Sie wagen den Schrift in die
Selbstdandigkeit! Und plotzlich wird
Sicherbeit ein Thema — fiir Sie und Ihr
Unternebmen.
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Ein kleiner Leitfaden fiir Jungunternehmerinnen
und Jungunternehmer

Die Mobiliar

Versicherungen & Vorsorge






Sie haben einen mutigen Entscheid
getroffen!

Sie wollen |hr eigenes Geschaft erdffnen und
Ihr Schicksal selbst in die Hand nehmen.

Wir gratulieren lhnen zu diesem Schritt —
gerne geben wir Ihnen ein paar Tipps mit auf
den Weg zum eigenen Unternehmen!

Jetzt geht es also darum, lhre ldee umzusetzen
und zu realisieren.

Dabei ist es wichtig, methodisch und
systematisch vorzugehen. Eine gute Planung
und |hr Durchhaltevermogen werden |hnen
helfen, den gewinschten Erfolg zu erzielen.

Wo helfen wir lhnen schon jetzt?

Blcher, Merkblatter, Informationsschriften und
Checklisten gibt es in grosser Zahl auf dem
Markt.

Wir wollen lhnen helfen, sich grundsatzliche
Gedanken zu machen und einen Planungs-
raster zu entwickeln. Wir wollen Ihnen auf-
zeigen, woran Sie denken mussen, wenn Sie
sich selbstéandig machen.

Sie sollen vorerst Ecksteine setzen, um dann
die konkreten Probleme l0sen zu konnen.

Je klarer lhre Vorstellungen, je konkreter lhr
Konzept, um so besser und entschiedener
konnen Sie lhre Ideen vertreten — zum Beispiel
gegenlber Geldgebern, Partnern oder
Lieferanten.



Am Anfang des Erfolges stehen
eine umfassende Analyse
und eine konkrete Planung

Privates Umfeld

Geschaftsidee

Markt / Partner

Wie machen es erfolgreiche Unternehmer?

Erfolgreiche Selbstandigerwerbende arbeiten
systematisch und denken ganzheitlich.

Dieses Erfolgsgeheimnis tbernehmen Sie am
besten, indem Sie den Weg in die Selbstandig-
keit umfassend analysieren, klar planen und
zielstrebig umsetzen.

Unsere Darstellung zeigt lhnen sieben wichtige
Aspekte der Planung. Setzen Sie sich damit
auseinander, damit Sie richtig entscheiden und
handeln kénnen — denn...

«Wer nicht weiss, wohin er will, wird auch
nicht ankommen!»

Finanzierung

lhr Unternehmen Versicherungen

Rechtsform Infrastruktur



Sich selber und seine Kunden kennen...

Diese Uberlegungen bilden den Startpunkt
lhrer Planung.

Sie selbst sind gewissermassen der «Motor»
Ihres eigenen Geschaftes — und die (poten-
ziellen) Kunden sind der «Betriebsstoff» — ohne
sie gibt es kein Unternehmen!

Je besser Sie sich, |hre Starken und
Schwéchen kennen, um so klarer und einfacher
werden Sie entscheiden konnen!

Und je besser Sie die BedUrfnisse und
Winsche der Kundinnen und Kunden kennen,
um so einfacher wird es sein, Dienstleistungen
und Produkte zu erarbeiten und anzubieten,
die auch tatsachlich einen konkreten Nutzen
bringen.

Beginnen Sie also bei sich selbst...



Wer bin ich?

Unsere Checklisten helfen lhnen, lhre
Situation zu analysieren

Es kann nicht unsere Aufgabe sein, lhre per-
sonliche Situation, Ihre Eigenschaften,
Starken und Schwachen zu beurteilen und
ZU bewerten.

Jedes Unternehmen, jedes Geschaft verlangt
zudem unterschiedliche Eigenschaften —
deshalb geben wir auch keine «standard-
massigen» Bewertungen lhrer Antworten auf
die Fragen unserer Checklisten.

Verstehen Sie diese mehr als Leitfaden, der
hilft, sich selber besser einzuschatzen!

Warum?

Trifft
stark zu

Trifft zu

So bin ich... Trifft Trifft Will oder muss ich
weniger nichtzu etwas andern?
zu

Ich bin gesund

Ich habe Energie und Power

Ich kann mich engagieren
und mich begeistern

Problemstellungen sind fir
mich eine Herausforderung

Ich bin flexibel

Ich habe ein gutes
Zeitmanagement

Es fallt mir leicht, auf
andere zuzugehen

Auf mich kann man sich
verlassen

Ich kann auch Verzichte
leisten, um ein Ziel zu
erreichen

Meine Familie steht
hinter mir

Freizeit ist flr mich wichtig

Ich mache in Vereinen mit

Ich bin politisch aktiv

Ich bin bereit, anderswo zu
leben




Warum?

Trifft Trifft zu  So beurteile ich meine Trifft Trifft Will oder muss ich
stark zu beruflichen Fahigkeiten... weniger nichtzu etwas dndern?
zu

Mein Fachwissen ist
umfassend

Ich habe langjahrige
Berufserfahrung

Ich bilde mich permanent
weiter

Entscheide zu treffen,
fallt mir leicht

Ich bin bereit, gewisse
Risiken einzugehen

Ich bin kreativ und habe
immer neue Ideen

Ich bin initiativ

Ich bin ein guter Verkaufer

Bevor ich eine Arbeit
beginne, mache ich eine
genaue Planung

Ich arbeite zielgerichtet

Was ich einmal angefangen
habe, ziehe ich konsequent
durch

Ich kann auch Nein sagen

Trifft
stark zu

Trifft zu

Darum will ich mich selbstandig machen Trifft Trifft
weniger nicht zu
zu

weil ich wieder in meinem angestammten Beruf arbeiten will

weil ich mit der jetzigen Situation unzufrieden bin

weil ich an der jetzigen Stelle Probleme habe

weil ich gerne mein eigener Chef sein mochte

weil man als Geschaftsinhaber mehr Ansehen hat (Prestige)

weil es im Trend liegt

weil ich keine andere Chance sehe (Zwang)

weil ich mehr gefordert sein mochte

weil ich fir meine Fahigkeiten und Produkte eine Chance sehe

weil ich in meiner beruflichen Karriere einen Schritt nach
vorne tun will




lhre Geschaftsidee

Sie konnen gliicklich sein...

...denn Sie haben eine Idee, die Sie verwirk-
lichen wollen!

Damit haben Sie die wichtigste Hirde bereits
Uberwunden — jetzt ein eigenes Geschaft

zu grunden, ist wohl die spannendste und inter-
essanteste Aufgabe, die es gibt!

Trotzdem noch einmal einige «Gewissens-

fragen»:

m |st ihr Produkt zu verkaufen, besteht eine
Nachfrage nach |hrer Dienstleistung?

m Sind lhre potenziellen Kunden bereit, den
entsprechenden Preis zu bezahlen?

m Deckt |hr Produkt, Ihre Dienstleistung ein
echtes Bedurfnis ab?

Kurz — und in einem Satz: Besteht fur Ihr
Angebot auch wirklich ein Markt?

Nehmen Sie sich Zeit und beantworten Sie
ehrlich diese Fragen

m Wie definiere ich mein Produkt —in einem
einfachen Satz?
Wenn es fir Sie (zu) kompliziert ist, wird
es bestimmt auch der Kunde schwer
verstehen!

m \Welche Kundenbedurfnisse befriedigt mein
Produkt, meine Dienstleistung?
Es muss ein klar definiertes und echtes
Kundenbedtirfnis vorhanden sein!

m \WWodurch unterscheidet sich mein Produkt
von Angeboten der Konkurrenz?
Ihr Produkt soll eigenstandig, klar erkennbar
und nicht kopierbar sein: Sie wollen kein
«me-too-Produkt»!
Welches ist also der USP, die «unique selling
proposition», welche mein Angebot «ein-
malig» macht!

m Wie lange kann mein Produkt im Markt
«leben»?
Wie stark ist die Technologieabhangigkeit?
Habe ich die ndtigen Ressourcen, um das
Produkt zu entwickeln?

m Wieso sollen Kunden ausgerechnet mein
Produkt kaufen oder meine Dienstleistungen
beanspruchen?

Mit welchen Argumenten kann ich den
Kunden von meinem Angebot Gberzeugen?



Ilhr Markt und lhre Partner

Die Marktanalyse — oder wie verschaffen Sie
sich ein Bild des Marktes?

Nur der Nutzen lhres Produktes oder lhrer
Dienstleistung interessiert den Kunden!

Zu lhrem Produkt gehort der richtige Service,
der «added value», der «Mehrwert» — und auch
die richtige «Verpackung»!

Mitentscheidend Uber den Erfolg wird der Preis
sein — und der richtige Absatzkanal.

Bei der Beantwortung dieser Fragen kdnnen
Ihnen Berufsverbande, kantonale Handels-
kammern, das Bundesamt flr Statistik oder
kantonale Stellen helfen.

Falls Sie Uber ein Marktforschungsbudget
verflgen, kénnen Sie sich natlrlich auch an ein
spezialisiertes Institut wenden.

Sie mussen alles Uber die Gewohnheiten und
die Denkweisen |hrer Kunden wissen!

Stellen Sie sich diese Fragen:

m \Welches ist die Motivation des Kunden?
Ist es der Preis,

die Kommunikation,

der Vertriebskanal

— oder doch das Produkt selbst (Image)?

m Wie oft kauft der Kunde, wieviel und wo am
liebsten?

m \Wie ist das Umfeld dieses Produktes
betreffend Technologie, Konkurrenz usw.?

m \Vo sind die Starken und eventuell die
Schwéachen meines Produktes?

m Kann oder will ich mein Produkt ins Ausland
exportieren? Sind dabei besondere gesetz-
liche Vorschriften und andere Regelungen der
Exportlander zu berlcksichtigen?



Die Wahl der Rechtsform

lhre Analyse hat Sie liberzeugt...
es gibt einen Bedarf!

Nun muUssen Sie sich mit wichtigen Entschei-
den auseinandersetzen:

Welche Rechtsform eignet sich am besten fir
Ihr Geschaft?

Einzelfirma?

Einfache Gesellschaft?
Kollektivgesellschaft?
Kommanditgesellschaft?

GmbH?

Aktiengesellschaft?

Verschiedene Fragen stellen sich:

m Welche Rechtsform stimmt am besten mit
meinen Zielen, meinen finanziellen Mitteln
und mit meiner personlichen Situation
Uberein?

m Muss ich mich ins Handelsregister eintragen
lassen?

m \Wo sind die Vorteile, wo liegen Nachteile der
verschiedenen Rechtsformen?

Am besten wenden Sie sich an einen aner-
kannten Treuhander, an eine kantonale Handels-
kammer oder an einen Rechtsanwalt.

Dort erhalten Sie Antworten auf |hre Fragen,
dort kann man |hnen die Unterschiede erklaren
und helfen, den richtigen Entscheid zu treffen.

Bereiten Sie sich umfassend fiir dieses
Gesprach vor!

m Bereiten Sie einen prazisen Fragenkatalog
vor, damit Sie auch die ndtigen Antworten
bekommen und nichts vergessen!

m Halten Sie alle Unterlagen bereit:

— lhre Projekt-ldee

— lhre finanzielle Situation: Budget, Erspar-
nisse, evtl. Verpflichtungen (z.B. Alimente),
evtl. Schulden, Business-Plan usw.

— Versicherungen (Sachversicherungen,
Haftpflicht usw.), Vorsorge (z.B. Lebens-
versicherung, Saule 3a), Steuersituation.

Um lhre Fragen rund um die Versicherungen
zu beantworten, offeriert lhnen die Mobiliar
gratis einen MobiTest.

Dieses computergestitzte Analyseprogramm
verschafft Ihnen einen Uberblick tiber Ihre
Versicherungssituation und zeigt lhnen allfallige
Doppelversicherungen oder Licken in der
Deckung auf!

Nehmen Sie dazu Kontakt mit Ihrer General-
agentur auf.



Es wird konkret: lhre Infrastruktur

Ohne Infrastruktur...

...1asst sich kein Geschaft betreiben — und erst
recht kein Produkt herstellen!

Allerdings kostet die Infrastruktur Geld: Sie
mussen also Prioritdten setzen und vorerst
Winschbares hinter Machbarem zurtckstellen!
Ihr Geld muss effizient und zielgerichtet
investiert werden!

Erstellen Sie §Iso zuerst eine Liste, die Ihnen
einen klaren Uberblick verschafft!
Entscheiden Sie aufgrund |hrer Prioritaten.

Zu einer genauen Budgetierung gehoren
natUrlich auch andere Fixkosten, wie

m | 6hne der Mitarbeitenden

m Sozialversicherungsabgaben

Zinsen

Servicegeblhren

Telefongebihren

Reinigung

Zeitschriftenabonnemente usw.

Das konnte etwa so aussehen:

Was Begriindung Vorhanden  Neu Occasion Leasing/ Preis/ Prio.
mieten Kosten 1,2,3,4

Blro Ja -

Werkstatt Nein X mtl. 1
2000.—

PC Kundendaten, Nein X 5000.— 1

Buchhaltung etc.

Liefer- Service Nein X 15000—- 2

wagen

Maschinen  Produktion Nein X mtl. 1
4000.-

usw.



Denken Sie auch an die
Sicherheit!

Risk-Management: Ein zentrales Thema fiir
jeden Unternehmer!

Risk-Management in |hrer Unternehmung

bedeutet

m Fihrung Ihrer Unternehmung mit Verfahren
und Techniken, die geeignet sind,
héchstmogliche Sicherheit zu gewahrleisten;

m Gefahrdungspotenziale zu erkennen, zu
bewerten und weitestgehend zu eliminieren
— mindestens aber zu minimieren!

Als Unternehmer stehen Sie lhren Risiken nicht
wehrlos gegentber: Unfalle und andere
negative Ereignisse geschehen nicht «einfach
so» — sie werden meist verursacht!

Um denkbare Risiken in den Griff zu bekom-

men, miUssen Sie

m sich den ganzen Geschaftszyklus vergegen-
wartigen;

m mogliche Risikofaktoren erkennen;

m die Wahrscheinlichkeit eines moglichen
Storfalles beurteilen;

m die denkbaren Folgen einer Stérung
realistisch bewerten;

m | dsungsmaoglichkeiten suchen.

Eine Analyse erlaubt eine grobe Gewichtung
in sehr grosse, grosse, mittlere und kleine
Risiken.

In der Praxis bedeutet dies:

Die Risiken mussen in ihrer umfassenden
Wirkung erkannt, beurteilt und bewaltigt
werden: Risk-Management ist Chefsache!

lhre Unternehmung ist von verschiedensten
Risiken bedroht: Risk-Management muss

sich mit allen unternehmerischen Risiken
befassen — ob sie versicherbar sind oder nicht.

Infolge der dynamischen Entwicklung der
Innen- und Aussenwelt ist jede Unternehmung
standig neuen Risiken ausgesetzt: Risk-
Management ist deshalb eine Daueraufgabe!

Aufgrund Ihrer Analyse beurteilen Sie,

m welche Risiken vermieden werden konnen —
zum Beispiel durch Verzicht auf umwelt-
gefahrdende Produktion;

m welche Risiken vermindert werden konnen —
zum Beispiel durch den Einbau von
Sicherheitseinrichtungen;

m welche Risiken Sie Uberwalzen kdnnen —
zum Beispiel durch vertragliche Regelungen
und Versicherungen;

m und schliesslich: Welche Risiken Sie selbst
tragen wollen — zum Beispiel durch Bildung
von Reserven.

Wir unterstiitzen Sie bei lhrem
Risk-Management

Unsere vornehmste Aufgabe ist es, Sie in
Sicherheitsfragen zu unterstitzen. Nehmen

Sie doch mit lhrer Generalagentur Kontakt auf —
wir freuen uns, Sie und Ihr Projekt kennen-
zulernen.



Jetzt geht es um die Finanzierung

Sie kennen nun lhren Bedarf und lhre
eigenen Mittel

Spatestens jetzt bendtigen Sie den Business-
Plan.

Diese Elemente sollte |hr Business-Plan
enthalten:

Zusammenfassung (Management summary)
Kurzprofil der Unternehmung
Produkte-/Dienstleistungsbeschrieb
Markte und Kunden

Wettbewerb und Konkurrenz
Organisation und Management
Marktbearbeitung und Vertrieb
Leistungserstellung/Infrastruktur
Qualitdtsmanagement
Risikoanalyse

Finanzen und Controlling

Den Business-Plan verlangt der Geldgeber, z.B.

die Bank, um die Risiko-Analyse durchzufihren.

Jetzt werden lhre Ideen und Absichten auf
Herz und Nieren geprift!

Wenn Sie klar definierte Ziele haben, Ihr Pro-
jekt realistisch ist und gewisse Eigenmittel vor-
handen sind — dann werden Sie auch diese
Hirde schaffen!

Unsere kostenlose Toolbox flr Jungunter-
nehmen und KMU (CD-ROM) enthélt eine
Anleitung zum Businessplan. Bestellmoglich-
keit unter: www.mobi.ch/jungunternehmen
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Sehr wichtig: Sind Sie (iberzeugt...

m dass lhr Projekt Hand und Fuss hat?

m dass lhre Idee realisierbar ist?

m dass Sie objektiv eine gute Marktchance
haben?

Ja? Dann wagen Sie den Schritt zum Geld-
geber!

Nein? Dann Uberlegen Sie sich das Ganze
nochmals von Grund auf neu!

«You never get a second chance to make a
good impression» — sagen die Angelsachsen...

Banken und Finanzinstitute halten es ahnlich:
Es ist schwierig, nach einer Absage eine
zweite Chance fur einen Kredit zu bekommen!

Und zum Schluss:

«Ohne Wagnis gibt es keinen Erfolg»

Jeanne Bourgeois

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg!



lhre Bedirfnisse und unsere
Losungen

Unsere Produktepalette:

Schutz fir Waren und Einrichtungen, bei
Transportschaden, gegen Ertragsausfalle
und Mehrkosten, Haftpflichtanspriiche
Dritter sowie Rechtsstreitigkeiten im
Arbeitsrecht

MobiPro Betriebsversicherung Multirisk;

fir lhren Fahrzeugpark

MobiCar Motorfahrzeugversicherungen:
Flottenldsungen fur Haftpflicht, Teil- und
Vollkasko, Insassen-Unfall;

fur lhre Geschaftsreise
MobiTour Reiseversicherungen;

far lhren Maschinenpark

MobiPro Technische Versicherungen:
Maschinen, Maschinen-Betriebsunterbre-
chung, Maschinenkasko, EDV-Anlagen,
Technische Anlagen, Montage;

beim Bauen
MobiPro Bauversicherungen:
Bauwesen, Bauherrenhaftpflicht;

far Risiken unterwegs
Transportversicherungen:
Ausstellungen, Werkverkehr, Transport;

bei Rechtsfallen
Rechtsschutzversicherungen;

far die Sicherheit lhrer Mitarbeitenden
MobiSana Kollektive Unfall- und Kranken-
versicherungen:

Unfall: Obligatorische Unfallversicherung
(UVG) und UVG-Erganzung, Kollektiv-Unfall;
Krankheit: Krankentaggeld: Lohnersatz,
Geburtengeld;

fir eine sichere Zukunft

Berufliche Vorsorge der 2. Saule:

In Zusammenarbeit mit unserer Partnerin
PAX bieten wir KMU mit bis zu zehn Mitar-
beitenden acht verschiedene Vorsorgeplane
an (BusinessComfortKMU).



Profitieren Sie von unserem
Starter-Paket fiir Jungunter-
nehmen

Starthilfe

Wir gewahren lhnen auf der flr Sie massge-
schneiderten Versicherungslosung eine Start-
hilfe in Form von Pramienvergiinstigungen.

Vorsorgedeckung

Um eine Unterversicherung zu vermeiden,
erhalten Jungunternehmen von uns eine Vor-
sorgedeckung fur das Geschéaftsinventar.
Beratung und Betreuung vor Ort

Mit unseren tber 80 Generalagenturen sind

wir mit den drtlichen Rahmenbedingungen
vertraut und in der Region verankert.

Zusatzliche Dienstleistungen

Toolbox fiir Jungunternehmen und KMU.
Risiken managen - unternehmerische
Chancen nutzen!

Unsere kostenlose CD-ROM enthélt Tipps
und Informationen zu Risk-Management,
Businessplan, Networking, Versicherung und
Vorsorge sowie nutzliche Internet-Links.
Bestellmdglichkeit unter:
www.mobi.ch/jungunternehmen

Mobi24 Call-Service-Center
Mobi

24

Immer flr Sie da: 365 Tage im Jahr rund um
die Uhr stehen wir Ihnen in allen Landes-
sprachen mit Rat und Tat bei — fir Schaden-
meldungen, Hilfe und Auskdinfte.

Partnerschaften

Das Institut fir Jungunternehmen IFJ hat seit
1989 weit Uber 20000 Jungunternehmerinnen
mit Businessplan-Tools, Networking-Events,
Workshops und individuellen Coaching-Ange-
boten beim Startup begleitet.

eStar/er.ch

Mit www.eStarter.ch, dem fihrenden Portal
fur Jungunternehmen und KMU, stellt das IFJ
das umfassendste Know-how und die besten
Tools im eBusiness zur Verfligung.

Weitere Informationen unter www.mobi.ch



www.mobi.ch

Unsere Angebote

MobiSana
Unfall- und Krankenversicherungen

MobiLife
Lebensversicherungen und Vorsorge

MobiCar
Fahrzeugversicherung Multirisk

MobiCasa
Haushaltversicherung Multirisk

MobiTour
Reiseversicherung Multirisk

MobiPro
Betriebsversicherung Multirisk

MobiFonds
mit Julius Bar

Rechtsschutzversicherungen

Die Mobiliar

Versicherungen & Vorsorge

140.268.101 5.06



