunsere Leiden-
schaftbrennen. Wir sind in den Tiroler Bergen groRgeworden, unsere Idee zur Griindung unseres Un-
ternehmens entstand schon in jungen Jahren. Als Unternehmen hat man bezlglich der Bevolkerung und
derNatureine Verantwortung. Friilherbestand der Skiaus Holzund dieses Material méchten wirwieder
verwenden in Verbindung mit neuen Technologien und Materialien aus der heutigen Zeitdes Skibaus.
Unser Unternehmen ist eine OG und der Standort wird in Kematen in Nordtirol sein. Unsere Partner,
die Bergbahnen Axamer Lizum und Kiihtai, sind fir unser Unternehmen sehrwichtig, da dort Fahrana-
lysen und Probefahrten stattfinden. Unser kurzfristiges Ziel ist es, in den ersten 6 Monaten 120 Ski zu
verkaufen. Durch die Optimierung der Ablaufe, Weiterbildung und VergréRerung des Unternehmens
wird die Produktion ebenfalls steigen. Langfristigmochten wireinen Marktanteil von 12% erreichen. Die
Schwierigkeit erfolgreich in den Markt einzusteigen ist definitiv die hohe Konkurrenzzahl der Grof3kon-
zerne, die billigere Modelle auf den Markt bringen. Wir kdnnen unseren Kunden individuelle Skier an-
bieten, furdie es aufdem Weltmarkt der Skihersteller eine deutliche Marktliicke gibt. So muss sich
der/die Skifahrerln nichtan seinen Skianpassen, sondernder Skian seinen/seine Fahrerln. Zusatzlich
besteht die Herausforderung leidenschaftliche Skifahrerlnnen von unserer Produktidee zu (iberzeugen
und die Besonderheit des Einzelprodukts im Gegensatz zum Massenprodukt aufzuzeigen. Zusatzlich
achtetunser Unternehmen sehraufdie Umwelt. Der Skiwird lokal hergestellt, damit wird die heimische
Wirtschaft unterstitzt und die Transportwege werden verringert. IKS-SKI mdchte einen Ski auf den
Markt bringen, derdem Kunden perfekt passt und mitdem man viele Jahre eine Freude hat. Daunsere
Kunden durchunser Produkt, Besitzer von etwas ganz Besonderem sind, der Skinurdie beste Qualitat
aufweistund ein perfekterrundum Service angebotenwird istein hoher Preis gerechtfertigt und akzep-
tiert. Auch finanziell wird gezeigt, dass hinter dem von uns entwickelten Geschaftsmodell, eines indivi-
duellenundpersonalisierten Ski, nichtnureine innovative Idee liegt, sondern auch einumsetzbaresund
durchdachtes Konzept. Gutersichtlich wird diesam Break Even Point, den wir schon nach 214 verkauf-
ten Skierreichen.
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2. Produkt /Dienstleistung

Tirol, ein Land voller Berge und Skigebiete. Viele leidenschaftliche Skifahrerlnnen, wissen ihren Ski opti-
mal einzusetzen. Aber kann man das wirklich mit einem Ski von der Stange? IKS-SKI hat die Losung.
Gemeinsammitunseren Kunden, entwickeln wireinenindividuellen Ski,angepasstan den Fahrstil,das
Kdénnen und das Wunschdesign. Skifahren in Tirol wird damit zu einem noch einzigartigeren Erlebnis.

Das Erkennungsmerkmal unser Ski, ist das individuelle Design und der spezielle Skiaufbau, welcher auf
Holzbasis beruht. Unser Produktwird inengerZusammenarbeit mitdem Kunden, perfektaufsein Fahr-
verhaltenangepasstund besondere Wiinsche werden durch unserfachkompetentes Teamumgesetzt
und verwirklicht. Die Umsetzung erfolgt in mehreren Schritten, diese beinhalten Kundengesprache, Pro-
befahrten, Planung, Gestaltung und Fertigung. Die Produktiibergabe geschieht erst bei 100-prozentiger
Zufriedenheit des Kunden.

i {f |
L L lj l]q ‘
ng 3: beispie

] i
Abbildu Ihafte Skidesigns gestaltet von Linda Wiederin
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3. Unternehmen & Management

Jederinunserem Teamistein erfahrener Skifahrer. In unserm Unternehmen sind zahlreiche und inno-
vative Mitarbeiterlnnen, die fir ihre Leidenschaft brennen.

Wir sind in den Tiroler Bergen groRgeworden, unsere ldee zur Griindung unseres Unternehmens ent-
standschoninjungenJahren. Bereitsunsere Elternund GroRelternsindbegeisterte Skifahrerinnenund
Wintersportlerinnen. Im Alterzwischen2und4 Jahren sind wirbereits aufden Skigestandenund haben
bis heute die Leidenschaft und Freude dafiir nicht verloren. Einige von uns haben ihr Kdnnen mit Profis
und in verschiedenen Vereinen perfektioniert. Linda Wiederin war von Anfang an Uberzeugt von der
Idee die Leidenschaft zum Beruf zu machen. Durch die HTL- Imst haben wir vier Griindungsmitglieder
uns kennengelernt. Die Ausbildung im Bereich Holztechnologie, Tischlerei und Innenausbau hat uns viel
Knowhow gegeben um direkt in das Berufsleben als Unternehmer einzusteigen. In dieser 5-jahrigen
Schule habenwirviel iberBuchhaltung, Recht, Marketing- Grundlagen, Holz, Designundden Umgang
mit Mitmenschen gelernt.

Die wesentlichen Bereiche unserer Firma sind die Produktion, der Kundenservice und in engerer Ab-
stimmung mitdem Kunden wird anschlie3end ein individuelles Design und Aufbau des Skis erstelltund
gebaut. Die Wertschdpfungskette versuchen wirméglichstregional zu halten. Wirkaufen unsere Mate-
rialien regional und mit kurzen Transportwegen. Anfangs von den Wiinschen des Kunden bis hin zur
Ubergabe und Testskifahrens finden die Schritte in unserem Unternehmen und Partnerskigebieten
statt.

Der Name ,IKS — SKI* besteht aus zweimal dem Wort Ski, nur in einer anderen Reichenfolge. Ausgespro-
chenwird er: X- SKI. Das X sollte zwei Giberkreuzte Skisymbolisieren. Das Motte: ,design yourownride
your own* sollte das Individuelle Design und den individuellen Aufbau perfekt abgestimmt fir unsere
Kunden hervorheben. Dieser einzigartige Ski ist dann auch nur flr den jeweiligen Kunden verfligbar.
DurchdasMaterialHolz, greifen wirdie Geschichte des Skis auf. Friherbestanden der Skiaus Holzund
dieses Material mochten wir wieder verwenden in Verbindung mit neuer Technologie und Materialien
aus der heutigen Zeit des Skibaus.

3.1. Firmenphilosophie

Als Unternehmen hat man bezlglich der Bevdlkerung und der Natur eine Verantwortung. Uns ist die
Nachhaltigkeit besonders wichtig. Wir wollen durch mehr Holzmaterial im Ski auf anderen nicht nach-
wachsenden Materialien verzichten, bzw. diese reduzieren. Kurze Transportwege sind uns wichtig. Wei-
teresistdie Herstellung im Betrieb wichtig. Wir mochten Skifahrer/innen ein besonderes Geflihl vermit-
teln. Der Ski und das Material sollten perfekt auf den Kunden angepasst werden. Weiteres bieten wir
auch Reparaturen an, um eine moglichst lange Lebenszeit der Skizu erreichen.

3.2. Rechtsform

Wirhaben unsfiireine Offene Gesellschaftentschieden, folgende Punkte haben unsere Entscheidung
beeinflusst.

Wir vier haben uns entschieden, dass je nach Einlage, die Gesellschafter den Gewinn und Verlust zu
tragen haben. Marie Hackhofer tatigt eine Einlage von 5 098,60€, Leonie Messner tatigt eine Einlage
von 2 549,30€, Hannah Steidl tatigt eine Einlage von 7 647,90€ und Linda Wiederin tatigt eine Einlage
von 10 197,20€. Die Summe unserer Einlage betragt 25493,00€. Dadurch hat Marie Hackhofer einen
Gewinnanteilvon20%, Leonie Messner 10%, Hannah Steidl 30% und Linda Wiederin 40%.

Das Vertrauen unteruns ist wichtig, da wir alle persénlich, unbeschrankt und solidarisch Haften. Durch
die OG stehen uns erweiterte Finanzierungsmaglichkeiten zu Verfigung. Da in der OG alle haften, ist

5



\'/
7\

die Motivation von uns Mitarbeiterinnen gewahrleistet und alle arbeiten gut mit. Wichtig fur uns ist
jedoch, dass eine rasche und einfache Griindung, eine Ein und Ausgabenrechnung bis zu einem Umsatz
von 700.000€, die Arbeitsteilungund eine hdhere Kreditwirdigkeitbeider Bank mdglichist. Die Vorteile
einer OG sagen uns zu, da wir noch sehr unerfahren im Bereich Buchhaltung sind und wir einen még-
lichstraschenund einfachen Wegder Unternehmensgriindung gehenwollen. Geplantistesnacheiner
gewissen Zeitund Wachstums aufeine GmbHumzusteigen, umdie Haftung einzuschranken.

3.3. Standortanalyse/Firmensitz

Wirwerden unser Unternehmen in Kematen in
Tirol ansiedeln. Kematen befindet sichinder
N&he von Innsbruck, der aus wirtschaftlicher ¢ SN LR R
Sicht die grofte und wichtigste Stadt Tirols ist. ~ ."mf/"@.'.m,..,.,. -
In diesem Bereich in Kematen, wo auch unser 38 : : <”"_'§1
Unternehmenihren Standortfinden wird, ha- rarg e AT QS U(,,,,u”"
bensichauchvieleanderegroteundkleine Un- 7 S\ Y
ternehmen angesiedelt. An diesem Standort
werden wir eine Lagerhalle mieten und diese in
Bereiche flr die Produktion, den Empfang, flr

Sellrainer StraBe,

Gesprache, Anpassungen und Materialsorti- : N 27 425 Kematen in Tirol

mentgliedern. Wirhaben unsflrdiesen Stand- S
ortentschieden, da Kematen recht zentralin  Abbildung4: Standort, Quelle: https://www.bing.com/maps, Okto-

Nordtirol liegt. Es hat gute Verkehrsanbindun- 0er2020

gen. Um zu unserm Unternehmen zu kommen ist die Autobahnfahrt Zirl- Ost die Bundesstrafl3e und gute
offentliche Verkehrsmittel zu nutzen. Weiteres dauet die Fahrtin die Axamer- Lizum mitdem Auto nur

15min.und 12,5km in das Kiihtai 22min und 23,7km. Diese Nahe zu den Skigebieten ist wichtig fiir un-

sere Testskifahrten mitden Kunden. Ein wichtiger positive Punkt, der flir Kematen spricht, ist, dass dies
Lagerhalle, Linda Wiederins GroRvater gehdrt und wir diese guinstig mieten kénnen.

3.4. Geschaftspartner

Um unsere Kunden perfekt beraten zu kdnnen, bedarf es beider Fahranalyse einen Ausflug in ein Ski-
gebiet. Die Fahranalyse ibernimmtinunserem Team Linda Wiederin. Fiirdiese Analysenaufder Piste
und im Gelande haben wir uns Partner gesucht.

Unserer Partner sind die Bergbahnen Axamer Lizum und Kiihtai. Sie erméglichen uns gratis Skipasse flir
unser Team und kostenlose Tageskarten fiir unsere Kunden. Die Skigebiete sind nur eine kurze Autofahrt
von unserm Standort entfernt. Weiteres machen sie Werbung fir unser Unternehmen durch Plakate,
die im Skigebiet verteilt sind.

3.5. Patent

Unsere Firma hat das Ziel eines Verfahrenspatent. Dieses Patent schiitzt neue Verfahren zur Herstellung
eines Produkts. Wirarbeiten noch an diesem Patent. Patente sind sehr komplex, daherarbeiten wir mit
Experten und einem Patentanwalt zusammen.
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3.6. Firmengrunder

| W Linda Wiederin

19 Jahre alt ausAxams

Mit 5 Jahren bereits Mitglied im Skiclub Axams, Skilehrerin
Genau, teamfahig, geduldig

Personliches Ziel: Skifanatiker gliicklich zu machen

Abbildung 5: Foto_Sulzer
Leonie Messner

e 19 Jahre alt aus Kundl

e SeitJahren Mitglied im Alpenverein, Viele Gruppenausfliige auf Skiern
e  Sportlich, einflihlsam, fleiBig

e  Personliches Ziel: Holzski in Tirol weit verbreiten

Abbildung 6: Foto_Sulzer
Hannah Steidl

e 19 Jahre alt aus Telfs

e Begeisterte Handwerkerin

o Kontaktfreudig, selbstsicher, wissbegierig

e Personliches Ziel: unseren Ski zu perfektionieren
Abbildung 7: Foto_Sulzer

Marie Hackhofer

e 20 Jahre alt aus Mieming

e Bereitsinjungen Jahren Wunsch nach Selbststandigkeit
e Zielstrebig, risikobereit, innovativ

e Personliches Ziel: eigenes Unternehmen

Abbildung 8: Foto_Sulzer

|

3.7. Organisationsstruktur

Fur eine gute Geschaftsfiihrung bendétigt man gute Eigenschaften und Ziele. Marie Hackhofer weist
diese Eigenschaften auf. Eines ihrer gro3ten Kindheitstraume war es ein Unternehmen zu leiten. Aus
diesen Griinden ubernimmt Marie Hackhofer die Geschéaftsflihrung und ihr Stellvertreterin ist Leonie
Messner. Linda Wiederin ist vor allem im Kundenservice tatig. Sie berat die Kunden, geht mit ihnen
SkifahrenundgehtaufWinsche ein. Dies setztsieinder WerkstattgemeinsammitLeonie Messnerum.
Leonie Messner ist weiteres im Bereich Marketing tatig und Gbernimmt die Prasentation nach auf3en.
Steidl Hannah ist die Produktionsleiterin und ist vor allem im Bereich Einkauf/Lager und Arbeitsvorbe-
reitung tatig. Im Moment bestehtdas Unternehmen aus diesen 4 Personen. Wir werden in Zukunft wei-
tere Mitarbeiter/innen einstellen.

Im Gesellschaftsvertrag unserer OG wurde entschieden, dass Marie Hackhofer das Unternehmen nach
innen leitet. Leonie Messner vertritt unser Unternehmen nach aulRen. Kreditaufnahmen bedurfen einer
Gesamtvertretung von mindestens zwei Gesellschafterinnen, Leonie Messnerund Marie Hackhofer.
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3.8. Unternehmensanalyse /SWOT-Analyse

Die SWOT-Analyse dient zur Strategieentwicklung unseres Unternehmens. Es werden die Starken und
Schwéachen sowie die Chancen und Risiken dargestellt. Daraus wird die Unternehmensstrategie gebil-
det.

SO- Strategie WO- Strategien

-durchZusammenarbeitundper- | -Partnerfirmensuchen,umderen
fekter Anpassung mit Ski-Profis Erfahrungflirunszuganglichzuma-
den Skivermarkten chen

-Regionale Materialien und Lokale | -Kreditaufnahme zur Erhéhung des
ProduktionbeiMessenzurSchau | Marketingbudget
stellen

ST- Strategien WT- Strategien

-Durchdas Knowhow undder Pro- | -Expertensuchendamitwiranderen
dukterweiterung, eine GroRere | Firmen nicht die Mdglichkeit geben
Zielgruppe schaffen unsere Produktidee zu kopieren (z.B
-Durch das individuelle Produkt | Expertenzum Thema Patentrecht)
und Patenten anderenMarken da-
von abzuhalten unser Produkt zu
kopieren

3.9. Ziele
. STl Mittelfristig 2025
Damit unser Unternehmen bekannt |Wir méchten langfristig

. . .. \y einen Marktanteil von B -
wird und sich vergréRern kann bendti- | 12% erreichen mochten, |~ SOTtimenterweiterung

genwirZiele. Wirhabenuns Ziele in ver- ym eine gréfere Verkauf von 120 Ski

. . Zic.e_lgruppe u erreichen durch Optimierung der
schiedenen Zeitetappen gesetzt. machten wir unser Ablaufe, Weiterbildung
Zz;t\m)ir;trj:zcnh d und VergroRerung des
Tourenski erweitern Unternehmens wird die

: Produktion ebenfalls
steigen




4. Branche, Markt & Wettbewerb

Imfolgenden Kapitelwerden Informationen iiberden potenziellen Markt unserer Geschéftsidee, einem
individuellangepassten Skibeschrieben. Analysiert werden die Skibranche der weltfiihrenden Skiher-
steller, das Absatzpotenzial, der weltweite Skiabsatz, die Entwicklungsprognose fiir den Winter 2021/22,
die Zielgruppe unserer Geschéftsidee, die zuklinftigen Trends, die Markteintrittsbarrieren & Abhangig-

keiten und die Konkurrenz.

4.1. Branche

Unser Produkt und dessen Herstellung wird am Marktin Osterreich der Holzindustriebranche unterge-
ordnet. Die Untergruppe dieser Branche bildethierdie Holzskiindustrie/Berufsgruppe Ski. Die folgende
Tabelle zeigt die wichtigsten Skiindustriebetriebe mit Massenanfertigung auf.

Osterreichi-  Amer Sports

sches Unter-  Gruppe (Finnland)

nehmen

Franzosi- Amer Sports

sches Unter-  Gruppe (Finnland)

nehmen

Osterreichi- -

sches Unter-

nehmen

Bayern (D) Kohlberg &Co

Amerika Head N.V.
(Schweden) Johan
Eliasch

Osterreichi-  Tecnica-Gruppe

sches Unter-  (IT)

nehmen

Franzosi- Altor Groupe

sches Unter- (NOR)

nehmen

Tabelle 1: Branchenanalyse der weltfiihrenden Skihersteller

Online: Atomic [13.10.2020]
Salomon [13.10.2020]
Fischersports [13.10.2020]
V6ikl [13.10.2020]
Head [13.10.2020]
Blizzard Tecnica [13.10.2020]
Rossignol [13.10.2020]

Altenmarkt im
Pongau (AUT)

Annecy (Frank-
reich)

Ried im Innkreis
(AUT)

Straubing (D)

Amsterdam (NL),
Kennelbach (AUT)

Mittersill (AUT)

Isere (F)

Altenmarkt im Pongau
(AUT), Frankreich, Ru-
manien, Ungarn, Bulga-

rien,

Altenmarkt im Pongau

(AUT), Bulgarien

Ried im Innkreis (AUT),

Ukraine

Straubing (D), China

Kennelbach (AUT, Vbg),

Budweis (CZE),

Schwechat (AUT, Wien)

Mittersill (AUT), Ukraine

Frankreich, Spanien,
Italien, teilweise noch in

Taiwan

2018:
200 Mio.

2019:
188 Mio.

2019:
188 Mio.

2018: 17
Mio.

2018:
428 Mio.

2017:
370 Mio.

2019
343 Mio.



4.2. Markt & Absatzpotential

Die Skiproduktionhatsichinden letzten Jahrzehnten durch die Globalisierung zu eineminternationalen
Marktentwickelt. Viele bekannte Skimarkenhabenihren Produktionsstandortin Lander Gibersiedelt, wo
sie diese billiger herstellen konnen. Vor allem Einsteigermodelle, Kinder- und Jugendski, die nicht so
eine hohe Qualitat aufweisen, werden im Ausland produziert. Einige von den Skifirmen hatten ihren
Ursprung in Osterreich und wurden anschlieBend aufgrund der Absatzkrise in den 90er Jahren an aus-
landische Investoren verkauft. Diese Skifirmen bestehen aktuellals Tochterfirmen der GroRkonzerne.

Skiabsatz weltweit

In der Saison 2019/20 wurden weltweit etwa 3,7 Mio. Skipaare von der Ski-Industrie an den Handel
verkauft. Mit einem Anteil von zwolf Prozent am Gesamtmarkt ist Osterreich mit 432.656 verkauften
Alpinski-Paaren, laut VSSO (Verband der Sportartikelerzeuger und Sportausriister Osterreichs), nach
den USA der zweitgroRte Absatzmarkt weltweit. In den meisten Landern wurden in der vergangenen
Saison mehr SkiverkauftalsinderSaison zuvor. Das Derzeitige Weltmarktvolumen von Alpinskiernbe-
tragt 3,58 Millionen Paar Ski.

Online: VSSO Skiabsatz [17.10.2020]
Prognose Saison 2021/22:

Firdie neue Saison 2021/2022 hatten sich die Handler ein Wachstum des Ski-Verleihs erwartet. Auch
die Nachfrage der Konsumenten nach nachhaltigen Materialien ist gestiegen. Zusatzlich entwickelt sich
ein neuer Trend der Skitourenski. Hier hat sich der Absatz der Touren-Skibinnen zwei Jahren mehrals
verdoppelt. Auchdie Corona Krise wirdim Skiabsatzdes heurigen Jahres eine groRe Rolle spielen. Der
globale Lockdown, derimMarz2020 eine Verkirzung der Wintersaison brachte, hatim gesamten Welt-
marktzugroRerVerunsicherunggefiihrt. Auch dsterreichische Wintersportmarkensind davon stark be-
troffen. Vorallem die wichtige Vororderphase flr die Skifirmen 2020/21, war aufgrund der Unsicherheit
uberden kommenden Winterlange nichtso ertragreich wie inden friheren Saisonen. Laut Atomic Chef
Wolfgang Mayrhoferhaben die Skihersteller 20 Prozentwenigeranden Handelausgeliefertals voriges
Jahr. Besondersdurch den Teil Lockdown in Deutschland im November 2020 und die ungewissen Off-
nungen der Skigebiete fiir den Winter 2020 werden weniger Urlauberinnen aus dem Ausland kommen
undso werden auchdie Verleihgeschéfte stark zuriickgehen. Trotzalldem wollen sterreichische Win-
tersportmarken weiterhin in Innovationen und Neuheiten investieren, um den heimischen Tourismus
und so die Wirtschaft zu unterstitzen.

Online: Branchenbericht Fachverband der Holzindustrie Osterreichs 2019/20, WKO [17.10.2020]
TT-Online Artikel: Skiabsatz bricht heuer um ein Fiinftel ein, Bangen um Touristen [17.10.2020]

Saison 2021/22

Zu Beginn der Wintersaison 2021/22 war durch den dritten Lockdown ab 26. Dezember 2020 Offnung
der Skilifte in Tirol weiterhin unklar. Da die Landesgrenzen von Tirol nach Reisewarnungen aufgrund
ausbreitender Mutationen innerhalb des Landes geschlossen wurden, wehrten sich einige Skigebiete
vor den Offnungen der Liftanlagen. Nur fiir Einheimische die Skigebiete zu éffnen lohnt sich vor allem
fur die groRen Skigebiete nicht. Aufgrund der Betriebspflicht fir Seilbahnen, sind die Skigebiete dazu
verpflichtet flir Wintersportlerinnen ihren Betrieb durchzufiihren. Diese Betriebspflicht wurde mit Ein-
schrankungen fir den/die Wintersportlerinnen (FFP2 Maske, 2 Meter Abstandspflicht, Coronahygie-
nemaflnahmen) von den Seilbahnbetrieben eingehalten. Wirtschaftlich gesehen war fiir kein Skigebiet,
die Wintersaison 2021 rentabel. Der Umsatz bewegt sich zwischen dreiund zwanzig Prozentvondem,
was in einer "normalen” Wintersaison generiert werden kénnte. Ahnlich zu den Tourismusbetrieben
verhaltsichauchder Skimarkt. Die Nachfrage an Skiwardurch die unsichere Wintersaison sehrgering.
Inden Webshops gab eszu Weihnachten die ersten Sale Angebote, beidenen Skium tiber75% billiger
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angeboten wurden. Die Handler versuchten so mit allen Mitteln ihre Lagerbestande zu leeren, was je-
doch auch eine Wertsenkung der Produkte mit sich fihrte. (Beispiel: Ski kostet inkl. Bindung 1000€,
aufgrund der Angebote gesamt nur 250€). Ebenso bendtigten Skiverleihe aufgrund fehlender Gaste,
diese Saisonkeine neuen Skimodelle. Den Sportfachhandlernfehlte somiteinerihrer Haupteinkauferin
Sachen Skiausriistung. Zusatzlich gab es wahrend der Wintersaison mehrere Lockdowns, in denen keine
Geschafte gedffnethatten, was viele Nachfragerinnen vomKaufeines Skisabgehalten hat.

Prognose Saison 2022

Die Handlerund Skiproduzenten kénnen aufgrund derangespannten Corona Situation nurschwervor-
hersagen wie sich die Lage verandern wird. Generell hat der Wintersport, vor allemin Tirol ein Image
Problem. Nachdem sich zu Beginn der Coronakrise in Europa im Mérz 2020 zahlreiche Skiurlauberlnnen
in Tiroler Skigebietenmitdem Coronavirusinfizierthatten, standen die Skigebiete sowieder Sportstark
inderKritik. Die Nachfrage nach Skiwird nichtstarkansteigen, davorallemviele Zwischenhéandlernoch
volle Lageraus der Wintersaison 2021 besitzen. In der Alpinbranche wurden im Winter 2021 nur maxi-
mal 20 bis 40 Prozent der Ware verkauft. Am besten verkauft hatten sich in der Wintersaison 2021
Tourenski und Langlaufski. Als Reaktion auf die groRen Lagerbestéande verzichten viele Hersteller darauf,
zur Saison 21/22 Neuheiten in gewohnter Menge herauszubringen, lassen stattdessen vorhandene
Ware durchlaufen. Man wolle, hei3t es auch seitens der franzésischen Marke Salomon, Handlern er-
moglichen, ihren Lagerbestand inderkommenden Saisonnoch als Neuware ohne groRe Abschlége zu
verkaufen. DeswegenwirdderEinzelhandelvielwenigerordern. EbensomangelteszumTeilauch, wie

mehrere Herstellererklaren, an Mdglichkeiten, Neuentwicklungen vorder Markteinflihrung zu testen.
Online: Schwarze Piste, Frankfurter Allgemeine [23.04.2021]

4.3. Zielgruppen

Unsere Zielgruppe bestehthauptséachlichaus jungen Erwachsenenim Altervon 18-35, dieinihrer Frei-
zeitbegeisterte Skifahrerlnnensind. Umdie Zielgruppe und deren Anspriichefiirunsere Geschaftsidee
genauer herauszufinden haben wirim Oktober 2020 eine online Umfrage durchgefiihrt, bei der wir 50
Personen befragt haben. Da wir die Zielgruppe unseres Unternehmens gut einschatzen kénnen, sind
alle Teilnehmerlnnen der Umfrage begeisterte Skifahrerinnen, zum Grof3teilaus dem Raum Tirol.

Die Umfrage ergab, dass 42 von den 50 gerne einen individuell gefertigten Ski besitzen wirden. Zwei
waren bereit mehrals 2000€ auszugeben, 23 nicht mehrals 1000€. Beider Fragestellung welches Ter-
rain die Befragten mit einem angepassten Ski gerne befahren wiirden, wahlte der GroRteil (28 Perso-
nen) Piste aus. Mit 23 Stimmen folgte die Auswahl ,Beides (Allround)®. Das am wenigsten befahrene
Terrainmitindividuellangepassten Skiern wareim Freien Gelande, abseits von praparierten Pisten, mit
nur 6 Personen.

5. Wie viel Geld wirden Sie fUr individuelle Ski 6. FUr welches Terrain wirden Sie diesen Ski
bezahlen? (Antworten in Euro) verwenden?
Abbildung 9: Umfrage | der Zielgruppe Abbildung 10: Umfrage Il der Zielgruppe
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Diese Zielgruppe kénnte in den nachsten Jahren aufgrund einer Zunahme der Individualsportlerinnen
immer weiter anwachsen. Ebenso steigt die Nachfrage der Konsumenten nach nachhaltigen Materia-
lienimmerweiteran.VorallemwenngroRRe Skikonzerne diesen Wiinschen nichtnachkommenkdnnen,
besteht die Moglichkeit, dass die Nachfrage von Kunden nach nachhaltigen Skiern ansteigt. Auch der
zunehmende Trend innerhalb der Gesellschaft nach Individualitat unterstutzt die Nachfrage. Allein in
Osterreichfahren59% derBevolkerungzwischen 14und 70 Jahren Ski. Die Tendenz zeigtfiirdie nachs-

ten Jahre eine leichte Zunahme der skifahrenden Bevolkerung.
Online: Branchenbericht Seilbahnen, Wirtschaftskammer Osterreich [23.10.2020]

Von diesen 59% sind 13%, d.h. ca. 0,7 Millionen Menschen gelegentliche Fahrerlnnen. Einige von ihnen,
vor allem Kinder im Alter von einem bis flinf Jahren héren mit dem Skifahren im Anfangerbereich auf-
grund mangelnden Kénnens wiederauf. Daherware es wichtig die Bevolkerung wiederflirden Skisport
zubegeistern. Durch Steigerung des Interesses am Skifahren, neue Skiprodukte bzw. Innovationenam
Markt und noch bessere Infrastruktur in den Skigebieten, kdnnte man das Skifahren der Bevdlkerung
naher bringen. Denn ohne Neuerungen und Ideen in der Skiproduktion und in den Skigebieten, sind

eher Rickgange bei der Anzahl der Wintersportler zu erwarten.
Online: Branchenbericht Seilbahnen, Wirtschaftskammer Osterreich [23.10.2020]

4.4. Trends

Der Wintersporthangtvorallem in Tirol stark mitdem Tourismus und so dergesamten Wirtschaftslage
zusammen. Diese Wirtschaftssparten beeinflussen sich gegenseitig und sind voneinander abhéngig. Die
derzeitige Lage aufgrund der Covid 19 Krise betrifftdemnach auch die Branche der Berufsgruppe Ski.

Ebenfalls wird der Wintersport stark von den aktuellen Wetter- und Klimabedingungen beeinflusst. Ist
die Schneelage im Winter gut, so sind auch mehr Wintersportler aufihren Sportgeraten unterwegs. Ein
Beispieldafiristder Winter2006/2007. Dieser war der warmste Winter seit Beginnderflachendecken-
denWetteraufzeichnungenimJahre 1901. Zu sehenwardiesauchbeidenfolglichnegativen Umséatzen
der Skifirmen. Auch der Skiexport ins Ausland (Asien, Amerika) istin diesem Jahrum 25% gesunken.

Diese schneelose Saison brachte der Branche weltweit einen Absatzeinbruch von 30%.
Online: DerStandard Online Artikel 1:[5.11.2020]
Der Standard Online Artikel 2:[5.11.2020]

Auch der Skiverleih hat einen Einfluss auf den Skiabsatz. Viele Skifahrerinnen leihen sich fiir ein paar
Tage oder die ganze Saison in einem Verleih ihre Skiausriistung aus und erwerben dadurch keine eigene.
Jedes dritte von flinf abgesetzten Skipaaren werden fir den Verleih eingesetzt, besondersin den Tou-
rismusregionen. Ein Grund firdie hohen Verleihzahlen kdnnte der hohe Preis der Ausriistung oder die
immer steigende Nachfrage nach Nachhaltigkeit sein. Der Durchschnittspreis fiir ein neues Ski-Set kann
zwischen400 und 600€liegen (Preise steigend). Zusatzlich kommt, dass Skifahren zwarim Trend liegt,
aber die Ticketpreise auch dementsprechend kostspielig sind. Beispielsweise bezahlt man fiir einen hal-
ben Tag42€.

Online: Kurier Online Artikel [5.11.2020]
Preise: Stubaier Gletscher November 2020 [5.11.2020]

Werbung mit bekannten Skirennlauferninnen, Innovationen in der Skitechnik und der derzeitig stei-
gende Trenddes Skifahrens, wie man aus einem Berichtvonder Presse herauslesenkann, férdern das
Wachstumdes Skiabsatzes. Viele Skifahrerlnnen werden auch von der aktuell gut ausgebauten Infra-
strukturin Osterreichs Skigebiete angelockt. Die Meinungen, um den Ausbau der Infrastruktur der Ski-
gebiete, bei dem meist die Natur ,zerstort* wird, gehen bei den Skifahrerinnen meist auseinander. Als
Beispiel, die Ereignisse um die Seilbahnverbindung zwischen Otztaler- und Pitztaler Gletscher (Tirol), das
Sprengen des Fahrweges oder viele weitere Ausbaupléane wie der Briickenschlag zwischen derAxamer
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Lizum und der Schlick2000 (beide Tirol). Bei Planen zur Verbesserung und Vergréferung der Infrastruk-
tur, stehen sich meist die Touristiker zusammen mit den Seilbahnern den Naturschiitzern gegeniber.
Sie stellen sich dabei die Frage wie weit ein Ausbau der vorhandene Skigebiete mit Aussicht auf die
Zukunft, durch den Klimawandel, notwendig ist. Gegentiber stehen die méglichen (mehr)Einnahmen

durch den Ski- und Wintertourismus durch die Urlaubsgaste.
Online: Die Presse Artikel [01.02.2021]

4.5. Konkurrenzanalyse

Der Wettbewerb ist in der Skibranche ein sehr groR. Vor allem grof3e Skikonzerne regieren den Welt-
markt mit beachtlichen Produktions- und Verkaufszahlen.

Grole Skifirmen wie Atomic, Fischer, Head usw. produzieren die Wintersportgerate fur alle
Fortschrittsstufen der Skifahrerlnnen - von Allmountain-Carvern fiir die Einsteigerinnen bis hin zu
hochwertigen Rennskiern fir Profis. Im Gegensatz zu Weltcupfahrerninnen gibt es fur
Normalverbraucherinnen und Hobbysportlerinnen jedoch keine individuell angepassten Skier mit
einem beliebigen Design. Wir nutzen diese ,Marktlicke“der GroRkonzerne aus und wollen sounseren
Kunden den Traum des personlich angepassten und designten Skis ermdglichen.

m Osterreich
USA
Q)

In der obenstehenden Grafik sieht man die Entwicklung des Skiabsatzes in Osterreich und im letzten
Jahr2018/19 auch von den USA.

700000
600000

500000

400000
300000
200000
100000
0

° @

Abbildung 11: Entwicklung des Skiabsatzes

Neben den GroRkonzernen sind vor allem kleine Unternehmen in Osterreich, die ein ahnli-
ches Produktanbieten, aber davon gibtes nursehrwenige. In Osterreich gibtes 11 Skibauun-
ternehmen, davon 4 in Tirol, die meist nicht mehr als 3 Angestellte besitzen und individuelle
Skier fertigen. Beimanchen von innen kann die Kundschaftin einem Workshop seinen Ski
auch selbst fertigen. Wir wollen uns aber mit unserer Idee von den anderen Skibaufirmen ab-
heben, indem wirmitunseren Klientel vor der Fertigung des personlich angepassten Skis Ski-
fahrengehenundeine Fahrstilanalyse durchfiihren. Durch diese Fahrstilanalyse kdnnen wir
auch etwas unerfahrenen Skifahrerninnen helfen das richtig angepasste Produkt herzustellen.
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Wettbewerbsanalyse

Tabelle 2: Wettbewerbsanalyse

Angebot

Angebotsqualitat X

Preis-Leistung X X
Unternehmensfihrung XX

Standort X X
Corporate Identity X

Kundenzufriedenheit X

Image XX

Bekanntheitsgrad X X
Technisches Niveau X

Online Auftritt X

X — Skihersteller GroRkonzern, Beispiel Atomic, Fischer, etc.
X — Skihersteller fiir individuelle Handgemachte Ski

Um gegen die Mitbewerber bestehen zu kdnnen und einen Wettbewerbsvorteil zu generieren sollen
folgende Kriterien erfilltwerden:

=  Gute Produkt- und Angebotsqualitat

» Fairer Preis

» Gute Kundenzufriedenheit, gutesimage

=  Gute Auffindbarkeitim Internet (Soziale Medien), mehr Bekanntheitsgrad
= Besondere Angebotsvielfalt

= [Individuelle Angebote die bei Grof3konzernen nicht erhaltlich sind

= Moderne und innovative Technologien anwenden

= _kleinen Betrieb® ausnutzen, Prototypenbau

Zielgruppen bzw. Kundenanalyse

Zielgruppe — Im Fokus stehen ,fanatische Skifahrerinnen oder Skifahrerinnen die fiir ihre Skivergniigen
besondere Ski besitzenwollen

Einzugsgebiet — Das direkte Einzugsgebiet umfasst den Raum Innsbruck (ca. 25km), jedoch kénnen auf-
grund des besonderen und einzigartigen Angebots viele Interessenteninnen aus weiterer Entfernung
(anderes Land) kommen.
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Tabelle 3: Zielgruppenanalyse

Geografisch = Kernmarkt RaumInnsbruck

=  Weiter entfernte Gebiete/Lander mdglich
Demografisch = 18-235 Jahre, mannlich/weiblich gleichgewichtet
Soziotkonomisch » fanatische” Skifahrerlnnen

=  Genussskifahrerinnen
= Skifahrerlnnen die bereit sind fiir Qualitat auch etwas mehr zu be-
zahlen

Hohe Qualitédt durchHandarbeit

Spezielle und individuelle Angebote mdoglich
Moglichkeit selber mitzubauen
Nachhaltigkeit

Besondere Angebotsvielfalt

Bestands- und Konsumanalyse

Istbereit fiir Qualitat auch etwas mehr zu bezahlen
= Beachtet Weiterempfehlung und Mundpropaganda

Verhalten

Imlaufenden Geschaftsbetrieb werden weitere wichtige Erkenntnisse in Bezug aufdie Zielgruppe ge-
wonnen. Die Zielgruppenanalyse wirddeshalbregelmaRigauf Aktualitatiberpriftund gegebenenfalls
angepasst.

4.6. Markteintrittsbarrieren & Abhangigkeiten

Die Schwierigkeit erfolgreich in den Markt einzusteigen ist definitiv die hohe Konkurrenzzahl der Grol3-
konzerne, die billigere Modelle auf den Markt bringen kdnnen. Andererseits kdnnen wir unseren Kun-
denindividuelle Skieranbieten, fur die esim Grokonzernmarkt eine deutliche Marktlicke gibt. Zusatz-
lich besteht die Herausforderung leidenschaftliche Skifahrerlnnen von unserer Produktidee zu Uberzeu-
genunddie Besonderheitdes Einzelproduktsim GegensatzzumMassenproduktaufzuzeigen. Wirsind
als Unternehmen abhangig von den Materiallieferungen von anderen Produktionsunternehmen. Wie
kaufen im B2B Konzept Fertigteile wie Stahlkanten ein, die wir dann in unsere Skier einbauen. Dabei
achten wir darauf, dass wir die Wertschépfungskette so kurz wie maéglich halten. Komplett abhangig
sind wirbeim Einkaufunserer Skibindungen, die wirnichtselbstherstellen kdnnen und sobeiden Grol3-
konzernen Look und Marker einkaufen.

5. Marketing & Vertrieb

Im folgenden Teil des Businessplans wird unser Ski durch einen gut ausgewahlten Marketingmix am
Markt positioniert.

5.1. Produkt

IKS-SKlistein Unternehmen, dass sich aufdenindividuellen Skibau spezialisiert hat. Wir méchten mit
dieser GeschéftsideeinTirol starten,da esdasin soeinerFormnochnichtgibt. Jedoch haben wirdurch
eine Umfrage herausgefunden, dass sich 46 Personenvon 50 gefragten Personeneinenindividuellan-
gepassten Ski kaufenwirden.

Im Vergleichzu herkdmmlichen Skiherstellerbietet IKS-SKIl einige Vorteile. Der groRte Vorteil ist, dass
bei IKS-SKI der Ski optimal auf den Kunden angepasst wird. Dadurch kénnen Leidenschaftliche Skifahrer
in Zukunft ihren Ski noch besser einsetzen. Zudem achtet das Unternehmen auf die Umwelt. Der Ski
wird lokal hergestellt so wird die heimische Wirtschaft unterstitzt und die Transportwege werden auch
verringert.
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Wirlebenineiner Wegwerfgesellschaft, wo schon nachkiirzester Zeit Gegenstande ausgetauschtwer-
den. Auch Skilanden immer wieder am Miillplatz, weil er nicht passt oder weil man lieber ein neueres

Modellhatte. Auchindiesem Punktmdchte IKS-SKletwas dazu beitragen. Denn es sollte ein Skientste-
hen, der einem perfekt passt und mit dem man viele Jahre eine Freude hat.

5.1.1. Design

JederSkiistein Unikat. Jeder Skiistanders. Jeder Skiistindividuell. Der SkiaufbauberuhtaufHolzbasis.
Jedoch wird die Oberflache bei jedem Skianders ausschauen

5.1.2. Herstellung/Produktion

Die Skiwerden in unserer Werkstatt in Kematen hergestellt. Dort arbeiten nur top ausgebildete Hand-
werker und Handwerkerinnen. Damit am Ende ein qualitativ hochwertiger Ski entsteht, braucht man
eine Menge spezielle Maschinen, welche alle in unserer Werkstatt zu finden sind.

5.1.3. Schwéachen und Starken

Unser Produkt soll nicht nurein Skisein, sondern die erste Wahl der Kunden werden. Unser Produkt ist
einindividuellangepasster Ski, derdem Kunden durch die genaue Passform viele Jahre begleiten soll.
Wereinen Skivon IKS-SKlkauft,kanndiesendannjahrlichzuunsindie Werkstattbringen undbekommt
einen Service.

5.1.4. Produktebenenanalyse

Die erste Ebene ist die des Nutzens. Beiunserem Produkt handelt es sich um einen individuell aufden
Kunden angepassten Ski, welcher einen herkdmmlichen Skivon der Stange ersetzt.

Die zweite Ebene ist die der Materialitat und Gestaltung. Die Grundbasis des Skiberuht auf Holz. Holz
istein naturlicher Rohstoff, derin dhnlichen Zeitrdumen, wie wires nutzen, wiederneuentsteht. Es
wachstbeinachhaltiger Bewirtschaftung der Walder laufen nach. In Osterreichin einer Menge von jahr-
lich 30 Mio. Kubikmetern, wovon nur rund 26 Mio. Kubikmeter geerntet werden. Jeder Ski wird indivi-
duell sein. Sowohl das Design als auch der Aufbau des Ski, da er individuell auf jeden Kunden abgestimmt
wird. Meist wird der Ski direkt vom Kunden abgeholt, falls der Ski jedoch mal geliefert werden muss,
wirderimRecyclingkartoneingepackt. Daessichumkeinenherkdmmlichen Skivonder Stangehandelt,
kann man sagen, dass der Kunde den Skiviel langer verwenden wird als einen normalen Ski, durch die
individuelle Anpassung.

Diedritte Ebeneistdie der Dienstleistung. Furdie Anpassungdes Skihaben wireinausgewahltes, fach-
kompetentes Team. Die Mitarbeiter werden als erstes mit dem Kunde ein Gesprach fiihren. Danach
wird der Kunde miteinem unserer Skispezialisten eine Probefahrt auf Schnee machen, umden Fahrstil
des Kunden besser einschatzen zu kdnnen. Mit unserem fachkompetentem Team kann der Kunde einen
groRRartigen Tag auf der Piste verbringen. Weiters wird der Ski geplant, gestaltet und gefertigt. Wenn
der Kunde den Skiabholtbekommternoch zwei Skifix mitunserem Logo geschenkt. Inden ersten zwei
JahrenkannderKunde denn Skizu uns bringen und bekommt kostenlos einen Skiservice.

Die vierte und letzte Ebene ist die der Immateriellen Komponenten. Wir verkaufen nicht nur das Pro-
dukt, sondern die Gewissheit, etwas Nachhaltiges und Einzigartiges erworben zu haben. Mit unserer
Firma mdchten wir leidenschaftliche Skifahrerinnen glicklich machen, indem wirihnen den optimalen
Ski, flr ein unbeschreibliches Fahrgefiihl, bieten. Jeder leidenschaftliche Skifahrer kann nun seinen Ski
perfekteinsetzen. Mitdem Produkt, das wir herstellen, schenken wirunseren Kunden das Geflihl Besit-
zervonetwasganzBesonderemzusein.BeiderHerstellungunserer Skiachtenwirauchaufdie Umwelt.
Diese werden lokal hergestellt und somit werden die Transportwege verkurzt.
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5.15. USP

DasZielunseres Produktesistes, dass derKunden durchdenindividuellangepassten Skieinoptimales
Fahrvergnligen hat. Dank unserem fachkompetenten Team wird der Ski perfekt auf den Fahrstil des
Kunden abgestimmt. Alle Materialien werden nach 6kologischen Kriterien ausgewahlt. Funktion, Design
und Langlebigkeit ergeben den perfekten Ski flir unsere Kunden.

5.2. Vertrieb

Beiunserem Produkt gibt es nur einen Vertriebskanal, der direkte Vertrieb. Denn nur der direkte Ver-
trieb gewahrleistet die intensive richtige Beratung. Der Kunde kommtdirekt zu unserem Unternehmen.
Ineinemangenehmen und ruhigen Loungebereich unseres Buros fuhrtder Kunde miteiner Mitarbeite-
rindaserste Kundengesprach.ImBiroerfolgenauchdie Auftragserteilungund Bezahlung. Aufunserer
Website kdnnen sich die Kunden schon im Vorfeld Gber unser Produktinformieren.

5.3. Preis

DaessichbeiunseremProduktumein sehrspezielles Produkthandelt,dasaufjeden Kundenindividuell
angepasstwird, spricht man hier von der Hochpreisstrategie. Bei der Hochpreisstrategie liegt der Preis
fur ein Produkt weit Gber dem Durchschnittdes Marktes. Das Unternehmen legt hier ein hohes Preisni-
veau fest. Damit man eine Hochpreisstrategie erfolgreich verfolgen kann, gibt es allerdings einige Vor-
rausetzungen: das Produkt muss ein hohes Ansehen haben, damitder Kunde bereitisteinen héheren
Preiszuzahlen,dasProdukt musseine sehrgute Qualitdthabenundes musseinguter Service angebo-
tenwerden. Weitersbrauchtdas Produktein Alleinstellungsmerkmal, durch das es sich vonderKonkur-

renz abgrenzt. All diese Kriterien werden von unserem Ski erfilllt.
Online: Bilomat [30.01.2021]

Eine Umfrageanleidenschaftliche Skifahrerhatergeben,dass23von50gefragten Personenbis 1000€
bezahlenwirden. 15dergefragte Personen wirdensogar 1500€ bezahlen. Weiters miissen die Preise
aufden Gewinn, welcher mit den Ski erzielt werden soll, angepasst werden.

Der Bruttopreis flir ein paar Ski betragt: 1500€, das ergibteinen Nettopreis von 1250€. Der Verkaufs-
preisergibtsich ausderKalkulationund dem Gewinnzuschlag. Naheresdazuin derFinanzplanung.

Umeinenguten Starthinzulegen bieten wirden Kunden eine Ratenzahlungan. Diese Variante derZah-
lung soll es Kunden vereinfachen unser Produkt, das eindeutig teuer ist, zu kaufen. Weiters planen wir
zu speziellen Zeiten wie z.B. Ostern oder Weihnachten Rabattaktionen.

5.4. Marketingstrategie & Kommunikationskanale
Aufbauend auf die bisherigen Ausflihrungen ergibt sich unsere Kommunikationspolitik.
5.4.1. Verkaufsstrategie

Bei der Vermarktung unserer Ski wird mit dem Hauptargument geworben, welches auch in unserem
Unternehmensslogan ,DESIGN YOUR OWN-RIDE YOUR OWN*steckt. Der Kunde erarbeitetgemeinsam
mitunseren Mitarbeitereinen Skideroptimalan seinen Fahrstilangepasstist. Das Hauptverkaufsargu-
ment, mit dem wir unser Produkt vermarkten wollen, ist das dadurch unvergessliche Fahrerlebnis und
die vielen Wintersaisonen, die einem in Gedanken bleiben. Weitere Faktoren, die fiir unser Produkt
sprechen sind die nachhaltige Produktion und die lokale Herstellung.

5.4.2. Werbemittel und Kommunikationskanale

Da unser Unternehmen noch ganz am Anfang steht, werden wir in den ersten Jahren viel in Werbung
investieren. Wir setzten bei der Vermarktung unserer Ski hauptsachlich auf die Mundpropaganda.

17



\!'/
IKS SKI
VAN

Zusatzlich werden wir noch Plakate aufhdngen und Flyer verteilen. Fir das haben wir ein Budget von
5000€ eingerechnet. Umauch Online préasent zu sein wird unsere Firma einen offiziellen Instagram Ac-
count haben, der von Linda Wiederin gefuhrt wird.

Eine andere Variante wo man seine Produkte bestens prasentieren kann, sind Messen. Wirhabenuns
hier fur die Alpinmesse in Innsbruck entschieden. Diese findet jedes Jahr im November statt, um die
neusten Trends fur den Winter zu prasentieren.

5.4.3. Markteintrittsstrategie

Der Marktstart von unserem Unternehmen findetam Mittwoch den 1. September 2021 statt, zu diesem
Anlass wird bei unserem Firmensitz in Kematen eine Erdéffnungsfeier abgehalten, bei dieser wird die
Leistung unseres Unternehmens vorgestellt und die Veranstaltung ist frei zuganglich fiir jeden Besucher
und jede Besucherin. Den Marktstart haben wirim September geplant, damit bis zum Winter schon die
ersten Skifertigsind. Einbesonderes Highlightdes Tages wirder Besuch von Stephanie Venierund Chi-
araMairsein. Diebeiden OSV Skirennlauferinnenaus Tirolnehmensichdenganzen Nachmittag Zeitfiir
Autogramme und Fotos. Auch fir Fragen stehen sie gerne zur Verfligung.

Bereits vordem Marktstartbekommen Kunden auf unserer Firmenwebsite www.IKS-SKl.aterste Infor-
mationen. Dies wird durch Flyer und Plakate bekannt gemacht.

5.4.4. Kundenansprache

Wirwollen als junges Unternehmen leidenschaftliche Skifahrer ansprechen, welche bereit sind, fiir ei-
nen individuellen Ski etwas mehr Geld auszugeben. Bei unseren Kunden rechnen wir mit einer Ziel-
gruppe, die Hauptsachlich aus jungen Erwachsenen, im Altervon 18-35 Jahre, besteht.

6. Erfolgs- und Finanzplanung

Dieses Kapitel soll aufzeigen, dass hinter dem von uns entwickelten Geschaftsmodell eines individuellen
und personalisierten Skinicht nur eine innovative Idee liegt, sondern auch ein umsetzbares und durch-
dachtes Konzept.

6.1. Investitionsplan

SpeziellinderGriindungsphasehatunsere FirmamithohenInvestitionskostenzurechnen.Umdiesezu
senken, wird unsere Werkstatte mit Buro in einer Lagerhalle in Kematen errichtet, die im Besitz von
Linda Wiederins GroRvater ist. Durch diese Vorgehensweise lassen sich die monatlichen Mietkosten
deutlich reduzieren. Zudem benétigen wir die erforderliche Einrichtung, Blroausstattung und Ferti-
gungsmaschinen, welche wirzumTeilalsgebrauchte Ware kaufenwerden, umweitere Investitionskos-
ten zu senken. Insgesamtist mit einem Investitionsaufwand von ca.20.000€ zu rechnen.

Aufgrund von gebrauchten Maschinen, wie zum Beispiel diverse Handwerkzeuge, eine Vakuumpresse,
Standfrase, Lasermaschine, Tischfrdse und eine Schleifmaschine, werden wir eine Summe von
10292,64€ bendtigen. Zudem bendtigen wirnoch 3 000,00€ fur die Buroausstattung und Einrichtung.

Furdie Herstellungunserer Skibendtigen wireinen speziellen Fichtenholzkern, den wiralssogenannte
Bretter (16,00€ je m?) beiunsim Werk lagern. Der Lagerumfang beschrankt sich auf jeweils 50 Bretter,
aus deneninsgesamt 100 Paar Skiangefertigt werden. Zudem benétigen wir verschiedene Beschich-
tungsmaterialien wie Kunststoff, Furniere, Stoffe, etc., im Wert von 1.200€ fir das Design der Ski, wel-
ches ebenfalls im Lager aufbewahrt wird.

——> Startmaterialkosten: (16,00€ * 50) + 1200 = 2000€ ( Putzer.2020)
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Grundungskosten werden von NeuFdg gedeckt und die kosten der Vertragserrichtung 1000€ angenom-
men

—> Anwaltskosten: 1.000€ (Gruenderservice 2020)

Damit wirunsere geplanten Investitionen tatigen kdnnen, nehmen wir einen Griindungskreditim Aus-
maf von 16 000,00€ beider Sparkasse zueinem Zinssatzvon 3,0% und einer Laufzeitdes Kredites von
7 Jahren auf. (Sparkasse 2020)

Kapitalbedarfsplan:

Investitionen In Euro [€]
Maschinen und Einrichtung 13 292,64
Waren und Materiallager 2 000,00
Anwaltskosten 1 000,00
Finanzierungskosten 3% 211,41
Gesamtkapitalbedarf 16 504,04

Tabelle: 4: Investitionsplan

6.2. Kalkulation (Materialberechnung)

Diese Kalkulation bildet die Grundlage flr die Festlegung unserer Produktpreise.

Materialien je Ski angenommen in cm? In Euro [€]
Ski 105,13
Deckfolie 3,50
Obergurt Fasergeflecht 10,89
Holzkern Fichte (halbes Brett) 8,00
Seitenwangen Epoxidharz 16,95
Titanaleinlage 10,00
Kantenauflage 4,34
Untergurt Karbon 28,40
2 x Stahlkanten 7,00
Belag 17,00
Skibindung 79,95
Materialkostenwert je Ski 185,08
Materialkostenwert je Paar Ski 370,16

Tabelle: 5: Materialkalkulatio

Wir verwenden eine summarische Zuschlagskalkulation mit einem Materialaufschlaf von 20% und einen
Fertigungsgemeinkostenzuschlag von 80% und orientieren uns damitan branchenublichen Werten.

Die Berechnung flr unseren gesamten Arbeitsaufwand bei der Planung, Fertigung und beim Verkauf
des Skilautet:

Gesprach 1/2h + Fahranalyse 2h +11h Produktion + Probefahrt2h + Nachgesprach 1/2h =16h Arbeits-
stunden. Der Stundensatz betragt 12,87€ fur jeden von uns.

Zuschlagskalkulation In Euro [€]
Materiakosten 185,08
Materialaufschlag 20% 37,02
Fertigungseinzelkosten FEK 321,23
Fertigungsgemeinkosten FGK 80% 19,97
Selbstkosten 563,30
Gewinnzuschlag (11%) 61,7
Nettoverkauspreis 625,00
Umsatzsteuer 125,00
Bruttoverkaufspreis 750,00

Tabelle: 6: Zuschlagskalkulation
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Die Kalkulation bezieht sich nur auf einen Ski, ein Paar Ski verursacht Selbstkosten in Héhe von
1126,60€, das ergibt bei einem Nettoverkaufspreis von 1250 einen Erlés von 123 ,4€.
Die Kosten der Produktion werden mit zunehmendem Umsatz sinken, da wir langfristige Vertrage mit
Lieferanten zu besseren Einkaufskonditionen abschlie®en kénnen. Durch die Langfristigkeit konnen ent-

sprechende Preisnachldsse ausverhandelt werden, die unsere Materialpreise senken und folglich auch
die variablen Kostensenken.

6.3. Personalplanung

IKS-SKI wird zu Beginn ausschlieBlich von uns vier Griinderinnen betrieben, wodurch die Personalkosten
in Grenzen gehalten werden kénnen. Jeder der beteiligten Firmenmitglieder ist auf einen Unterneh-
mensbereich spezialisiert (Arbeitsaufteilung siehe Organisationund Management). Trotzdieserunter-
schiedlichen Aufgabenbereiche wurde fiir alle Beteiligten einvernehmlich ein Unternehmerlohn in der-
selben Hohe festgesetzt, sodass jeder von uns ca. gleich viel verdient.

6.4. Finanzierung und Umsetzung

Unser Unternehmen bekommt die NeuF&ég Forderung, damit missen wir keine Griindungskosten kal-
kulieren.

Zugleich suchen wir beim AWS um eine Creative Impact Férderung an. Diese férdert innovative und
neue Produkte, die das Potential haben, liber Unternehmensgrenzen hinaus positive, gesellschaftliche
und branchenspezifische Wirkung zu entfalten. Die Férderung unterstitzt das Entwickeln von Prototy-
pen, die Erreichung der Marktreife, sowie das Umsetzten von Kooperationsprojekten. Die Férderung
kann bis zu 200.000 € Zuschuss betragen, wir rechnen mit 25 000€. (AWS 202)

6.5. Fixkostenberechnung
DawirunsimIndustriegebiet Kemateneinestillgelegte Lagerhalle vonLinda Wiederin GroRvatermieten
kdénnen, zahlen wirim Monat800,00€ an Mietkosten. Das ergibt einen jahrlichen Mietaufwand von
9 600,00¢€.
Unternehmerlohn sind pro Gesellschafterln 1.500,00€/Monat vereinbart. Ergibt zuztglich gewerbliche
Sozialversicherung ca. 30% mit 1950€, das waren im Jahr Unternehmerléhne von 93600,00€.
Eine KWh kostet in Osterreich durchschnittlich 20 Cent. Fiir unsere Halle wird ein allgemeiner Strom-
verbrauchvon 1.000 KWh je Monatflrden Betrieb vonLicht, Steckdosen, EDV, Kleingerate und Sonsti-
gesfestgelegt. Somitergibtsicheinjahrlicher Allgemeinstromverbrauch von 2.400€. (Durchblicker 2020)
FirDurchschnittstarife bezahlt manin Osterreichin etwa 20 €im Monat Telefongebiihr. Fiir 3benétigte
Handys ergeben sich somit Kosten von 720€ im Jahr.
Ein mituns befreundeter Steuerberater steht uns firr finanzielle Fragen zur Verfigung und hilftuns bei
der Buchhaltung. Dieser kostet uns 1.500,00€ im Jahr.
Als Heizkosten werden ca. 4,00 € pro Quadratmeterals Durchschnittswertim Jahrangelegt. So entste-
hen auf einer Flache von etwa 200m?ein Heizkostenbetrag von 800,00€ im Jahr.
(Heizung 2020)
Unter die Buromaterialien fallen Druckerpapier, Stifte, etc. Hierflir nehmen wir eine Summe von
300,00€ an.
Im Teilbereich Marketing genauer beschrieben ergeben sich 5000,00€.
Firunsere Maschinenbetragtdie durchschnittliche Nutzungsdauerrund 10 Jahre undder Abnutzungs-
betrag somit 1029,26€.

Fixkosten In Euro [€]
Mietkosten im Jahr 9 600,00
Lohn im Jahr 93 600,00
Stromkosten im Jahr 2 400,00
Telefonkosten im Jahr 720,00
Steuerberater im Jahr 1 500,00
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Heizkosten pro Jahr 800,00
BlUromaterial 300,00
Marketingkosten im Jahr 5000,00
AFA Maschinen 1 029,26
Gesamt Fixkosten 114 949,26

Furdenfolgendzuerstellenden Liquiditatsplan werden daher Fixkosten von jahrlich 114 949,26€ ange-
nommen. Diesentsprichteinemmonatlichen Wertvon9579,10€, derden auszahlungswirksamen, lau-
fenden Kostenzugeordnetwerden. Die Auszahlungen furlnvestitionen betragen 16 504,04€ wie im Ka-
pitel Investitionsplan beschrieben, die Auszahlungen flr Material belaufen sich nach unserer Kostenpla-
nungauf370,16€je Paar Ski.2021 werden 150 Paar Skihergestellt. Somitergeben sich Materialkosten
von 55 524,00€ pro Jahr, anteilig 4 627,00€ im Monat. 2022 belaufen sich diese Kosten je Monat bei
200 Paar Skiauf 6 169,33€, 2023 bei 250 Paar Skiauf7 711,66€.

Um aufdie richtigen Umsatze zu kommen werden kurz Best-Case Szenario, Worst- Case Szenario und
Base-Case Szenario analysiert.

Best- Case Szenario: Imbesten Fallkommen die Produkte gutanund die Umsétze steigen starkeran,
alswiresgeplanthaben. Sollte dies der Fall sein, erreichen wir schon 2022 den Break-Even-Pointund
wir werden unser Unternehmen vergrofRemn.

Worst-Case Szenario: Beim Worst-Case-Szenariofindetunserindividueller Skiam Marktkeinen An-
klang und die Kunden bevorzugen weiterhin den Skivon der Stange. In diesem Falle kdnnen die ge-
planten Umsétze nichterreicht werden und es ist damit zu rechnen, dass ein Uberleben der Firma nur
mit diesem speziellen Produkt nicht mdglich sein wird.

Base- Case Szenario: Bei unseren Kalkulationen gehen wir davon aus, dass wir in den folgenden Jahren
unsere Absatzzahlen steigern konnen. Nach einem gewissen Einfiihrungszeitraumes und steigender
Bekanntheit unserer Ski erh6ht sich der Umsatz immer mehr und wir waren nach dem Erreichen des
Break ausbaufahiger und kénnten unser Unternehmen erweitern.

Monat/ Jahr Zeit pro  Effek. Ski/Monat Preis pro |Umsatz idealer W. [€]
Tag [n] Arbeitstage  Ski/Jahr Paar Ski €]
1 Geschaftsmonat 7 20 13 1 500,00 19 500,00
2 Geschaftsmonat 7 20 13 1 500,00 19 500,00
2 Geschéftsjahr 7 240 200 1 500,00 300 000,00
3 Geschéftsjahr 7 240 250 1 500,00 375 000,00
Tabelle: 8: Base-Case Scenario
Umsetzung:

Daunser Unternehmen einen Durchschnittspreis von 1 500,00€ brutto je Paar Skianstrebt, rechnet die
Firma im Griindungsjahr 2021 mit einer Absatzmenge von 150 Skipaaren im Jahr. 2022 mit einem Absatz
von200 Skipaarenund 2023 mit250 Stiick. Ab2026 wirdeine Verkaufszahlvon400 Paar Skiangestrebt,
bis dahin sollte die Absatzsteigerung 2024 300 Paar Skiund 2025 350 Paar Skibetragen.
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Liquiditatsplan
Semester September
2021
1. Zahlungsmittelanfangsbestand 0,00
2. Geplante Einzahlung
Umsatze inkl. USt. 19 500,00
Zuschuss AWS 25 000,00
Einlage Gesellschafter 25 493,00
Summe Einzahlung (1+2) 69 993,00
3. Geplante Auszahlungen
Auszahlungswirksame laufende K. (inkl. 9579,11
ust.)
Auszahlungen fiir Invest. (inkl. USt.) 16 504,04
Auszahlungen flr Material (inkl. USt.) 4812,08
Privatentnahmen 6 000,00
Zahlung an Finanzamt 2 310,00
Sonstige betriebliche Zahlungen (inkl. 0,00
ust.)
Summe Auszahlungen 39 205,23
Unter-/Uberdeckung (1+2-3) 30787,77
Deckung des Fehlbetrages -30787,77
Verwendung des Mehrbetrages Monat 1

Tabelle: 9: Liquiditatsplan

6.6. Break — Even Point

Oktober
2021
30787,77

19 500,00
0,00
0,00
50 287,77

9579,11

4812,08
6 000,00
2310,00

0,00

22701,15

27 586,62

-27 586,62
Monat 2

November
2021
27 586,62

19 500,00
0,00
0,00
47 086,62

9579,11

4812,08
6 000,00
2 310,00

0,00

22701,15

24 385,47

-24 385,47
Monat 3

Dezember Janner
2021 2022
24 385,47 21184,32

19500,00 19 500,00
0,00 0,00
0,00 0,00
43 885,47 40 684,32

9579,11  9579,11

4812,08 6 169,33
6 000,00 6 000,00
2310,00 2310,00

0,00 0,00

22701,15 24 058,44

21184,32 16 625,88

-21184,32 -16625,88
Monat 4 Jahr2

Janner
2023
45584,4

31 250,00
0,00
0,00
65 084,40

9579,11

7711,66
6 000,00
2310,00

0,00

25 600,77

39 483,63

-39483,63
Jahr 3

Neben den Materialkosten bilden die Energiekosten fiir den Betrieb der Fertigungsmaschinen einen
wesentlichen Bestandteil der variablen Kosten und somit zur Berechnung des Break-Even-Points. Un-
sere Maschinen benétigen insgesamt40 800 KWh pro Jahr fur die Fertigung von 400 Paar Ski, die jahr-
lichen Energiekostenbelaufen sich somitauf 8.160€ mitder Berechnungsbasis von 20 Centje KWh. Der
Energieanteil je Paar Ski belauft sich somit auf 20,4€.

DerBreak Even Pointgibtan ab wieviel Stiickbzw. nach welcher Zeit ein Unternehmen kostendeckend
produziert und bei Uberschreitung dieses Punktes Gewinn schreibt. IKS-SKI erreicht den Break Even
Point nach ca. 214 verkauften Ski. Laut der Kalkulation fiir unsere geplanten Verkaufszahlen wird der
Break EvenPoint2023 erreicht,undzwardurchdenjahrlichen Verkaufvon 150 Paar Ski2021,200 Paar
Ski 2022 und 250 Paar Ski 2023 ( siehe 3.4 Umsetzung.)

Break Even Point Berechnung In Euro [€]
Ski Preis (netto) [€] 1 250,00
Variable Materialkosten [€] -370,16
Variable Energiekosten (Maschinen) [€] -20,40
Provisionen -0,00
Arbeitskosten pro Ski ( 16) -321,23
Deckungsbeitrag je Paar Ski 538,21
Fixkosten im Jahr 114 949,26
Deckungsbeitrag je Paar Ski 538,21
Break Even Point (Stk.) 213,57

Tabelle: 10: Break Even Point Berechnung

6.7. Planbilanz und Plan G. u. V.

Die Planbilanzund Plan G. u. V.istfurden Stichtag 31.12.2022 erstellt worden. Dadurch bekommtman
einen Uberblick, wie die Firma zwei Jahre nach Griindungfinanzielldasteht. Die Bilanzistaus den Wer-
tenderKapitalermittlungstabelle entnommen und mit Abschreibungssatzen aufrealistische Werte ver-

mindert worden.

22



\!'/
IKS SKI
VAN

Die Plan G.u. V.rechnetmitdemim Base Case Szenario ermittelten Wertfiirden Erl6s des Jahres 2022
und die Aufwande entnehmen wir aus der Fixkosten Berechnung.

Planbilanz Aktiva | Passiva Plan G.u V. Soll | Haben
Maschinen 10 292,64€ Erlés 360 000,00€
Blroausstatung 3 000,00€ Mietkosten 9600,00€
Material 2 000,00€ Werbekosten 1 000,00€
Kassa 1 200,36€ Versicherungskosten 2 400,00€
Bankguthaben 9 000,00€ Materialkosten 6 169,33€
Eigenkapital 25493,006  Stromkosten 2400,00€
Summe 25 493,00€ | 25 493,00€ Telefonkosten 720,00€
Tabelle: 11: Planbilanz Buromaterial 300,00€
Heizkosten 800,00€
Ruckstellung 15 244,69€
AfA Maschinen 1 286,50€
Personalkosten 85 723,68€
Zinskosten 2 536,92€
Gewinn 231 818,88€
Summe 360 000,00€ | 360 000,00€
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10. Anhang

Ergebnisse der Umfrage:

1. Wie alt sind Sie? 2. Gehen Sie gerne Skifahren?
18 21 2% = n
19 5 10%
P . 40
4 8%
21 6% 3
2 4%
17 2 4% 20
2%
1 2% 0
23 Johve alt 2%
Ich bin 17 Johre al % 0
2% Jao Nein
50 2%
3. Hatten Sie lieber einen Ski von der Stange oder 4. Wirden Sie sich einen Ski kaufen der perfekt an
einen individuell auf Sie angepassten Ski? Sie angepasst ist?
o
40
40
30
-
20
10
0
ndividuelle Ski Ski von der Stange Jo N
5. Wie viel Geld wirden Sie fir individuelle Ski 6. Fur welches Terrain wirden Sie diesen Ski
bezahlen? (Antworten in Euro) verwenden?

- m - i

:
15
15
10
10
5
0
bis 1000 bis 1500 bis 500 bis 2000 0

Piste Beides (Allround) Freeride
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