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1 Executive Summary

Bei der Lebensrettung kommt es auf jede Sekunde an. Der Bestand eines Kranken-
wagens mufl im Notfall immer absolut vollsténdig sein, da fehlende Ausriistung im
schlimmsten Fall bei einem Notfallpatienten zum Tode fiihren kann. Es werden Mit-
arbeiter beauftragt, regelmiflig aufwiandige Kontrollen durchzufiihren. Vor jedem
Einsatz ist der der Bestand auf Vollstdndigkeit zu priifen und monatlich muss das
Haltbarkeitsdatum kontrolliert werden. All diese Bestandspriifungen kosten viel Zeit
und konnen Fehler verursachen.

Aufgabe des Unternehmens SaniFuture GmbH ist der Vertrieb des Systems Am-
bulanceCheck inklusive aller erforderlichen Dienstleistungen. AmbulanceCheck ist
ein mobiles System zur Bestands- und Haltbarkeitspriifung, entwickelt fiir den Ein-
satz im Krankenwagen. Es ermdglicht, auf Basis der RFID Technologie innerhalb
weniger Sekunden eine Bestands- und Haltbarkeitspriifung durchzufiithren. Kern des
Systems ist ein robuster, mobiler HandheldPC mit aufgestecktem RFID Lesegeriit
und eine speziell entwickelte Software.

Personalkosten sind auch in der Notfallrettung der gréfite Kostenfaktor. Unser Ziel
ist eine Effizienzsteigerung in der Bestandsiiberpriifung und eine damit verbundene
Senkung der Personalkosten.

Wir legen groflen Wert auf eine benutzerfreundliche Soft- und Hardwarebedienung.
Orientiert haben wir uns an dem HandheldPC ”"Husky” der Firma ITRONICS, da
dieser bereits erfolgreich in Krankenwagen einiger deutscher Stadte als Notfallpro-
tokollsystem eingesetzt wird. Geringere Kosten in der Ubernahme des Systems Am-
bulanceCheck und die bereits vorhandene Nutzererfahrung mit dem HandheldPC
Husky wird die Akzeptanz von AmbulanceCheck durch unsere Kunden und Nutzer
positiv beeinflussen.

Das Griinderteam besteht aus Katharina Sauer, Christoph Kiinne, Tobias Hénke
und Eric Peukert. Alle Griinder stehen kurz vor der Beendigung des Studiums an
der Technischen Universitdat Dresden.

Im Jahre 2004 waren ca. 16.500 Krankenwagen in Deutschland gemeldet. Ein Drit-

tel ist im Besitz von 6ffentlichen Rettungsdiensten und Feuerwehren, ein Drittel im
Besitz der offentlichen Verteidigung und ein Drittel wird durch private Rettungs-
dienste und Gesellschaften genutzt. Bei einem Paketpreis von ca. 7000 Euro ergibt
das einen potenziellen Markt von 115 Mio Euro allein in Deutschland durch Verkauf
des Paketes.
Bisher ist kein vergleichbares Konkurrenzprodukt auf dem Markt. Es arbeitet aber
eine Vielzahl von Firmen an RFID-Losungen fiir den Handel. Méglich ist der Nach-
bau unserer Losung durch Firmen wie Aventis und BASF, Siemens AG, Sun Micro-
systems und SAP.

Wir haben einen Vorteil durch einen sehr zeitigen Markteinstieg, der zeitgleich
mit der Einfithrung von RFID Tags auf Medikamenten stattfindet. Unser Fokus
liegt von Anfang an auf Kundenndhe und dem damit verbundenen Support. Eine
Abgrenzung von Wettbewerbern wird auch durch umfangreiche und gute Servicelei-
stungen moglich.

Der Preis fiir das System AmbulanceCheck in der umfangreichsten Paketvariante
AmbulanceCheck Pro wird bei ca. 7000 Euro pro eingebautes System liegen. Dabei
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sind Wartung und Support fiir ein Jahr inbegriffen. Das System kann sich durch
Einsparungen von Personalkosten schon nach sechs Monaten Nutzung amortisieren,
was den vorgestellten Preis fiir unsere Kunden akzeptabel macht.

Der Zeitunkt der Griindung ist der 01.10.2005 in Dresden. Die Markteinfiihrung
des Systems Ambulancecheck wird nach einer ausfiihrlichen Entwicklungszeit fiir
Mitte 2007 geplant. Die dafiir wichtigste Vorraussetzung ist die angekiindigte Einfithrung
von RFID Tags auf Medikamenten in Deutschland. Zunéchst werden Pilot- und Re-
ferenzkunden gewonnen, die eine Marktdurchdringung beschleunigen sollen.

Mitte des dritten Jahres ist zu erwarten, dass durch Einnahmen aus dem Verkauf
von AmbulanceCheck Paketen und Dienstleistungen das Unternehmen den Break
Even erreichen wird. Drei Jahre nach der Markteinfithrung plant das Unternehmen
bereits 13 % der Krankenwagen umgeriistet zu haben.
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2 Grinder

Das Unternehmen SaniFuture GmbH soll durch folgende vier Personen gegriindet
werden:

e Katharina Sauer (Studentin der Medieninformatik, derzeit 8. Semester)
e Christoph Kuenne (Student der Wirtschaftsinformatik, derzeit 8. Semester)
e Tobias Hénke (Student der Medieninformatik, derzeit 8. Semester)

e Eric Peukert (Student der Medieninformatik, derzeit 7. Semester)

2.1 Vorgeschichte

Die vier Griinder kennen sich durch das gemeinsame Studium an der Technischen
Universitéit Dresden. Bereits im Studium haben sie sich im Rahmen verschiedener
Seminare mit der RFID-Technologie auseinander gesetzt. Im Rahmen der Accen-
ture Campus Challenge wurde in Teamarbeit eine innovative RFID - Losung im
Bereich der Pharmaindustrie und ein Businessplan erarbeitet. Gemeinsam entstand
die aktuelle Griindungsidee und der hier vorliegende Businessplan.

2.2 Kurzlebenslaufe der Griinder

Alle Griinder stehen kurz vor der Beendigung ihres Studiums an der Technischen
Universitdt Dresden und haben weitreichende Kenntnisse in der Informatik. Sie
haben alle parallel zum Studium bereits praktische Erfahrung bei grofien Soft-
warehdusern in Deutschland sammeln kénnen. Durch Christoph Kiinne wird das
Team auch mit betriebswirtschaftlichem Knowhow bereichert.

Katharina Sauer

e Schwerpunkte im Studium: Datenschutz und Datensicherheit, Datenbanken,
Mobile Computing und mobile Kommunikation

e Fihigkeiten: Windows & MS Office; Java (JSP), C++, HTML, CSS, ActionS-
cript, Lingo,Prolog, Turbo Pascal; Adobe Photoshop; Macromedia Flash und
Director; SAP

Christoph Kiinne

e Schwerpunkte im Studium: Systementwicklung, Finanzmanagement, Technologie-
und Innovationsmanagement, Entrepreneurship

e Fihigkeiten: Windows, Linux & MS Office; Java, Pascal,Visual Basic, HTML,
PHP, XQuery; Corel Draw, Adobe Photoshop und GoLive; Macromedia Free-
hand und Dreamweaver; SAP

Tobias Hanke
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e Schwerpunkte im Studium: Datenbanken, Groupware, Multimediatechnik, Me-
diengestaltung

e Fihigkeiten: Windows, Linux & MS Office; Java (Servlets, Jsp, J2EE, EJB, JU-
nit, J2ME), HTML, PHP, CSS, XML, JavaScript, C++, ActionScript, Lingo;
Corel Draw, Adobe Photoshop und Premiere, Maya 3D; Macromedia Dream-
weaver; SQL, MySQL, Oracle, MS SQL Server

Eric Peukert

e Schwerpunkte im Studium: Datenbanken, Softwaretechnologie, Psychologie, E-
Learning

e Fihigkeiten: Windows, Linux & MS Office; Java (Mobile, Servlet, JSP, SWT,
EJB,J2EE), Visual Basic, HTML, PHP, CSS, XML JavaScript, Matlab, C++,
Prolog, Turbo Pascal; SQL, RAQUEL, MySQL, MS SQL Server, PostgreSQL;
Corel Draw, Adobe InDesign, Premiere und Photoshop, Eclipse, Maya 3D
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3 Geschaftszweck und Unternehmensziel

3.1 Produktbeschreibung
3.2 Geschiftsidee

Das Unternehmen SaniFuture GmbH entwickelt und vertreibt das System Ambu-
lanceCheck und bietet dazu unfangreiche Dienstleistungen an. Voraussetzung fiir
die mobile Erfassung ist, dass Medikamente schon von der Produktion an mit RFID
Tags ausgeriistet sind. Ab Juni 2007 ! soll dies der Fall sein. Personalkosten sind
auch in der Notfallrettung der grofite Kostenfaktor. Ziel des Unternehmens ist eine
Effizienzsteigerung in der Bestandspriifung von Krankenwagen. Die Fehlerquote des
Uberpriifens soll minimiert werden und Dauer des Uberpriifens soll um bis zu 80
Prozent verringert werden. Damit verbunden ist eine nicht weniger hohe Senkung
der Personalkosten. Qualitdtsverbesserungen in der Notfallrettung werden durch un-
ser Unternehmen unter Ausnutzung neuester fortschrittlicher Technologien erreicht.
Wir haben das Ziel, uns unter anderem durch starke Orientierung am Kunden und
am Markt zu etablieren.

3.3 Kundenbediirfnisse / Probleme

Ein Sanitdter muss nach jedem Einsatz den Bestand des Krankenwagens priifen
und gegebenenfalls auffiillen. Einmalig vor Dienstantritt werden eine zusétzliche
Bestandspriifung durchgefiihrt. Nach Angaben von Mitarbeitern des Arbeiter Sa-
mariter Bunds (ASB) dauert eine durchschnittliche Bestandspriifung bis zu 30 Mi-
nuten. Da ein Krankenwagen durchschnittlich 5 Einsétze pro Tag fahrt, summieren
sich diese Bestandspriifungen auf mehr als 2 Stunden Arbeitszeit. Ein Mal pro Mo-
nat miissen zusétzlich alle Medikamente nach dem Verfallsdatum tiberpriift werden.
Eine ausfiihrliche Haltbarkeitspriifung nimmt 1,5 Stunden in Anspruch.
Durch das System AmbulanceCheck wird jeden Tag mehr als 2 Stunden Arbeitszeit
pro Krankenwagen eingespart. Hinzu kommt die Einsparung von 1,5 Stunden pro
Monat fiir die Haltbarkeitspriifung.

Unser System AmbulanceCheck ist nicht nur schneller, sondern auch weniger feh-
leranfillig als die manuelle Kontrolle. Falls RFID Tags nicht gelesen werden koénnen,
muf} fiir diese Einzelfille von Hand nachgepriift werden.

3.4 Schutzrechte
3.5 Chancen und Visionen

Das System AmbulanceCheck ldsst sich extrem vielseitig einsetzen. Fiir die Griindung
des Unternehmens erscheint zunéchst die Fokussierung auf den abgegrenzten Bereich
Notfallrettung (Landrettung) als sinnvoll. Der néchste Schritt nach erfolgreicher
Einfithrung des Systems liegt in der Ausweitung des Einsatzgebietes auf die Luft-
und Seerettung, da das System sehr schnell angepasst werden kann.

!'Der US-Dachverband der Pharmazeutischen Industrie, Food and Drug Administration (FDA) hatte
erklart, RFID-Tags auf Medikamenten binnen der néchsten drei Jahre einfithren zu wollen. Quelle:
www.fda.gov
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Der Anwendungsbereich der vorgestellten Losung liee sich in Zukunft beliebig er-
weitern. Vor allem in Bereichen, in denen die Vollstédndigkeit eines sich verédndernden
Bestands gewdhrleistet werden muss, liegen die moglichen Mirkte des Unterneh-
mens. Je nach Preisverfall der Hardware wire auch ein Einsatz in PKWs denkbar.
Der Fahrzeugfiihrer wird dann im Cockpit bei fehlendem Warndreieck oder SaniKa-
sten benachrichtigt. Bisher wurde ein Verkauf unseres Systems in andere Lénder
nicht betrachtet, kdnnte aber durchaus eine Option darstellen.
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4 Markt und Umfeld

4.1 Alligemeine Markttendenzen

Die Pharmabranche weist seit Jahren ein stabiles Wachsum aus. 2 Wachstumserwar-
tungen im zweistelligen Prozentbereich und auch der Einsatz von Radio Frequency
Identification steigt rasant. Die Radio Frequency Identification befindet sich derzeit
in einem Entwicklungsstadium, das kurz vor dem massenhaften Einsatz steht. Der
Markt der Transponder wird von einem Umsatz von einer Milliarde US-Dollar in
2003 auf mehr als sechs Milliarden US-Dollar jahrlich wachsen. Dies beruht auf dem
durch die Massenproduktion erwarteten starken Preisverfall fiir alle Transponder im
Jahr 2005 — fiir Smart Labels auf weniger als 10 Cent. Es besteht noch eine entschei-
dene Markteintrittsbarriere: RFID muss eingefiihrt werden, d.h. jedes Medikament
und Utensil muss getaggt sein bis unser System es lesen kann (vorraussichtliche
Einfithrung im Jahre 2007) Die folgende Auflistung zeigt die aktuelle Entwicklung
am Markt und den fiir uns vorraussichtlich moglichen Markteintritt.

e RFID ist bereits auf Paletten seit Oktober 2004 bei Metro Group ? (Wachs-
tumserwartungen im zweistelligen Prozentbereich) und

e RFID wird auf Paletten getaggt von PPPC ab August 2005

e RFIF Tags auf Medikamententen wird ab 2007 auf dem US Markt eingefiihrt
(US-Dachverband der Pharmazeutischen Industrie, Food and Drug Admini-
stration (FDA))*

e in Deutschland werden RFID Tags vorraussichtlich auf Medikamenten im Jahr
2007 eingefiihrt.> Vor allem Aventis und BASF stehen ganz vorn in der Ent-
wicklung in Deutschland.

4.2 Umsatzprognose

Laut Statistischem Bundesamt® sind in Deutschland ca. 16.500 Krankenwagen im
Einsatz. Diese fahren pro Jahr ca. 11.000.000 Einsétze mit steigender Tendenz. Bei
2000 bestiickten Krankenwagen wire bereits ein Umsatz von bis zu 10 Millionen
Euro zu erwarten. Diese Zahl ist nicht unrealistisch, da nur drei grofie Stiadte oder
Berlin als Kunden gewonnen werden miissen, um diesen Umsatz zu erzielen. Wie das
Beispiel der Firma ITRONICS zeigt, sind unsere Eintritts- und Wachstumsziele rea-
listisch, denn ITRONICS entwickelt ein Protokollsystem (elektronisches Rettungs-
protokoll) fiir Krankenwagen auf Basis des Husky Fex 21 und konnte dies bereits
erfolgreich in drei deutschen Stddten etablieren. Preislich liegen die Systeme von
ITRONICS auf einem #hnlichen Niveau wie unser System AmbulanceCheck. Mit-
arbeiter der Feuerwehr Dresden (Entscheidungspersonen iiber Technikeinsatz in der
Notfallrettung - Organisation des ITRONICS Husky Einsatz) bestétigen zudem,

2Stabiles Wachsutm
3bereits auf Paletten
1FDA

5Quelle fiir Deutschland
6Statistisches Bundesamt
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dass sich die Zahl der beteiligten Stddte weiter erhhen wird. Da unser System im
Gegensatz zu Systemen von ITRONICS nicht nur die Qualitédt verbessert, sondern
auch Kosten senkt, kann mit

Zu allen Produktpakten werden Wartungsvertrige angeboten, die entscheidend
zum Gesamtumsatz beitragen.

4.3 Wettbewerbsumfeld

Der Handel im angepeilten Marktsegment findet zumeist klassisch stationér statt.
Dazu kommen seit langerem auch Online- und Versandhandel. Die Anzahl der Kun-
den ist relativ iiberschaubar. Trotzdem lassen sich diese in drei Hauptkategorien
segemntieren.

e Offentliche Rettung (Stédte und Landkreise sind Tréiger)
e ca. 100 Private Rettungsdienste in Deutschland, Tendenz steigend
e Verteidigungswesen und Katastrophenschutz (Bund und Lénder)

Es gibt schon eine tatsédchliche Nachfrage fiir das vorgestelltes System. Der Arbei-
ter Samariter Bund Dresden (ASB) ist Teil des Pilotprojektes fiir die Verwendung
vom HandheldPC Itronics Husky Fex 21. Nach Riicksprache mit den Mitarbeitern
des ASB wiirde dort nachhaltiges Interesse fiir unser System bestehen.

4.4 Kooperationen
Eventuell kénnte eine Kooperation mit MICROSENSYS GmbH zustande kommen,
erste Kontakte sind bereits hergestellt.

4.5 Abgrenzung von Wettbewerbern

Es gibt derzeit kein Konkurrenzprodukt auf dem Markt. Es ist moglich, ein ein-
faches Lagerhaltungssystem zur Bestandskontrolle umzuschreiben und es als Bran-
chenlosung anzubieten. Mogliche Konkurrenten konnten sein:

e Schreiner MediPharm — Produktion WarmeSensor RFID Technik
Safeguard AG
Siemens AG

e Sun Microsystems, Inc.
SAP Deutschland
Aventis, BASF aktuell im Test mit RFID

Wir grenzen uns durch den Vertrieb eines Branchenprodukts von unseren Wett-
bewerbern ab. Das System AmbulanceCheck wird fiir die Notfallrettung entwickelt
und ist nur dafiir sinnvoll einsetzbar. Durch einen frithen Markteinstieg ist eine be-
fristete Monopolstellung zu erwarten. Diese Monopolstellung wird durch Anmeldung
von Gebrauchsmustern zumindest kurzfristig geschiitzt. Zusétzlich werden wir uns
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im Bereich der Kundenbetreuung dadurch abheben, dass wir einen klaren Fokus auf
guten Support und Dokumentation legen. Des Weiteren ist die Orientierung auf den
bereits genutzten Husky als ein absoluter Wettbewerbsvorteil zu bewerten.

4.6 Produkte und Dienstleistungen
4.6.1 Handheld PC Husky

Im Krankenwagen der Zukunft werden mobile Endgeriate zur Protokollierung von
Notfallpatientendaten genutzt. Bereits in der Praxis eingesetzt wird der ITRONICS
Husky fex21 in 3 deutschen Stéadten, darunter auch Dresden. Das System ermdoglicht
es, OnBoard Protokolle von Notfalleinséitzen zu drucken oder zu versenden. Die
aktuellen Versionen dieser Geréte sind sehr robust gebaute kleine Handheld PCs,
besonders gebaut fiir den Einsatz im Feld. Fiir die mobile Bestandsaufnahme Sani-
Future soll der “Husky” als Endgerat genutzt werden. Er verfiigt iiber eine serielle
Schnittstelle, iiber die der ”SaniReader” angeschlossen werden kann. Die Vorteile,
dieses bereits vorhandene Endgeréit nutzen zu kénnen, sind offensichtlich: Geringere
Kosten in der Ubernahme von AmbulanceCheck und vorhandene Nutzererfahrungen
im Umgang mit dem Husky steigert von Beginn an die Akzeptanz unserer Losung.
Zum Husky gehort auch eine OnBoard Dockingstation, die zum Laden und zum
Ausdruck von Einsatzprotokollen des Gerites verwendet wird.

4.6.2 Software SaniCheck

Die Software ”SaniCheck” ist als Windows CE Applikation konzipiert. Sie soll den
Nutzer bei der Bestandsiiberpriifung sowie bei der Bestandseingabe und Bestands-
bearbeitung vollstdndig unterstiitzen. Eine intuitiv gestaltete Benutzerfithrung ist
dabei sebstverstandlich. Der Fokus liegt auf einer umfangreichen Hilfe. Bisherige Be-
nutzer des Protokollsystems klagen iiber Softwareprobleme und eine unzureichende
Dokumentation. Von Anfang an legen wir wir hohen Wert auf die Akzeptanz durch
die Nutzer, das iiberzeugte Kunde positive Netztwerkeffekte generieren.

Wir wollen von Anfang an die Akzeptanz durch unsere Nutzer fordern, da diese
anderen potentiellen Kunden unser System weiterempfehlen werden.

4.6.3 RFID Lesegerdit SaniReader

Beziiglich der Zeit des Lesevorgangs soll unser System flexibel gestaltet sein. Als
Richtwert sehen wir einen Bestandscheck innerhalb einer Minute als ausreichend.
Bis zu 1000 Tags miissen von einem Lesegerit gelesen werden kénnen. Dazu benotigt
das Lesegerit ein leistungsstarkes Antikollisionsverfahren Darunter versteht man ein
konfliktfreies zeitgleiches Lesen mehrerer Tags.

In Zukunft ist davon auszugehen, dass fast alle Medikamente schon von der Produk-
tion an mit RFID Tags ausgeriistet sind. Der Standard ist der Electronic Product
Code (EPC). Um mit dem Standard zu gehen, planen wir fiir unsere Losung den
RFID Reader der MetroGroup zu verwenden. Dieser arbeitet zur Zeit noch im HF
midrange Bereich bei 13,25 Mhz. Aventis und BASF planen Produkte fiir die Phar-
mabranche im midrange Bereich. Eine Orientierung darauf erscheint uns als sinnvoll.
Bis 2007 wird aber auch der UHF Bereich an Bedeutung gewinnen und als erstes im
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Bereich Pharma zum Einsatz kommen. UHF Tags lassen sich schon jetzt preiswer-
ter fertigen, was letztendlich ein entscheidender Erfolgsfaktor sein wird. Es werden
aktuell auch Reader angeboten, die beide Frequenzbereiche abdecken und somit
abwértskompatibel sind. Eine endgiiltige Entscheidung iiber den zu verwendenden
Reader wird erst nach unserer Testphase Ende 2006 erfolgen.

4.6.4 RFID Antenne SaniTenne

Transponder miissen unabhéngig von ihrer Lage gelesen werden. Als technische
Losung bieten wir zirkuldr polarisierende Antennen. Auch ein Uberbriicken von
Entfernungen von bis zu 1,20 Metern auch durch Zentimeter dicken Kunststoff ist
problemlos realisierbar selbst durch mehrere Zentimeter dicken Kunststoff.

4.6.5 UMTS GPRS Antenne SaniNet

Um den Kontakt mit dem Object Name Service (ONS) herzustellen muss der Husky
zusétzlich mit GPRS oder UMTS ausgeriistet werden. Wir bieten dazu ein Modul an,
welches iiber den SD-Karten Slot angeschlossen werden kann. Ein Vertragspartner
zur Anbindung an das Netz mufl noch gefunden werden.

4.6.6 Doukumentation, Handbuch und Schulung

Wichtig fiir die Akzeptanz unserer Losung ist eine nutzerfreundlich gestaltete und
fehlertolerante Software. Ein ausfiihrliches Handbuch wird zu unseren Produkten
angeboten. Zu diesem Zweck planen wir auch die Anstellung einer Fachkraft, um
maximale Qualitdt fiir die Dokumentation und das Handbuch zu gewihrleisten.
Diese Fachkraft kiimmert sich auch um Schulungen der Nutzer, die wir unseren
Kunden im ersten Jahr kostenfrei anbieten.

4.6.7 Wartung und Support

Fehler in einem System, welches derart technologieintensiv ist, sind nie auszuschlie-
Ben. Geplant ist eine ausfiihrliche Testphase des Systems vor der Einfiihrung. Im
laufenden Betrieb werden bei Bedarf regelméaflige Wartungsarbeiten und Softwareu-
pdates durchgefiihrt. Fiir Kédufer unserer Losung ist dieser Support im ersten Jahr
kostenfrei.

4.6.8 AmbulanceCheck Pakete

AmbulanceCheck wird in drei Paketen Pro, Net und Basic angeboten. Ausgehend
von der Situation, dass im Krankenwagen bisher kein Handheld PC oder Husky
genutzt wird, bieten wir das Komplettpaket SaniFuture Standard an. Es enthélt
alle Hard- und Software die zum Betrieb unseres System benotigt werden. Alle
Pakete enthalten die Installation, Wartung und Schulung, die den Einstieg in die
neue Technologie erleichtern soll.
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AmbulanceCheck Pro Das umfangreichste Paket enthélt folgende Komponenten:

e Handheld ITRONIX Husky fex21 H/PC inklusive Software SaniCheck
GPRS UMTS Antenne

Lesegerit SaniReader+ RFID Antenne SaniTenne

Dockingstation fiir Husky

Installation + Schulungspaket
Wartung (1 Jahr)

Dokumentation + Handbuch

AmbulanceCheck Net In einigen deutschen Stddten sind Krankenwagen bereits mit
einem Handheld PC ausgestattet. Diesen bieten wir ein Basispaket SaniFuture Basic
Net, welches bis auf den Handheld PC und Dockingstation das gleiche Leistungvo-
lumen enthélt. Die Netzerweiterung ist fiir die Betrieb notwendig.

e Software SaniCheck + Dokumentation

GPRS UMTS Antenne

Lesegerit SaniReader + RFID Antenne SaniTenne

Installation + Schulungspaket
Wartung (1 Jahr)

AmbulanceCheck Basic Falls zusétzlich zu einem Handheld PC bereits ein mobiler
Zugang zum Internet besteht, bieten wir das Paket SaniFuture Basic an welches keine
GPRS UMTS Antenne enthélt. Die Kompatibilitdt mit der vorhandenen Hardware
muf} Fallspezifisch gepriift werden.

e Software SaniCheck 4+ Dokumentations

Lesegerét SaniReader

RFID Antenne SaniTenne

Installation + Schulungspaket
Wartung (1 Jahr)

4.6.9 Verpackung und Corporate Design

Um das kompetente Auftreten der AmbulanceCheck GmbH zu gewéhrleisten, ori-
entieren wir uns an einem Corporate Design. Jede Dokumentation, Internetauftritt
und Verpackung wird nach diesem Design entwickelt.

Wenn moglich, soll auch die Hardware unseres Systems an das Design angepasst
werden, was mit den Zulieferern vereinbart wird.
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4.7 Preispolitik

Die Preisuntergrenze fiir das komplette AmbulanceCheck Pro Paket liegt bei ca.
7000 Euro, womit alle anfallenden Kosten gedeckt werden. Der vorgestellte Kun-
dennutzen erlaubt einen durchaus héheren Preis fiir das System AmbulanceCheck.
Bei dem Produkt ist eine Monopolstellung zu erwarten, diedurch die Anmeldung
eines Gebrauchsmusterschutzes abgesichert wird. Nach Gesprichen mit potentiellen
Kunden ist ein Paketpreis von bis zu 10.000 Euro realistisch.

Komponente Paket Pro Net Basic

Husky fex 21
Dockingstation fir "Husky"
Software "SaniCheck” inkl. Dokumentation

&l

UMTS/GRPRS-Antenne
Lesegerat "SaniReader”
RFID-Antenne "SaniTenng"
KontabedBox

Installation
Schulung
WWartung (fir 1 Jahr)

B EHE AHEBEEEH ®EEE
B EE BHEEERE A
B EE & EBE -

Abbildung 1: Pakete

Preisdifferenzierung Wir verfolgen eine Abschopfungsstrategie, gerechtfertigt durch
die befristete Monopolstellung. Ein héherer Preis wirkt gerade im Bereich der Nota-
fallrettung als Qualitétsindikator fiir unser Produkt. Die relativ lange Entwicklungs-
zeit und damit verbundene Kosten miissen schnell refinanziert werden. Die Dynamik
des Marktes erfordert auch nach 2007 umfangreiche Investitionen in den Bereichen
Forschung und Entwicklung. Ein hoher Einstiegspreis ermoglicht die weitere Finan-
zierung aus eigenen Mitteln.

Die Installation und Bearbeitung unseres Produktes wird eine hohe Prioritat in
unserem Unternehmen haben. Zu diesem Zweck erfolgt die Einstellung eines spe-
zialisierten Vertriebsmitarbeiters. Da es sich bei unseren Kunden iiberwiegend um
offentliche Auftraggeber handelt und diese in den letzten Jahren leider eine eher
schlechte Zahlungsmoral zeigten, wollen wir versuchen, schon bei Vertragsabschluf3
eine Teilzahlung zu vereinbaren. Nach Installation und Ubergabe der jeweiligen
Hardware erfolgt die Rechnungsstellung. Der Zeitraum, der bis zum Zahlungsein-
gang verstreichen darf, soll ab Rechnungstellung nicht mehr als 6 Wochen betragen.
Schulungen der Mitarbeiter nach einer ersten Teilzahlung durch unsere Schulungs-
leiter durchgefiihrt. Das Risiko von Zahlungsausféllen soll damit minimiert werden.
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4.8 Distributionspolitik und Werbung

Die Anzahl unserer Kunden in Deutschland ist iiberschaubar. Ansprechpartner wer-
den Vertreter der Landkreise oder die Feuerwehren sein. Wir entscheiden uns fiir
einen direkten Vertrieb, da ein hoher Beratungsaufwand besteht und der angesrteb-
te Kundenkontakt nur schwer iiber Vertriebsintermediire aufgebaut werden kann.
Dies erfordert personliche Kundenbesuche eines Mitarbeiters mit guten Produkt-
kenntnissen. Auch aus diesem Grund ist die Einstellung eines Vertriebsmitarbeiters
geplant. Desweiteren versuchen wir auf Fachtagungen und Messen unser Produkt
vorzustellen und anzubieten. Die wichtigste Messe und Fachtagung wird die MEDI-
CA in Diisseldorf vom 16. - 19. November 2005 sein. Ende Januar 2006 werden wir
dann auf der Messe MEDIZIN 2006 vertreten sein und unser Produkt als Prototyp
vorstellen. Im Magazin ”Krankenhaus Technik und Management” planen wir das
regelméfige Schalten von Anzeigen ab dem Winter 2006.

Ein weiterer entscheidender Prisentationsweg ist fiir uns das Internet. Wir erstel-
len eine ausfiihrliche Vorstellung unseres Unternehmens und unserer Produkte. Zu
Teilen wird der Vertrieb unserer Produktpalette iiber das Internet moglich sein.
Den Artikelversand wickeln wir iiber den Hermes Versand ab. Ein Verkauf unserer
Komplettpakete wird ohne personlichen Kontakt nicht funktionieren, da in jedem
Fall Installation und Test beim Kunden erforderlich ist. Zusétzlich konnen Kun-
den Handbiicher, Wir setzen entscheidend auf Nutzerzufriedenheit und die daraus
resultierende Werbewirkung. Wir werden deshalb mit der Installation bei ein bis
zwei Referenzkunden beginnen. Fiir die Testphase unseres System werden wir einen
Krankenwagen inklusive Inhalt mieten, um ausgiebige Hardwaretests durchfiithren zu
konnen. Diesen Krankenwagen werden wir dann bei Messen und Tagungen présentieren
um eine effekvolle Werbewirkung zu erzielen.
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5 Unternehmen und Organisation

5.1 Unternehmensdaten

Firmenname: SaniFuture GmbH

Standort: Dresden

Griindung;: 01.10.2005

Rechtsform: Gesellschaft mit beschrankter Haftung

Griinder: Katarina Sauer, Tobias Hanke, Eric Peukert, Christoph Kiinne
Gesellschafterverhéltnisse: je 25 Prozent pro Griinder

Geschéftsfiihrer: Christoph Kiinne

Einlage: 25.000 Euro wird durch die Griinder erbracht

5.2 Wahl der Rechtsform

Das Unternehmen wird als Kapitalgesellschaft in Form einer Gesellschaft mit be-
schrinkter Haftung gegriindet. Die Firma wird den Namen SaniFuture tragen. Ent-
scheidungskriterien bei der Wahl dieser Gesellschaftsform waren geringe Griindungskosten
mit einem Mindeststammkapital von 25.000Euro, die beschréinkte Haftung der Ge-
sellschaft, sowie die einfache Verwaltung durch die Geschéftsfithrer und Gesell-
schaftsversammlung. Das Unternehmen wird mit dieser Rechtsform eine eigene Rechts-
personlichkeit besitzen und die Gesellschafter erhalten entsprechend ihrer Kapital-
beteiligung Stimmberechtigung. Zukiinftig kann durch diese Rechtsform die Einlage
der Griinder leicht erhoht werden und es konnen auch leicht neue Gesellschafter ein-
gebunden werden. Auflerdem kann das Unternehmen jederzeit ohne Probleme in eine
Aktiengesellschaft umgewandelt werden, um einen einfacheren Weg zur umfassen-
den Eigenkapitalbeschaffung zu erméglichen. Auch durch die geringere Besteuerung
und Verlustvortragsfahigkeit von Kapitalgesellschaften ergeben sich Vorteile fiir Sa-
niFuture GmbH.

Im Hinblick auf die eingangs beschriebenen Unternehmensziele der SaniFuture GmbH
konnte die Griindung einer Personengesellschaft durch Kriterien wie unbeschréankte
Haftung der Gesellschafter und erschwerte Kapitalbeschaffung gegeniiber den Kapi-
talgesellschaften ausgeschlossen werden.

5.3 Wahl des Standorts

Als Standort der Firma SaniFuture GmbH wird Dresden gewahlt. Das Produkt wird
durch uns Griinder wiahrend des Studiums an der Technischen Universitit Dresden
entwickelt und zur Marktreife gebracht. Deswegen besteht derzeit kein Grund fiir
einen Standortwechsel, da wir kostengiinstig Rdume an der wirtschaftswissenschaft-
lichen Fakultdt nutzen konnen. Ab dem Zeitpunkt der Markteinfiihrung werden
Biiroflachen im Zentrum Dresdens gemietet.

5.4 Personal und Organisation

Katharina Sauer bringt bereits mehrjahrige Erfahrung im Bereich Vertrieb und Sup-
port in der IT Branche mit. Sie wird im Bereich Vertrieb und Marketing tétig sein.
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Christoph Kiinne hat schon zahlreiche Praktika im Bereich Informationsmanage-
ment und Systementwicklung absolviert. Er wird die Geschéftsfiithrung ibernehmen
und spezialisiert sich im Bereich Finanzen & Controlling. Tobias Héanke bringt be-
reits eine mehrjahrige Erfahrung im Bereich Entwicklung & Programmierung in der
IT Branche mit. Er wird im Bereich Customer Service & Support, Weiterentwicklung
und Installation tétig sein. Auch Eric Peukert sammelte schon zahlreiche praktische
Erfahrungen in der Programmierung und Konzeption von Datenbanken und Daten-
banksystemen. Er wird im Bereich Qualitdtsmanagement und Weiterentwicklung
arbeiten.

Geschaftsfihrung (Christoph Kinne)

Kundenaguise (Katharina Sauer, Christoph Kinne, Eric Peukert)

Finanzen & Contralling (Christoph Kinne)

Clualitatsmanagement (Enc Peukert)

(Weiter-) Installation Marketing & Customer
Entwicklung {Tohias) Sertrieh Service &
(Eric Peukert, (Katharina) Support
Tohias Hanke) [Tohias
Hanke)

Abbildung 2: Aufgabenbereiche

5.5 Meilensteine und geplante Unternehmensentwicklung

Unternehmensplanung

e Phase 1: Produktentwicklung (bis Ende 2006)
e Phase 2: Markteintritt (ab Anfang 2007)
e Phase 3: Marktdurchdringung (ab Anfang 2008)

Unternehmensentwicklung

e Griindung der SaniFuture GmbH 10/2005

Produktfertigstellung 12/2006

Gewinnung eines Referenzkunden 01/2007

Einstellung Mitarbeiter Vertrieb 01/2007

Start Pilotprojekte 06/2007
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6 Finanzplanung

In den folgenden Abschnitten wird die Finanzplanung des Unternehmens SaniFuture
GmbH i.G. genauer vorgestellt. SaniFuture arbeitet bis Mitte 2007 an der Entwick-
lung des Produkts AmbulanceCheck bis zur Marktreife. Im Jahr 2007 steht die
Gewinnung von ersten Pilot- und Referenzkunden an. Da im Jahr 2006 bereits am
vollstéandigen Fahrzeug getestet wird, rechnen wir mit der Einfiithrung einer pro-
duktiven Version unseres ystems im zweiten Quartal 2007, berechnen also schon
Installations- und Paketgebiihren. Ende des zweiten Quartals 2007 werden nach er-
folgreicher Testphase vor allem die Vertriebsbemiithungen intensiviert.

6.1 Absatz und Umsatzplanung

Die Planung der Absitze ist mafigeblich von der Gewinnung der grofien, etablier-
ten Sanitédtsdienste wie ASB, DRK, Johanniter abhéngig. Andere Institutionen, die
auch eine hohe Restzahl an Krankenwagen betreiben (wie Militdr, private Einrich-
tungen) liegen vorerst nicht im Absatzfokus. Der SaniFuture GmbH kommt zu Gute,
dass wir nach aktuellen Marktdaten keine Wettbewerber mit dquivalentem Profil er-
warten und das Produkt ,, AmbulanceCheck“ eine Monopolstellung einnehmen wird.
Laut dem Statistisches Bundesamt gab es im Jahr 2004 in Deutschland 16523 betrie-
bene Krankenwagen — dies bildet die Grundlage fiir unsere Berechnung. Auflerdem
zeigt diese Zahl, dass fiir das Produkt AmbulanceCheckéin grofles Marktpotential
existiert. Wir gehen jedoch davon aus, dass vor allem das Vertrauen in die neue
Technologie nur langsam gewonnen wird.

Zu beachten ist, dass nicht fiir jeden einzelnen Krankenwagen ein einzelnes SaniFuture-
Paket bestellt werden muss. Es ist anzunehmen, dass die Kunden ihre Ausgaben
dahingehend optimieren werden, dass fiir beispielsweise fiinf Krankenwagen des glei-
chen Depots nur ca. zwei Huskys mit samt der Ausstattung benétigt werden. Ein
Gerat ist fiir den mobilen Einsatz zwischen mehreren Krankenwagen notwendig und
ein Geréat sollte aus Sicherheitsgriinden zu Wechselzwecken verfiigbar sein. Dadurch
senken sich die Absatzzahlen auf 2/5 der Gesamtanzahl der Krankenwagen, die von
,AmbulanceCheck “ profitieren werden.

Vorerst wird im Jahr 2007 eine sanfte Markteinfithrung angestrebt. Dies be-
ruht auf dem Termin der Einfithrung der RFID-Tags auf allen Verpackungen in
der Pharmabranche. In Deutschland wird erst ab der zweiten Jahreshilfte mit der
Einfithrung gerechnet und die darauf folgende Pilotprojektphase wird nicht sofort
immense Umsétze generieren. Somit wird frithestens in der zweiten Jahreshélfte ein
moderater Absatz erwartet. Folglich rechnet das Unternehmen fiir das Jahr 2007, 1
Prozent der vorhandenen Krankenwagen in Deutschland ausgeriistet zu haben. Es
muss lediglich ein Groflkunde geworben werden, um die in Abbildung 3 dargestellt.
gezeigten Zahlen fiir 2007 zu erreichen. In Deutschland wird bereits in drei Stadten
der Handheld , Husky“ eingesetzt. Wir rechnen damit, diese Kunden mit den leicht-
gewichtigen Paketversionen ,,Net“ und ,, Basic“ {iberzeugen zu kénnen. Daraus ergibt
sich die prozentuale Verteilung der Stiickzahlen auf die drei verschiedenen Pakete.

Unsere Kunden agieren Deutschlandweit, d.h. wenn fiir eine Stadt das System
»,AmbulanceCheck “ erfolgreich genutzt wird, ist eine Ausweitung auf andere Stédte
sehr wahrscheinlich. Nach einem erfolgreichen ,, Prove of Concept“ erwarten wir da-
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Absatzplan Anteil 2007 2008 2009
Krankenwagen gesamt (2004) 16523
erwartete Stiickzahlen 1% 4% 8%
Paket Pro S50% 83 330 BE1
Paket Met 40% 515} 264 529
Paket Basic 10% 17 5153 132
Summe Absatzzahlen 165 661 1322

Abbildung 3: Absatzplanung

her fiir das Jahr 2008 und 2009 eine deutliche Absatzsteigerung. Prinzipiell ldsst
sich auch eine internationale Vermarktung von AmbulanceCheck anstreben. Um
den Markt schrittweise zu durchdringen, beschréankt sich SaniFuture vorerst auf den
Vertrieb in Deutschland. Die aktuelle Absatzplanung ist in 3 dargestellt. Der vorge-
stellte Absatz fiithrt zu der in Abbildung 4 dargestellten Umsatzplanung.

Umsatzplan 2007 2008 2009
Umsatzerlise
Faket Pro 893377 € 2.373.606 € 4747013 €
Paket Met 3|2172 € 1.528.690 € 3.057.380 €
Paket Basic 02,239 € 368.954 € 73IV.008 €
Wartung (fiir 100 Gerate, ab den 12.000 € € 15862 € £3.448 €
Schulung (fdr 20 WA, bei Bedarf £.000 € € 16523 € 56092 €
Summe Umsatz 1.067.788 € 4.303.535 € B.671.841 €

Abbildung 4: Absatzplanung

6.2 Personalplanung

In Abbildung 5 wird die Personalplanung fiir das Unternehmen vorgestellt. Aus

Personalplanung 2005 2006 2007 2008 2009
Phase  nur Q4 FaE WE D WD
Mitarbeiterzahl
Geschaftsfihrer 1 1 1 1 1
Qualitatsmanager 1 1 1 1 1
Entwickler 2 4 4 2 2
Marketing 0 1] 1 1 1
Studenten ] 2 2 3 3
Techniker {von externer Firma) 0 1] 2 5] 8
Dozent ] 1] 1 1 1
[Surnme 4 E 12 15 17
Personalkosten
Geschaftsfihrer 1.500 € 10.000 € £0.000 € 70.000 € 70.000 €
Qualitdtsmanager 1.500 € 10.000 € 50.000 € 70.000 € 70.000 €
Entwickler 1500 €| 210000€ 260,000 € 70.000 € 70.000 €
Marketing 1.500 € 10.000 € 50.000 € 70.000 € 70.000 €
Studenten - € 10.000 € 10.000 € 15.000 € 15.000 €
Techniker fvon ext. Firma) - £ £ 40000 € 120000<€ 160.000 £
Dozent - € - € 20.000 € 40.000 € 40.000 €
|F'ersona|knsten, gesamt BONDE| 250000€ AS10000€  455000€ 0 495000 € |

Abbildung 5: Personalplanung
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Kostengriinden werden die vier Griinder im ersten Jahr 2006 vorerst einen Lohn
in Hohe des Bafoeg beziehen. Zusétzlich werden zwei spezialisierte Entwickler ein-
gestellt, die aus dem RFID und Windows CE Gebiet Erfahrungen in die Firma
einbringen kénnen. Ab 2007 wird zusétzlich ein Vertriebs und Marketingmitarbeiter
eingestellt welcher in der Kundengewinnung und Betreung eingesetzt wird.

Fiir zusétzlich anfallende Arbeiten wird ab 2007 auf Studenten zuriickgegriffen.
Um den Support und die Wartung zu organisieren werden von extern Techniker
beauftragt, die dezentral in der Ndhe unserer Kunden schnell agieren kéonnen. Wir
berechnen zwei Techniker je Kunden, die bei Problemen nur diesen Kunden zuge-
ordnert werden.

6.3 Investitionsplanung

Die Anlageinvestitionen der SaniFuture GmbH i.G. bleiben in allen Phasen seiner
Entwicklung in Grenzen. Investitionsschwerpunkt bildet die Entwicklungs- und Te-
stumgebung fiir die AmbulanceCheck Produktpakete. Da es sich nicht um ein reines
Software-Unternehmen handelt, ist der Hardwareaufwand ebenfalls hoch. Die An-
schaffung der erforderlichern Hardware fiir Entwicklung und Test bilden den gréfiten
Anteil an den Anfangsinvestitionen, die im vierten Quartal 2005 stattfinden. Nach
zwei Jahren ist zu erwarten, dass vorhandene Entwicklungssoftware veraltet ist oder
neue Tools benotigt werden.

Investitionsplan 2005 2006 2007 2008 2009
Phase nur G4 FAE ME D hAD

Entwicklungsanlagen

Testgeradt Husky 3.000 € - € - € - £ - €
Reader (Evalkit) Transponder 2000 € - € - € - € - €
GFRS PC Karten 500 € - € - £ - € - £
IT Hardweare 5000 € 4500 € 1.500 € 1.500 € 1.600 €
Software 15.000 € 5.000 € 10.000 € 2.000 € 10.000 €
Betriebs- und Geschaftsausstattung
Edromibel 250 € 1.000 € 30.000 € 5.000 € 1.000 €
Edromaterial 100 € 400 € 2.000 € 2.000 € 2000 €
Anlageinvestitionen, gesamt 25.850 € 10.900 € 43.500 € 10.500 € 14.500 €

Umlaufvermigen

Husky fex 21 - £ - £ 107.400 € 429 5585 € 859196 £
Daockingstation fior "Husky" - € - £ 8262 € 33045 € BE.092 €
UMTS/GPRS-Antenne - £ - £ 874 € 118.965 € 237931 £
Lesegerit "SaniReader” - £ - £ 52B15 € 330,450 £ BE0.920 £
RFID-Antenne "SaniTenne" - £ - € 16.523 € BE.092 € 132,184 €
KontaledBox - £ - € 5262 € 33.046 € BE.0S9Z £
Umlaufvermigen, gesamt - £ € 252.802€ 1.011.208€ 2.022415¢€
Investitionen, gesamt 25.850 € 10.900 € 296,302 € 1.021.70B € 2.036.915 €

Abbildung 6: Investitionen

Fiir die Zusammenstellung der Produktpakete werden zahlreiche fremdbezogene
Komponenten wie Husky, SaniReader etc. benotigt. Diese Komponenten werden im
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Umfang der jahrlich geplanten Absétze eingekauft und gehen ins Umlaufvermogen
ein.

6.4 Kostenplanung

Die in Abbildung 7 werden die laufenden Kosten dargestellt. Die Zahlen beru-
hen auf folgenden dargestellten Annahmen. Das Unternehmen wird im ersten Jahr
Réumlichkeiten an der Technischen Universitiat Dresden mieten und hélt damit die
anfallenden Kosten niedrig. Mit einer Forderung ,,Dresden Exists Seed“ wiirden
Biiromieten im ersten Jahr komplett entfallen. Mit der wachsenden Anzahl von
Mitarbeitern und mit der Markteinfiihrung ist das Anmieten eines zentral gelegenen
Biiros ab 2007 geplant. Im Durchschnitt werden fiir ein repréasentatives Biiro in Dres-
dens Zentrum ca. 900 Euro fillig (Quelle: immoscout24.de) Ein eigener Standort soll
auch zur Préasentation vor dem Kunden aufgebaut werden, da dies ein Indikator fiir
Qualitédt sein kann. Im Bereich der Buchhaltung, Steuerberatung und des Rechts-
beistandes werden externe Leistungen in Anspruch genommen, da die SaniFuture
GmbH auf diesem Gebiet nicht iiber geniigend eigenes Know-How verfiigt. Weiter-
hin wird ab 2007 ein Betriebsfahrzeug benétigt, das auf Leasing-Basis genutzt wird.
Es ist vor allem fiir die deutschlandweite Mobilitdt des Vertriebsmitarbeiters vorge-
sehen. Hinzu werden auch weitere Reisekosten fiir Bahn- und Flugverkehr anfallen,
die wiederum durch den Vertriebsverantwortlichen und den Schulungsleiter genutzt
werden. Wir planen an mindestens drei Fachmessen pro Jahr teilzunehmen. Des
Weiteren werden Kosten fiir Anzeigen in groBeren Tages oder Wochenzeitungen ein-
geplant. Als preisliche Orientierung sei hier die FAZ-Anzeigenwerbung zitiert: eine %
grofle, farbige Anzeigenseite kostet ca. 20.000 Euro. Unter der Position Verwaltungs-
kosten gehen vor allem Telefon- und Faxgebiihren ein. Um die Folgen und Kosten
einer potentiellen Produkthaftung zu begrenzen, ist es absolut notwendig eine dies-
beziigliche Versicherung abzuschlieBen. Nach einem Gesprach mit einem Berater der
MLP AG sind dafiir 30.000 Euro kalkuliert.

Die Abschreibung der Anfangsinvestitionen im Anlagevermogen erfolgt linear iiber
drei Jahre. Drei Jahre sind als betriebsgewohnliche Nutzungsdauer relativ kurz
gewihlt, jedoch gehen wir von einer raschen Entwicklung auf dem Hardware und
Softwaresektor aus, so dass die AmbulanceCheck Produktpakete an die Neurungen
angepasst werden, um sich in diesem innovativen Markt als Pionier zu behaupten.



Kostenplan 2005 2006 2007 2008 2009
Phase nur G4 F&E ME D D
Material- und Wareneinsatz - £ - £ 252802 € 1.011.208 € 2022415 €
Personalkosten, gesamt B.000 € 260.000 € 510.000 € 455,000 € 495,000 €
Frermde Dienstleistungen 1.000 € 2.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Raurmkosten 900 € 3600 € 10.800 € 10.800 € 10.800 €
Fahrzeug Leasing £ - £ 5.000 € 5.000 £ 5.000 £
Fahrzeug Unterhalt - £ - £ 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Websgite 250 € 1.000 € 2000 € 1.500 € 1.500 €
hMessen - £ - £ B0.000 € B0.000 € B0.000 €
Kundenkontakte € 500 € 1.000 € 2.000 € 2.000 €
Anzeigenschaltung € - £ 150.000 € 100.000 € 100.000 €
Reisekosten - £ - £ 40.000 € 50.000 € 50.000 €
Wertriebskosten, gesamt 250 € 1.500 € 253.000 € 213.500 € 213.500 €
Werwaltunskosten 200 € 200 € 1.500 € 1.500 € 1.500 €
Wersicherungen 200 € 800 £ 20.000 € 30.000 € 30.000 €
Steuern - £ - £ - £ - £ - £
Zinsen / Kreditheschaffung £ - £ 300 € 300 € 300 €
Lizenzkosten - £ - £ - £ - £ - £
Abschreibungen 8617 € 12,250 € 26.750 € 21.633 € 22833 €
laufende Kosten, gesamt 17.167 € 270.350 € 1.091.152 € 1.759.941 € 2.812.349 €

Abbildung 7: Kostenplan
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6.5 Stiickkostenkalkulation

Alle anfallenden laufenden Kosten des jeweiligen Jahres wurden durch die zu er-
wartenden Absatzzahlen dividiert. Zudem haben wir die angefallenen Kosten aus
2005-2006 auf die ersten drei Umsatzjahre (2007, 08, 09) aufgeteilt. Fertigungsko-
sten sind indirekt in den Personalkosten enthalten.

Stiickkostenkalkulation

Zeile Position ¥ollkosten

Materialeinzelkosten
1. Fremdberagene Komponenten

1 1.1 Husky fex 21 1.300 £
2 1.2 Dockingstation 100 €
3 1.3 UMTS/SPRS-Antenne 200 €
4 1.4 Lesegerst "SaniReader” o00 €
s 1 & RFID-Antenne "SaniTenne" 100 €
5 1 6 Ertsorguneskn: o0 £
Materialgemeinkosten
7 Tramsaktionskosten - von Zeile 1-5: 10% Z25E
8  Summe Materialkosten (Zeilz 1-7) 2475 €
9  Biromiete 7444 €
11 |Phwe bBb o7 €
14 Werbung A5 34 €
15 Sonstige Kosten 6318 €
17 |Perzonalkosten 24801 56 €
18 Selbstkosten (Zeile 9-17) 3.926 €
19 Gewinnzuschlag - von Zeile 18 20 % 1.185 €
20 Mindestverkaufspreis (Zeile 15-19) 7111 €
21 Rabatt-, Skontozuschlag - von Zeile 20: 1% 71E
22 Verkaufspreis Paket “Pro” (Zeile 20-21) 7.182 €
23 Verkaufspreis Paket "Net" (Zeie 22 abzgl. Zsie 1-2) h.782 €
24 Verkaufspreis Paket "Basic” (Zzile 22 abzgl. Zeile 1- 5.582 €

Abbildung 8: Vorkalkulation 2007



6.6 Kapitalbedarf

In Abbildung 10 wird der ausfiihrliche Kapitalbedarfsplan, der sich vor allem aus
dem Investitionsplan und Kostenplan ergibt, vorgestellt und in Abbildung 9 veran-
schaulicht.

Es zeigt sich, dal das Unternehmen erst ab 2007 Umsétze generiert. Damit rechnet
die SaniFuture GmbH von einem Kapitalbedarf fiir die ersten drei Jahre von ca.
670000 Euro. Im ersten Quartal 2008 steht das Unternehmen SaniFuture kurz vor
dem Break Even.
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Abbildung 9: Kapitalbedarf



Kapitalbedarfsplan 2005 2006 2007 2008 2009
Phase nur G4 F&E ME D D
Betrieblicher Aufwand
Personalkosten B.000,00 € | 250.000,00 € 510.00000€  455.000,00 € 495.000,00 €
Frernde Dignstleistungen 1.000,00 € 2.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
Raurmkosten 900,00 € 3.600,00 € 10.800,00 € 10.800,00 € 10.800,00 €
Fahrzeug Leasing - £ - £ F.000,00 € F.000,00 € F.000,00 €
Fahrzeug Unterhalt - £ - £ 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
Werriebskosten 250,00 € 1.500,00 € 25300000 21350000 € 213.500,00 €
Werwaltunskosten 200,00 € 200,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Wersicherungen 200,00 € 800,00 € 20.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Steuern - £ - £ - £ - £ - £
Zinsen / Kreditheschaffung £ € 300,00 € 300,00 € 300,00 €
Lizenzkosten - £ £ - £ - £ - £
Grindungskosten 3.500 € - £ - £ - £ - £
Gesamt 12.050,00 € 258.100,00 € 811.600,00 £ 727.100,00 £ 767.100,00 £
Anlagevermigen
Entwicklungsanlagen
Testgerat Husky 3.000 £ £ - £ - £ - £
Reader ([Evalkit) Transponder 2.000 € € - £ - £ - £
GPRS PC Karten 500 € - £ - £ - £ - £
IT Hardware 5.000 € 4.500 € 1.500 £ 1.500 € 1.500 €
Software 15.000 € 5.000 € 10.000 € 2.000 € 10.000 €
Betriebs- und Geschaftsausstattung
Burormibel 250 € 1.000 € 30.000 £ 5.000 € 1.000 €
Blrornaterial 100 € 400 € 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Gesamt 25.850 € 10.900 € 43.500 € 10.500 € 14.500 €
Umlaufvermiagen
Husky fex 21 € € 107 400 £ 420,503 € 859,196 €
Dockingstation fir "Husky" € € 8.262 € 33.046 € 66.092 €
UMTS/GFPRS-Antenne € € 29741 € 118.966 € 237.931 €
Lesegerat "SaniReader" € € 82615 € 330,460 € BE0.920 €
RFID-Antenne "SaniTenng” € € 16523 € BG6.092 € 132,184 €
KontatedBox € € B.262€ 33.046 € BG6.092 €
Forderungen aus LulL £ £ 320336 € 516.424 € 1.040.621 €
Gesamt = E - £ 573.138 € 1.527.632 € 3.063.036 €
Umsatzerlose 5 5E - £ 1.067.788 € 4.303.535 € 8.671.841 €
Kapitalbedarf 37.900 € 269.000 € 360451 € - 2.038.303 € 4.827.204 €
Eigenkapital
liguide Mittel - £ - £ - £ - £ - £
Bankguthaben 25.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 €
WC-Geld 750.000 € € - £ - £ - £
Gesamt 775.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 €
Fremdkapital
Gesamt - € - £ - £ € €
Finanzierungsmittel 775.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 € 25.000 €

Abbildung 10: Kapitalbedarf



6 FINANZPLANUNG

i)

6.6.1 Gewinn- und Verlustrechnung

Erfolgsplan 2005 2006 2007 2008 2009
Phase nur G4 F&E MWE 0} hD

Umsatz £ - €| 1067788 € 430353 € 5.6571.841 €
- Material- Wareneinsatz £ - E 282802 € 1.011.208 € 2022415 €
= Rohgewinn | - £ - € 814.986 € 3.292.328 € 6.649.425 €
- |Personalkosten " goooe” 250000 s10000€ 455000 € 1 495.000 £
= Rohgewinn Il 6.000 € - 250.000 € 304.986 € 2837328 € 6.154.425 €
- |Sachgemeinkosten 2560 € 5.100 € 301.600 € 272100 € 272100 €
- finsen £ - E - £ - E £
= Cash-Flow 8550 € - 258.100 € 3.386 € 2.565.228 € 5.882.325 €
- | Ahschreibungsn BE17 € 12250 € 26.750 € 21633 € 22833 €
_ Jahresiberschuss / Jahresfehlbetrag 17 4e7 e  7p3spe . 233p4€ 2543504 €  5.859.492 €

" (Reingewinn)

Abbildung 11: Erfolgsplanung
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Abbildung 12: Erfolgsplanung Grafik



6.7 Liquiditdtsplanung

In Abbildung 13 wird die Liquiditétsplanung des Unternehmens beschrieben

Liquiditatsplan 2005 2006 2007 2008 2009
nur G4 Q1-04 m Q2 Q3 Q4 Q1-04 Q1-04
Liquide Mittel
Kasse - € 840B00€ | SY9EB00E  37BEXSE 197205 € 33145 € 3B E 2399453 €
Bankguthaben 25.000 € 25.000 € 25000 € 25.000 € 25.000 € 26000 € 26000 € 26000 €
Summe 25.000 € 865 B00€ | B2 BO0E 40382 € 2XIBE 53.145 € K REERS 2424 453 €
Einnahmen
Urmnsatzerlise - € € - € - € 266.947 € 800.841 € 4303535 € 8671841 €
Privateinzahlungen (vC-Geld) 550.000 € £ - £ - € - € - £ - € - £
Sumrme 850.000 € - € - € - € 266.947 € 800.841 € 43035835 € 8671841 €
verfiighare Mittel 875.000 € 865 B00€ | B21600€ 403825 € 488172 € 855,986 € 4 BBd 655 € 11.096.293 €
Ausgaben
haterial- und Wareneinkaof - € - € - € - € 252802 € - £ 1.011.208 € 2022415 €
Personalkosten 6.000 € 250,000 € 127500 € 127500 € 127500 € 127 500 € 455.000 € 495.000 €
Fremde Dienstleistungen 1.000 € 2.000 € 1.000 € 1.600 € 1.500 € 1.000 € 5000 € 5.000 €
Raumkosten 900 € 3.600 € 2700€ 2700 € 2700 € 2700 € 10.800 € 10.800 €
Fahrzeuy Leasing - € - € 1.500 € 1.600 € 1.500 € 1.800 € £.000 € §.000 €
Fahrzeugy Unterhalt - € - € a00 € 1.000 € 1.750 € 1.780 € 5000 € 5.000 €
“ertriebskosten, gesamt 250 € 1.600 € B3.250 € 63.250 € 63.280 € 63,280 € 213.800 € 213.500 €
“erwaltunskasten 200 € 200 € 180 € asel 600 £ e € 1.800 € 1.500 €
“ersicherungen 200 € g0o € 20.000 € - € - £ - £ 30.000 € 30.000 €
Steuern - € - € - £ - € - £ - £ - £ - €
Zinsen / Kreditbeschaffung - € - £ TEE 7o E 7o E 7HE 300 € 300 €
Lizenzkosten - € - € - £ - € - € - € - £ - €
Iwischensumme §.550 € 255100 €| 216675 € 157.800 € 451.677 £ 195,180 € 1738305 € 2759515 €
Investitionen 25.880 € 10.900 € 26.100 € §.700 € 4.3580 € 4350 € 10,500 € 14.500 €
Farderungen - € - € - £ - € - £ 320336 916,424 £ 1.040.621 €
Summe 34.400 £ 268.000 €| 242775€ 206.600 € 456.027 £ 822836 € 22B8232 € 3.544 636 €
Ergebnis 840.600 € 596.600 € 378.825 € 197.225 € 33.145¢ 336.149 € 2399453 € 7.251.657 €
Ausgleich durch KK-Kredit 0 0 0 0 u] 0 0 0
Liquiditat 840.600 € 396.600 € 378.825 € 197.225 € 33.145 € 336.149 € 2.399.453 € 7.251.657 €

Abbildung 13: Liquidtitsplanung




7 Risiken

Wiéhrend der Phase der Markteinfithrung, miissen neben den laufenden Fixkosten
vor allem Werbebudget, Personalkosten fiir Krankheitsfille und Ersatzbeschaffung
mit Doppelaufwand sowie Forderungsausfille in der Kundschaft beriicksichtigt wer-
den. Gerade kleinere Unternehmen mit guten Produkten {iberleben oft nicht zwei
Debitorenausfille nacheinander oder die Doppelbelastung einer kranken und einer
ersatzweise beschafften Arbeitskraft.

Weiterhin besteht die Moglichkeit, dass Groflunternehmen schnell in den Markt
dringen und eine ersthafte Konkurrenz darstellen. Weiterhin wére es moglich, daf3
solche Konkurrenten spéter in den Markt kommen, jedoch mit einem giinstigeren
Produkt einen aggressiven Preiskampf hervorrufen. Daneben kéonnte unser Zulieferer
ITRONICS selbst ein System fiir RFID-Lesegerite entwickeln.

Ein weiteres Risiko besteht darin, dass sich die allgemeine Einfiihrung von RFID-
Tags auf Medikamenten verzdgert oder es zu einer langen Ubergangszeit von Barcode
zu RFID kommt. Dies wiirde einen zeitlich versetzten Markteinstieg verursachen.



A ANHANG

i)

A Anhang

A.1 Lebensldufe der Griindungsmitglieder



