Dipl.-Ing. Hartmut Kraus

Weßlinger Str. 38/3 

82205 Gilching

AGAS Starnberg / Arbeitsvermittlung - Selbständige

Frau Kuderna

Moosstr. 5

82319 Starnberg

Gilching, 09.06.2008

Die von Ihnen gewünschten Informationen über mein Existenzgründungsvorhaben

Sehr geehrte Frau Kuderna,

ich hatte schon einmal Anlauf genommen, im 1. Halbjahr 2005. Wäre es auch nur annähernd so gelaufen, wie ich es geplant hatte, wäre ich auf Ihre Leistungen schon lange nicht mehr angewiesen. Mir hat schon mancher dazu gratuliert, dass ich die Jahre überhaupt überlebt habe. Hätte damals gewusst, was in meinem Fall das unternehmerische Risiko war, hätte ich es anders angefangen. Nicht der Markt, keine Konkurrenz, „nur“ ein paar Idioten, die es immer wieder verhindern konnten - darunter auch solche, deren Aufgabe es ei-gentlich gewesen wäre, es zu fördern. Das ging von dummen Ausreden und Bemerkungen über öffentliche Beleidigungen, Verleumdungen, offene Morddrohungen bis zu tätlichen Angriffen und zwei Brandstiftungen. Heute bin ich um einige Erfahrungen reicher - hier also auf Ihren Wunsch die überarbeitete Fassung meines Geschäftsplans.
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1. Persönliche Voraussetzungen

Kurzvorstellung meiner Person:

- Jahrgang:
1954

- Familienstand:
ledig

Abschlüsse:

- Mechaniker für Datenverarbeitungs- und Büromaschinen

-
Facharbeiter für Datenverarbeitung

-
Dipl.- Ing. für Informationstechnik (TU Dresden)

-
Fachberater für EDV - Anwendung und Organisation

-
Mehrere EDV - Weiterbildungslehrgänge

Berufliche Tätigkeiten: EDV - Praxis seit 1977 (Arbeitsvorbereiter, Operator, Technologe, Softwareentwick-ler). Die sind hier nur insofern von Belang, als in meinem konzipierten Produkt auch ein Mikrorechner steckt, der in Assembler oder C zu pro​grammieren ist, und im Rahmen von Entwicklung und Vertrieb eine gute Website zu erstellen ist. 

Die Kenntnisse und Erfahrungen, die in mein Konzept einfließen, resultieren hauptsächlich aus meinem Stu-

dium und aus meiner Hobbytätigkeit seit 
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dem Vorschulalter - alles heim- / handwerk-

lich - technische, Spezialstrecke Elektronik

(Reparaturen, Eigenbauten von Geräten). 

Hier ein Beispiel. Meine Wohnung ist auch 

mein Arbeitsplatz. Arbeitszeit: Rund um die 

Uhr möglich. Lebensdauer des Projekts? 

Das wird uns überleben! Zur weiteren Er-

härtung meines Optimismus, der kein 

Zweckoptimismus ist:

2. Markt- und Konkurrenzsituation

Eine Marktlücke zu entdecken, ist viel schwieriger, als sie zu füllen. Wir haben eine! Mein geplantes Produkt ist ein lnstrumentalverstärker mit einigen gegenwärtig nicht marktüblichen, aber gefragten patentreifen tech-nischen Lösungen mit einem konkurrenzlosen Preis- / Leistungs - Verhältnis. 

Meine Überzeugung beruht neben einigen Jahrzehnten Beschäftigung mit Elektronik auf jahrelangen Markt-studien und intensivem Austausch mit Musikern und Technikern. Unser Konzept hat keine ernstzunehmende Konkurrenz. Es kann aber zu einer werden. Die Gefahr, dass irgendwelche Firmen uns das „klauen“, schät-ze ich als eher gering ein. Die werden uns zunächst gar nicht richtig ernst nehmen, weil sie mit ihren traditio-nellen Konzepten erfolgreich sind.

Oder auch nicht, Paradebeispiel: Fa. Lindemann audiotechnik Gilching. Denen habe ich im Frühjahr 2004 mein Konzept vor​gestellt, aber die machen lieber weiter ihre „Klimmzüge“ und „Kopfstände“ (Originalton Frau Junker). Es ist schon Qualität, was die bauen, aber der Markt für solche Geräte (HiFi -  Verstärker, CD-Spie-ler etc.) ist mehr als gesättigt. Sie wollten sich in Fernost(!) einen neuen Markt erschließen - also z.B. in Japan Unterhaltungselektronik verkaufen wollen - da sollen sie doch lieber Holz in den Wald schmeißen. Ich habe auch schon japanische Geräte repariert und weiß, wie dort gearbeitet wird. Die Leute kämen z.B. nie auf solche Schnapsideen wie Frau Junker, einem erfahrenen Entwickler wie mir höchstens einen Arbeits-platz in der Montage in Aussicht zu stellen, aber mit der Option: „Ich mache Ihnen wenig Hoffnung!“ Zum Dank für dieses „Angebot“ ließ ich Fa. Lindemann mal ihre Träume, das böse Erwachen ist inzwischen si-cher gekommen. Ich mach‘s lieber anders ‘rum (wie‘s so meine Art ist, und wie‘s Erfolg verspricht), also etwa so, wie die Japaner sich nach dem 2. Weltkrieg auf dem Markt etabliert haben.

„Kleine“ sind auch grundsätzlich viel besser in der Lage, schnell und flexibel zu reagieren, als „Große“. Für den Slogan „Nicht der Große frisst den Kleinen, der Schnelle frisst den Langsamen“ gibt es inzwischen ge-nügend praktische Beispiele. Wichtig ist trotzdem ein Gebrauchsmusterschutz bzw. Patent. Bis zur Erteilung kann ein Jahr vergehen, aber wenn‘s beantragt ist, ist das Konzept schon geschützt.

„That‘s the difference - think for the customer.“

Sich in den Kunden hineinversetzen - das ist der Schwerpunkt. Ich habe selber mal gespielt (Akkordeon und E-Gitarre) und bin im Lauf der letzten Jahre mit einigen Musikern so über diese „Schnittstelle“ Musik/Technik in Kontakt gekommen. Kein Problem für mich, mit ihnen eine gemeinsame Sprache zu finden (und schnell wahre Könner von „Scharlatanen“ zu unterscheiden). Mein Hauptpartner bei der Erstellung des Konzepts war ein versierter Gitarrist (ich nenne ihn im folgenden kurz „B.“) Sein „Steckbrief“:

-
Alter: Ende 20

-
„Hauptberuf“: Diplomierter Jurist

-
Musikalische Entwicklung: Über die Querflöte zur E-Gitarre (jetzige Instrumente: Eine lbanez, eine „Flying V“ und eine Stratocaster),

-
Jetzige „Funktionen“: Komponist, Texter, Sänger, Gitarrist, „Bandleader“

-
Stilrichtung der „öffentlichen“ Werke: „Heavy Rock“, aber sonst ein echter Allrounder, Texte: Anspruchsvoll

-
Szenenkenntnis: Umfassend

-
Equipment: Er hat im Laufe der Jahre etwa 20 Verstärker und 50 Effektgeräte durchprobiert, auch viel sel-ber gebastelt. Er weiß also, was der Musiker so braucht und hat zur „Kabel-in-den-Amp-und-basta-Frak-tion“ zurückgefunden.

Die technische Entwicklung hat ein hohes Niveau errreicht, aber bereits vor Jahrzehnten. Sie stagniert, ab​gesehen von ständigen Detailveränderungen. Ich habe vor etwa 20 Jahren schon volltransistorisierte Gitar​renamps gebaut und war überrascht, man soll‘s nicht glauben: Unter Gitarristen sind die Streitereien „Röhre versus Transistor“ heute aktueller als damals. Auf dem Markt erfolgreiche Geräte arbeiten meist mit jahr-zehntealten Schaltungskonzeptionen, zum größten Teil noch (voll oder teilweise) mit Röhren bestückt. Mit gravierenden Nachteilen:

-
Größe, Gewicht,

-
Wärmeentwicklung, mechanische Empfindlichkeit,

-
Empfindlichkeit gegen nicht genau angepasste Lautsprecher (Fehlanpassungen können den besten Sound zunichte machen, und Leerlauf kann ganz schnell zum Totalaus​fall der Endstufe führen),

-
begrenzte Lebensdauer und hoher Preis der Röhren (Paradebeispiel: B. hat allein eine neue Röhrenbe-stückung seines Tops runde 200€ gekostet. Ein ENGL Savage 120 übrigens, Originalton B.: „Das Monster reicht mit Sicherheit, eine Garage in Leichtbauweise zu sprengen. Ich bin derjenige in meiner Band, der es gern etwas leiser hätte.“)

Der Hauptgrund, warum Röhrenverstärker bei Gitarristen (und nur da mit Recht!) noch allgemein so beliebt sind: Die charakteristischen Verzerrungen werden erzeugt, indem Röhrenstufen im Grenzbereich betrieben werden (Übersteuerung, „Overdrive“). Eine übliche Transistorstufe einfach übersteuern ergibt einen „grausa-men“ Klang („Transistorsäge“). Die Röhre hat eine „weiche“ Übersteuerungscha​rakteristik, die ergibt die be-liebte „Wärme“ im Sound. Allerdings muss man übliche Röhrenverstärker „auf​reißen“, damit sie richtig „zer-ren“. Viele Musiker wünschen sich Amps, die den Sound auch bei „erträglichen“ Lautstärken bringen. Um auch noch die Endstufe übersteuern zu können (die Endröhren an der Leistungsgrenze fahren und den Aus-gangstrafo in die Sättigung treiben), werden noch sog. „Power Soaks“ eingesetzt, d.h., ein Großteil der End-stufenleistung in dicken Widerständen wieder verheizt. Ein schöner Vergleich: Das ist etwa so, als ob man sich ein Auto mit 150 PS kauft, um im Bedarfsfall mal gute Beschleunigungswerte im Rücken zu haben - und es dann im Normalfall mit Vollgas und angezogener Handbremse fährt.

Unser Konzept hat Bewährtes übernommen, ohne die bekannten Nachteile und mit wesentlichen Verbesse​rungen, vor allem des Gebrauchswertes („Handling“, Bedienkomfort). Außerdem:

-
wesentlich robuster und zuverlässiger (Lebensdauer einer richtig dimensionierten und ausgetesteten Halb-leiterschaltung: Ein rein statistischer Wert, Ausfallwahrscheinlichkeit Prozentbruchteile),

-
unvergleichlich kostengünstiger (Bauelemente zum größten Teil Pfennigkram),

-
Anpassung an verschiedene Signalquellen und Lasten wesentlich einfacher und besser möglich, Schäden durch völlige Fehlanpassung (Leerlauf / Kurzschluss) - kein Thema.

· Die Röhrenendstufe arbeitet praktisch wie eine Stromquelle und bedämpft den Speaker kaum - was auch ganz wesentlich zum Sound beiträgt. Die Transistorendstufe ist eine Spannungsquelle mit sehr geringem Innenwiderstand, bedämpft also den Speaker stark. Zur Lösung dieses Problems war FDD schon ein Schritt in die richtige Richtung, aber nur der erste - so richtig „nach Röhre“ klingt das noch lange nicht. Ich habe eine schaltungstechnische Lösung für die Transistorendstufe gefunden, die auch die wie eine Strom-quelle arbeiten lässt - in den Grenzen der Aussteuerbarkeit, also keine Gefahr des „Hochlaufens“ wie bei der Röhrenendstufe.

· Insgesamt sind noch mehr als die bereits erwähnten Eigenheiten der Röhrenschaltungen soundbildend – hauptsächlich eben charakteristische Nichtlinearitäten und Verzerrungen (die man bei HiFi tunlichst vermei-det und speziell bei Lautsprechern und Boxen mit erheblichem Aufwand bekämpft). Darauf sind auch Gitar-renlautsprecher ausgelegt, und Gitarrenboxen sind üblicherweise nichts als leere (allerdings sehr stabile) Holzkisten mit 1.. .4 knallhart aufgehängten Speakern. Technisch kein Problem, „nur“ einiges an Entwick-lungsarbeit, mit Halbleitern die gleichen Ergebnisse zu erzielen - und bessere, z.B eine Soundvielfalt, für die sich manche Gitarristen 2 oder 3 Geräte zulegen - wenn sie sich’s leisten können. Die Masse (über 50.000 allein in Deutschland, die „Grauzone Nachwuchs“ nicht mitgerechnet) kann das nicht.
· Ein ansprechendes Design und eine voll auf rationelle Fertigung ausgelegte Konstruktion. Ist eben - salopp ausgedrückt - eine meiner Stärken als gelernter Ossi: Aus Sch... Bonbons machen.

3. Zielgruppe, Vertrieb

Zielgruppe: Allein in Deutschland mehr als 50.000 Gitarristen. Wo ich mein Konzept auch vorgestellt habe (u.a in mehreren Musikerforen im Internet), bin ich auf enormes Interesse gestoßen. Und Musiker kennen sich untereinander und stehen „im Rampen​licht“. Unsere Kisten dann auch (mit einem „klangvollen“, einpräg-samen Namen drauf, den habe ich auch schon). Wenn wir uns also nicht ganz dumm anstellen (und das Ganze vielleicht noch in einer einschlägigen Zeitschrift publik machen) gibt‘s einen Lawineneffekt. Dann müssen wir natürlich in der Lage sein, auf Be​stellungen schnell zu reagieren. Was zum Verkaufsstart auch unbedingt stehen muss: Eine gute Website mit interaktiven Kontaktmöglichkeiten. Soll auch mein Problem sein, wozu bin ich Programmierer.

4. Entwicklung

4.1.Schaltungskonzeption

Allgemeine Anforderungen an einen Gitarrenverstärker:

-
Hochohmiger Eingang

-
Verarbeitung von Signalen von 30mV bis max. 1V

-
Frequenzgang „über alles“: Nicht über etwa 8... 10 kHz (was darüber geht, kann bei der Klampfe nur noch Rauschen sein). Vielfältige Einstellmöglichkeiten, Hauptcharakteristik: Mit der Frequenz ansteigend, dem Frequenzgang der Box angepasst und eine Senke, deren Lage ganz charakteristisch für den „Grundsound“ ist.

Meine Spezifikation:

· Die Vorstufe bekommt einen „Sensitive“ - Regler für Pegelanpassung, Einstellung der optimalen Aus-steuerung und einen „Bright“ - Regler für Höhenanhebung.

· Dann der eigentliche Vorverstärker: Ein Kanal für „static“ (Verzerrcharakteristik unabhängig von der Laut-stärke), einer für „dynamic“ (Verzerrung lautstärkeabhängig - das „Navigieren“ zwischen verschiedenen Lautstärken und Verzerrgraden wird gern als musikalisches Ausdrucksmittel eingesetzt, ganz typisch z.B. für Blues). Einstellmöglichkeiten für beide Kanäle: Begrenzungseinsatz („gain“) und Verzerrgrad („drive“,

von Superclean bis Brachialzerre), für jede Signalhalbwelle separat (die Röhre zerrt auch nicht „symme-trisch“). Beide Kanäle sind mit einem „Balance“ - Regler beliebig mischbar.

-
Klangregelung (steht noch nicht genau fest, angedacht ist ein Equalizer mit 4 Frequenzbändern), wahl-weise vor oder hinter den Preamp schaltbar,

· Einschleifweg (seriell) für externe Effektgeräte,

· Ein „Line In“ (stereo) für Einspeisung von externen Signalquellen für Übungszwecke,

- 
Reverb (gehört für Gitarrenamps zum Standard), Einstellmöglichkeiten: Hallstärke und -zeit,

· Ein „Direct Out“ für Anschluss an Stagebox -> PA - Anlage, der das wiedergibt, was ein gutes Mikrofon an der richtigen Stelle vor dem Speaker „hören“ würde. Das gleiche gilt für den 

-
Kopfhöreranschluss (stereo).

· „Master Volume“ - Regler -> Endstufe,

- selbstredend eine MIDI - Schnittstelle.

Grundschaltung sämtlicher Stufen: Operationsverstärker mit entsprechender Außenbeschaltung. Ab dem Netztrafo ist die gesamte Elektronik potentialfrei (Schutzgüte und Vermeidung von Brummschleifen).

Das Ganze wird programmierbar gestaltet (dafür der Mikrorechner). Also 1 „Sound“ oder 1 „Preset“ = 1 Ein-stellung aller Regler = 1 Speicherplatz. Das Gerät kann also mit wachsenden Ansprüchen des Gitarristen „mitwachsen“, die erste Begeisterung der Kunden wird kein Strohfeuer sein - eine Garantie für langfristigen guten Absatz.

4.2. Mechanischer Aufbau und Fertigung

Die Fertigung der Komponenten wird auf der Basis „Vergabe von Unteraufträgen“ laufen. Fertigung von Lei-terplatten in Kleinserie: Dafür gibt’s eine Menge kleine Firmen (die nach Aufträgen lechzen) oder große (für die meine Dinger ein Klacks sind). Da lassen sich günstige Konditionen aushandeln. Auf Qualität muss man achten, da traue ich mir mit meinen Kenntnissen ein Urteil zu.

An Gitarrenverstärker werden auch mechanisch besondere Anforderungen gestellt. Sie müssen vor allem ro-bust sein, „on stage“ und „on road“ eine recht „raue“ Behandlung vertragen. Deshalb bestehen die Gehäuse üblicherweise aus starkem Sperrholz mit einem Bezug aus „schwerem“ Kunstleder. Dazu habe ich Kontakt mit einer Schreinerei. Der Inhaber hat selber mal aktiv geklampft, also er weiß, wo​rauf es bei solchen Kisten ankommt. Meine Sache dann: Die Montage (und dass die dann mit ein paar Handgriffen geht, ist wiederum mein Problem bei der mechanischen Konstruktion), Funktionstest, Versand.

4.3. Modellvarianten

[image: image2.png]



Erster Designentwurf (stark verkleinert) - von links nach rechts:

1. Ausführung „Combo“ (Amp + Speaker in einem Gehäuse) mit 1 Speaker, nach hinten offenes Speakerge-häuse ~ 50VA, optionale Zusatzbox für bessere Basswiedergabe 

Die Masse der Zielgruppe ist nicht gut bei Kasse. Deshalb als erstes diese Version für

- universelle Einsatzmöglichkeit (zu Hause und im Proberaum für Übungszwecke, im Studio und on   stage),

- große, rationell herstellbare Stückzahlen. Damit günstiger Verkaufspreis und eine breite Käuferschicht.

2. 
Combo, Ausführung „Twin“ mit 2 Speakern, geschlossenes Gehäuse (macht sich besser im open-air-Einsatz)

3.
Ausführung „Top“ (nur Verstärker) für den Einsatz mit externer Box >~ 100VA, also für alle, für die der Amp so bei 100VA losgeht. Gewähr bei möglichen Gehör- oder Glasbruchschäden kann dann zwar nicht übernommen werden (mit einer Gitarrenbox bringt man in kleineren geschlossenen Räumen mit 5...10 VA mit Sicherheit die Fensterscheiben zum Klirren). Aber für manche ist diese „Wattitis“ ein echtes Verkaufs-argument, sie meinen halt, sie brauchen das. Technisch mit den heute verfügbaren Bauelementen auch kein großer Aufwand.

5. Wirtschaftlichkeitsbetrachtung

5.1 Zeitrahmen

Erste Phase: 1 Jahr, umfasst:

-
Organisation der Anlauffinanzierung: (Verkauf, Verpachtung oder Beleihung meines Grundstücks - 4000 m2 Sondererholungs​gebiet), Eintreiben meiner offenen Forderungen

· Organisation des Schutzes

· Praktische Entwicklung, Bau und Test der Muster bis zur Serienreife, Einholen der Prüfzertifikate

Zweite Phase:

· Produktion

· Verkauf

· Ständige Weiterentwicklung im engen Kontakt mit den Kunden

5.2. Kapitalbedarfsplan

Gründungskosten (Anmeldungen, Schutzgebühren)
1.000,00

Neuanschaffungen, Erweiterungen
Geräte, Büroausstattung
1.000,00


Material, Bauelemente
1.000,00

Sicherheitsreserve 10%
300,00

1. Gesamter Investitionsbedarf



3.300,00

2. Betriebsmittel zur Anlauffinanzierung (Liquiditätsreserve)
500,00

Gesamtkapitalbedarf (1. + 2.)



3.800,00

Equipment für die Entwicklung ist im wesentlichen vorhanden, in meiner in Jahrzehnten „gewachsenen“ Bastelecke. Was noch fehlt, wird in bewährter Manier ergänzt (Marke Eigenbau, soweit möglich). Beispiele: Links: Dieses freitragende Drahtverhau funktioniert schon ganz gut wie ein PC, und wenn ich erst noch die Blechverkleidung dranschraube, wird es auch rein äußerlich auf den ersten Blick als solcher zu erkennen sein. Rechts: Zwei stabilisierte Netzteile, ganz rechts eine Lötstation. Wo noch Luft ist, soll eine Ersatzlast ‘rein (Endstufen mit 50VA und mehr kann ich hier schließlich nicht mit einem Gitarrenlautsprecher testen - ich habe Nachbarn).
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5.3. Betriebsmittelplan (betriebliche Fixkosten)

Die Beträge sind langjährige Erfahrungswerte.

· Gewerbesteuer: Ich bin und bleibe Freiberufler.

· Fahrzeugkosten: Gefahren wird das Notwendigste, und mit Wartung und Reparaturen hat noch keine Werkstatt viel an mir verdient.

· Werbung: Habe ich  nicht nötig, s. meine Ausführungen zur Markt- und Konkurrenzsituation und zum Vertrieb

· Die nötige Kommunikation wird hauptsächlich über Telefon und Internet / E-Mail abgewickelt (DSL - Flat)

Alles in allem habe ich so meine eigenen Methoden, die Kosten zu minimieren.

Miet- / Nebenkosten
100,00

Versicherungen
100,00

Fahrzeug- / Reisekosten
300,00

Instandhaltung
100,00

Bürobedarf, Porto
50,00

Telefon, Internet
50,00

Summe
700,00

Die folgenden Zahlen sind eine absolute „worst case“ - Rechnung, bei der aber immer noch etwas Tragfähi-ges herauskommt. Ich wollte nur nicht, dass Sie mich für einen Phantasten halten, wenn ich mit den tatsäch-lichen Zahlen rechne: Meine offenen Forderungen bewegen sich inzwischen im 6stelligen Bereich, und 7 Geräte im Monat sind ein Witz, 5 am Tag sind reeller.

5.4. Umsatz- und Rentabilitätsvorschau

1. Geschäftsjahr 

(2. Halbjahr 2008 /
1. Halbjahr 2009)
2. Geschäftsjahr 

(2. Halbjahr 2009 /
1. Halbjahr 2010)
3. Geschäftsjahr 

(2. Halbjahr 2010 /
1. Halbjahr 2011)











Umsatz
24.347,00
60.000,00
79.200,00

- Wareneinsatz / variable Kosten
6.600,00
30.600,00
39.000,00

Rohertrag
17.747,00
29.400,00
40.200,00

- Fixkosten
7.840,00
8.400,00
8.400,00

Cash Flow / Ergebnis vor Steuern
9.907,00
21.000,00
31.800,00

5.5. Liquiditätsplan

                         2. Halbjahr 2008
Juli
Aug.
Sept.
Okt.
Nov.
Dez.

1. Bestand
Bankguthaben
0,00
1.007,00
1.107,00
1.407,00
2.007,00
2.707,00

Einnahmen
ALG II
347,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00


Offene Forderungen
1.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
15.000,00

2. Gesamteinnahmen
1.347,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
15.000,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
1.347,00
3.007,00
3.107,00
3.407,00
4.007,00
17.707,00

Ausgaben
Zahlungen an Gläubiger
0,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
1.000,00
0,00


Investitionen, s. Kapital-
bedarfsplan









0,00
1.000,00
800,00
500,00
400,00
900,00


Fixkosten
140,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
200,00
200,00
200,00
200,00
200,00
200,00

4. Gesamtausgaben

340,00
1.900,00
1.700,00
1.400,00
1.300,00
1.800,00

5. Ergebnis vor Steuern (2. - 4.)
1.007,00
100,00
300,00
600,00
700,00
13.200,00

Liquidität (1. + 5.)
1.007,00
1.107,00
1.407,00
2.007,00
2.707,00
15.907,00

1. Halbjahr 2009
Jan.
Feb.
März
April
Mai
Juni

1. Bestand
Bankguthaben
15.907,00
14.907,00
13.907,00
12.907,00
11.907,00
10.907,00

Einnahmen
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

2. Gesamteinnahmen
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
15.907,00
14.907,00
13.907,00
12.907,00
11.907,00
10.907,00

Ausgaben
Fixkosten
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00

4. Gesamtausgaben
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00

5. Ergebnis vor Steuern (2. - 4.)
-1.000,00
-1.000,00
-1.000,00
-1.000,00
-1.000,00
-1.000,00

Liquidität (1. + 5.)
14.907,00
13.907,00
12.907,00
11.907,00
10.907,00
9.907,00

2. Halbjahr 2009
Juli
Aug.
Sept.
 Okt.
Nov.
 Dez.

1. Bestand
Bankguthaben
9.907,00
11.407,00
12.907,00
14.407,00
15.907,00
17.407,00

Einnahmen
Verkäufe








Modell
St.
Stückpreis








1
2
1.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00


2
1
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00


3
1
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00

2. Gesamteinnahmen
4.500,00
4.500,00
4.500,00
4.500,00
4.500,00
4.500,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
14.407,00
15.907,00
17.407,00
18.907,00
20.407,00
21.907,00

Ausgaben
Zahlungen an Lieferan-ten, Versandkosten








Modell
St.
Kosten/St








1
2
500,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00
1.000,00


2
1
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00


3
1
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00


Fixkosten
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00

4. Gesamtausgaben
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00

5. Ergebnis vor Steuern  (2. - 4.)
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00

Liquidität (1. + 5.)
11.407,00
12.907,00
14.407,00
15.907,00
17.407,00
18.907,00

1. Halbjahr 2010
Jan.
Feb.
März
April
Mai
Juni

1. Bestand
Bankguthaben


18.907,00
20.907,00
22.907,00
24.907,00
26.907,00
28.907,00

Einnahmen
Verkäufe








Modell
St.
Stückpreis








1
3
1.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00


2
1
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00


3
1
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00

2. Gesamteinnahmen
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
24.407,00
26.407,00
28.407,00
30.407,00
32.407,00
34.407,00

Ausgaben
Zahlungen an Lieferan-
ten, Versandkosten








Modell
St.
Kosten/St.








1
3
500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00


2
1
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00


3
1
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00


Fixkosten
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00

4. Gesamtausgaben
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00

5. Ergebnis vor Steuern (2. - 4.)
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00

Liquidität (1. + 5.)
20.907,00
22.907,00
24.907,00
26.907,00
28.907,00
30.907,00

2. Halbjahr 2010
Juli
Aug.
Sept.
 Okt.
Nov.
 Dez.

1. Bestand
Bankguthaben


30.907,00
32.907,00
34.907,00
36.907,00
38.907,00
40.907,00

Einnahmen
Verkäufe








Modell
St.
Stückpreis








1
3
1.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00
3.000,00


2
1
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00


3
1
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00

2. Gesamteinnahmen
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00
5.500,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
36.407,00
38.407,00
40.407,00
42.407,00
44.407,00
46.407,00

Ausgaben
Zahlungen an Lieferan-
ten, Versandkosten








Modell
St.
Kosten/St.








1
3
500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00
1.500,00


2
1
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00


3
1
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00
400,00


Fixkosten
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00

4. Gesamtausgaben
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00
3.500,00

5. Ergebnis vor Steuern (2. - 4.)
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00

Liquidität (1. + 5.)
32.907,00
34.907,00
36.907,00
38.907,00
40.907,00
42.907,00

1. Halbjahr 2011
Jan.
Feb.
März
April
Mai
Juni

1. Bestand
Bankguthaben
42.907,00
46.207,00
49.507,00
52.807,00
56.107,00
59.407,00

Einnahmen
Verkäufe








Modell
St.
Stückpreis








1
4
1.000,00
4.000,00
4.000,00
4.000,00
4.000,00
4.000,00
4.000,00


2
1
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00
1.300,00


3
2
1.200,00
2.400,00
2.400,00
2.400,00
2.400,00
2.400,00
2.400,00

2. Gesamteinnahmen
7.700,00
7.700,00
7.700,00
7.700,00
7.700,00
7.700,00

3. Verfügbare Mittel (1. + 2.)
50.607,00
53.907,00
57.207,00
60.507,00
63.807,00
67.107,00

Ausgaben
Zahlungen an Lieferan-
ten, Versandkosten








Modell
St.
Kosten/St








1
4
500,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00


2
1
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00


3
2
400,00
800,00
800,00
800,00
800,00
800,00
800,00


Fixkosten
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00
700,00


Privatentnahmen
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00
300,00

4. Gesamtausgaben
4.400,00
4.400,00
4.400,00
4.400,00
4.400,00
4.400,00

5. Ergebnis vor Steuern (2. - 4.)
3.300,00
3.300,00
3.300,00
3.300,00
3.300,00
3.300,00

Liquidität (1. + 5.)
46.207,00
49.507,00
52.807,00
56.107,00
59.407,00
62.707,00
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