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Der Businessplan als Fuhrungsinstrument
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1  Eckpunkte der Unternehmensnachfolge
Beschreiben Sie, was iibernommen werden soll, wie die Ubernahme erfolgen und was sie kosten soll. Zeigen Sie des Weiteren das Ergebnis der Ubernahme in einer Eréffnungsbilanz.
2  Eckpunkte des Unternehmens
Beschreiben Sie, wer hinter Inrem Unternehmen steht und was lhre Vision ist. Zeigen Sie, welche Leistungen Sie fiir welche Kundengruppen erbringen.
3  Planerfolgsrechnung (Budget)
Als Unternehmer haben Sie klare Vorstellungen davon, wie sich der Umsatz entwickeln wird und welche Kosten dadurch verursacht werden. Starten Sie daher lhren Businessplan mit der
Erfolgsrechnung und dokumentieren Sie im weiteren Verlauf Ihre Uberlegungen, die hinter den ,nackten” Zahlen stecken.
4  Umsatzplanung
Zeigen Sie auf, mit welchen Produkten Sie bei welchen Kundengruppen lhren heutigen Umsatz erwirtschaften. Beschreiben Sie lhre Einschétzung, wie die Situation in drei Jahren aussehen
wird. Zeigen Sie Massnahmen auf, die Ihnen helfen, Ihre Umsatzziele zu erreichen.
5 Personalplanung
Beschreiben Sie, wie sich Ihr Team zusammensetzt. Erldutern Sie, welche Massnahmen Sie ergreifen, um erfolgskritische Herausforderungen im Personalbereich zu meistern.
6 Leistungserstellung und Kostenplanung
Zeigen Sie, an welchen Standorten |hr Unternehmen tétig ist. Beschreiben Sie, welche Leistungsbestandteile Sie selbst und welche Sie nicht selbst erstellen. Legen Sie dar, welche Kosten
unabhéngig vom Umsatz anfallen.
7  Investition und Finanzierung
Zeigen Sie, welche Investitionen Sie wann planen und wie Sie die Vorhaben finanzieren werden. Zur Beurteilung der Investition stellt Ihnen die BEKB | BCBE in der Tool-Box ein eigenes
Planungsmodul zur Verfiigung.
8 Die Entwicklung unserer Bilanz
Zeigen Sie, wie sich lhre Bilanz aufgrund der geplanten Massnahmen entwickeln wird.
9 Liquiditat
Zeigen Sie, wie sich die monatliche Liquiditdt auf Grund der geplanten Massnahmen im ersten Planjahr entwickeln wird.
10 Herausforderungen und Risiken
Beschreiben Sie, welche Existenz gefdhrdenden Risiken Sie identifiziert haben und welche Massnahmen Sie dagegen planen.
11 Controlling
Beschreiben Sie, wie Sie sich laufend (iber den Geschéftsgang informieren.
12 Antrag an die Bank
Bestimmen Sie Ihren Finanzierungsbedarf bei der BEKB | BCBE. Erldutern Sie, welche Sicherheiten Sie bieten.
Seite 2 e A o Verfligung gestelit von: |&] B E X B | B CBE



1 Eckpunkte der Unternehmensnachfolge

1.1

Worum geht es?

Name und Sitz des Unternehmens: | Hotel Bernalpin AG (in Griindung)

Ubernahme per: Im Verlaufe des Februars 2006, riickwirkend per 1.1.2006

Wer verkauft: Jurg Pauleta, Inhaber und ehemaliger Geschaftsfihrer (Einzelunternehmer)

Wer kauft: Hotel Bernalpin AG (in Griindung)

Art der Nachfolge: Ubernahme des Hotels Bernalpin durch den bisherigen angestellten Geschéaftsfiihrer

(Management-Buy-out)

1.2

Beweggriinde fiir die vor-
gesehene Unternehmens-
nachfolge?

Erlautern Sie stichwortartig, warum die Verkauferschaft verkaufen will (Beweggriinde) und warum Sie gewillt sind,
die Unternehmensnachfolge anzutreten.

Verkauferschaft: Jirg Pauleta (bisheriger Inhaber des Hotels Bernalpin) ist unterdessen 63jahrig und will sich vollstandig
zurickziehen. Geeignete familieninterne Nachfolger sind nicht vorhanden. Zudem steht eine gréssere Renovation des Hotels
an, die der bisherige Eigentimer nicht mehr anpacken mdéchte. Mittelfristig mochte er sein im Hotel gebundenes Vermogen
verfliissigen.

Kauferschaft: Ich (Rudolf Sabrosa) bin seit 3 Jahren Geschaftsfiihrer des Hotels und im Hotelfach bestens ausgewiesen.

Das Angebot von Jirg Pauleta bietet mir die Chance, meinen lange gehegten Traum von der Selbsténdigkeit zu verwirkli-
chen. Ich kenne die Vorziige und Schwachpunkte des Hotel Bernalpin bestens und bin tberzeugt und habe viele neue I-

deen, dieses Haus erfolgreich betreiben zu kénnen. Fir den Kauf des Hotels Bernalpin werde ich die Hotel Bernalpin AG
grinden an welcher ich und mein Geschéaftspartner Dr. Manfred Postiga je 50% halten werden.

1.3

Was soll iibernommen wer-
den?

Erldutern Sie stichwortartig, was Sie zu libernehmen planen und wie die Ubernahme (z.B. Ubernahme der ganzen
Gesellschaft, Neugriindung einer AG etc.) erfolgen soll.

Ich mdchte die Hotelimmobilie mit allen dazugehérenden Aktiven (primar Hotelinventar) und Passiven (primar Bankschulden
und Kreditoren) von Jurg Pauleta Gbernehmen und in die neu zu grindende Gesellschaft Hotel Bernalpin AG einbringen.

1.4

Die Vermogenspositionen (z.B. Lager)
und die Verbindlichkeiten (z.B. BVG),
der Kaufpreis, die Vertrage (z.B. Pacht-
vertrag) und die Steuerfragen wurden

Finanzen Rechtsfragen Steuern Kaufpreis

Schweizerische Gesellschaft
fur Hotelkredit (SGH)

Alex Ubelhard, Ubelhard
Treuhand, Thun

Alex Ubelhard, Ubel-
hard Treuhand, Thun

Dr. iur. Manfred Postiga,
Gomes Postiga Partner

durch folgende Personen / Experten Bern
gepruft:
. Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer, BEKSTEB BCBE
Seite 3 zur Verfiigung gestellt von: m




1 Eckpunkte der Unternehmensnachfolge

1.5 Der Kaufpreis betragt Kaufpreis Erlautern Sie stichwortartig, wie der Kaufpreis | Wo lagen die urspriinglichen Preisvorstellun-
CHF ... und wurde wie folgt ermittelt wurde. gen von Verkaufer und Kaufer?
ermittelt: CHF 4'964'000 fir | Hotelimmobilie: DCF-Methode, Kapitalisierung Verkaufer: CHF 5 Mio. fiir Hotel
Hotelimmobilie inkl. | mit 6% (WACC) Kaufer: CHF 4 Mio. fur Hotel
Nettoumlaufvermo- | Nettoumlaufvermdgen: Buchwert
gen
1.6 Wie soll der Kaufpreis | Kaufpreisfinanzierung CHF
(vgl. 1.5) finanziert wer-
den? Eigene Mittel der Kauferschaft 1'000°000
Stehbetrag / Verkauferdarlehen (Zinssatz: 0% / Rickzahlung innert 16 Jahren) 1'600°000
Darlehen BEKB, Antrag (Zinssatz: 4.2% / Riickzahlung innert 20 Jahren) 2'000°000
Bestehende Kreditoren 364°000
Total Kaufpreis (vgl. 1.5) 4°964°000

1.7 Wie stark hangt der bisheri- | Erlautern Sie stichwortartig die Abhangigkeiten von ausscheidenden Personen und wie Sie diesen begegnen wol-
ge Erfolg der Unterneh- len.

mung an der Person des’, Der bisherige Eigentiimer (Jiirg Pauleta) hat sich schon vor 3 Jahren aus dem operativen Geschéft zuriickgezogen. Seit
bisherigen Eigentiimers? diesem Zeitpunkt hat der Kaufer (Rudolf Sabrosa) das Hotel Bernalpin im Angestelltenverhaltnis gefiihrt.

1.8 Welches (Steuer)Konstrukt |Erldutern und begriinden Sie stichwortartig das vorgesehene Ubernahmekonstrukt.

sehen Sie fiir die Ubernah-

me vor? Die Hotel Bernalpin AG kauft die betriebsnotwendigen Aktiven (Hotelimmobilie, Inventar, Debitoren und Flissige Mittel) so-

wie die bestehenden Kreditoren der Einzelunternehmung Jirg Pauleta.

1.9 Im Vergleich zur heutigen Erlautern Sie stichwortartig die kritischen Verdnderungen in der Betriebsfiihrung im Vergleich zu Heute.

Situation planen wir folgen-

de Verinderungen: Einbau einer Sushi-Bar und komplette Renovation des Gastronomie-Bereichs.

. Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer, BEKSTEB BCBE
Seite 4 zur Verfiigung gestellt von: m




1 Eckpunkte der Unternehmensnachfolge Eréffnungsbilanz

1.10 Die Eréffnungsbilanz nach Ubernahme sieht wie folgt aus: Fir die Eingabe der Daten 6ffnen Sie die Tabelle mit einem ,Doppelklick”
Eroffnungsbilanz 01.01.2006
Werte in Tsd. CHF

Flissige Mittel 398 8%

Forderungen 132 3%

Vorrate 229 5%

E Halb- und Fertigfabrikate, angefangene Arbeiten - 0%

> Umlaufvermdgen 759 15%

” Sachanlagen 4'200 85%

< Finanzanlagen 5 0%

Immaterielle Anlagen - 0%

Anlagevermogen 4'205 85%

Gesamte Aktiven 4'964  100%

Bankverbindlichkeiten - 0%

Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistungen 284 6%

Sonstige Verbindlichkeiten 80 2%

Kurzfristiges Fremdkapital 364 7%

2 Bankverbindlichkeiten 2'000 40%

l">" Sonstige Verbindlichkeiten 1'600 32%

g Langfristiges Fremdkapital 3'600 73%

prg Kapital 1'000 20%

o Reserven/Ergebnisvortrag - 0%

Gewinn bzw. Verlust - 0%

Dividenden / Enthahmen - 0%

Eigenkapital 1'000 20%

Gesamte Passiven 4'964 100%

[Kontrolle: Gesamte Aktiven abziiglich gesamte Passiven | - |
1.11 Wichtige Rechtsform: AG Hauptaktionare / Eigentiimer Anteil am Kapital in %
Eckpunk:;e Griindungsjahr: 2006 Rudolf Sabrosa 50%
:eﬁiif:lenl Im Handelsregister seit:  08.01.2006 Manfred Postiga 50%

Aktien-/Stammkapital: CHF 1°000°000

. Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer, BEKSTEB BCBE
Seite 5 zur Verfiigung gestellt von: m



2 Eckpunkte des Unternehmens

21

Schliisselpersonen unseres | Funktion Zustandig fir Ausbildung / Erfahrung Beschaf-
Unternehmens, Geb. Datum tigungs-
und Wohnort grad in %
Rudolf Sabrosa, 1969, Grindel- | VR-Prasident, Strategische Planung | Hotelier EHL; Geschaftsfiihrer Hotel Bernalpin (seit 2003); Marke- 100%
wald Geschéftsfiihrer, | Operative Geschafts- | tingleiter Radisson SAS Lettland, Erschliessung des Marktes Lett-

Investor fuhrung land (1998 — 2003)
Dr. Manfred Postiga, 1962, VR-Mitglied, Strategische Planung | Dr. iur.; Partner der Anwaltskanzlei Gomes Postiga Partner 5%
Bern Investor
Fernando Valente, 1975, Stv. Geschafts- | Key-Account Mana- Eidg. dipl. Marketingleiter SAWI; Marketingleiter Hotel Bernalpin 100%
Interlaken fahrer, Marke- gement, Kundenbin- | (seit 2003)

tingleiter dung
Dr. Marisa Costina, 1972, Inter- | Leiterin Bereich | Sportprogramme, Sportarztin; Leiterin Bereich Health & Wellness Hotel Pauleta (seit 25%
laken-Matten Health & Well- Erndhrungsberatung, |2005); Eigene Praxis in Interlaken (seit 1998)

ness Wellness, Physiothe-

rapie

¥~ Nennen Sie neben den operativ titigen Schliisselpersonen auch sonstige wichtige Personen wie z.B. Verwaltungsrite und Berater.

2.2 Wir erbringen Erlautern Sie stichwortartig, welches lhre Hauptangebote sind bzw. | Die Angebote werden fiir folgende Kundengruppen er-
folgende Leis- welcher Nutzen den Kunden daraus entsteht. bracht.
tungen ... Wellness- und Sporthotel mit optimalen Mdglichkeiten fir Rehabilitation | Wellnessurlauber, Breitensportler, Spitzensportler (Ski, Ten-
und Training. Eigene Tennis, Badminton und Squash Courts, Nutzungs- | nis, Trainingslager von internationalen Fussballmannschaften,
recht des kommunalen Fussball- und Golfplatz. Grosszugiger Well- etc.) mit teilweise langen Aufenthaltsdauern
nessbereich, Ayurveda-Team
Gastronomie: Grundverpflegung (Halb- & Vollpension), 1 Restaurant mit | Hotelgaste, Urlauber aus Ferienwohnungen und anderen Ho-
Mediterraner Kiiche, 1 Brasserie, 1 Sushi-Bar (geplant), grosste Whis- | tels
ky-Bar vom Berner Oberland, Diskothek ,Kuhstall* (nur Winter)
Medizinisches Zentrum, spezialisiert auf Sportmedizin (Reha) Rekonvaleszente Breiten- und Spitzensportler
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
Seite 6 zur Verfiigung gestellt von: m BEKE BCBE




3 Planerfolgsrechnung (Budget)

3.1 Unsere Planerfolgsrechnung sieht wie folgt aus: Fiir die Eingabe der Daten 6ffnen Sie die Tabelle mit einem ,Doppelklick”
Planerfolgsrechnung Planjahr 1 Planjahr 2 Planjahr 3 Planjahr 4
Werte in Tsd. CHF 2006 2007 2008 2009
Bruttoumsatz 4'000 100%| 4'100 100%| 4'200 100%| 4'300 100%
Fremdleistungen / Ertragsminderungen - 0% - 0% - 0% - 0%
Nettoumsatz 4'000 100%| 4100 100%| 4'200 100% 4'300 100%
Material- und Warenaufwand -650  -16%] -663  -16%] -676  -16%] -690  -16%]
Bruttoergebnis | 3'350 84%| 3'437 84% 3'524 84%| 3'610 84%
Personalaufwand -1'694  -42%| -1'728 -42%| -1'762 -42%| -1'779 -41%
Unternehmerlohn -156  -4%] -156 _ -4%] -156  -4%] -156 4%
Bruttoergebnis Il 1'500 38% 1'553 38% 1'606 38% 1'675 39%
Unterhalts- / Reparatur- und Ersatzaufwand -150 4% -150 4% -150 4% -150  -3%
Sonstige Betriebskosten -766  -19% =799  -19%] -834  -20%] -873  -20%]
Abschreibungen -300 8%  -300 7% -300  -7%| -300 7%
Betriebserfolg vor Zinsen und Steuern (EBIT) 284 7% 304 7% 322 8% 352 8%
Finanzerfolg (-Aufwand / +Ertrag) -84 2% -80 2% -84 2% -76 2%
Ausserordentlicher Erfolg (-Aufwand / +Ertrag) - 0% - 0% - 0% - 0%,
Steueraufwand - 0%, - 0% - 0%, - 0%,
Unternehmenserfolg nach Steuern 200 5%] 224 5%] 238 6%) 276 6%
Cash Flow 2006 2007 2008 2009
Unternehmenserfolg nach Steuern 200 5% 224 5% 238 6% 276 6%
Abschreibungen 300 8% 300 7% 300 7% 300 7%]
Cash Flow 500 13% 524 13% 538 13% 576 13%
Mitarbeitende - Kennzahlen 2006 2007 2008 2009
Anzahl Mitarbeiter inkl. Unternehmer (Stellenprozent) 3100% 3100% 3150% 3150%
Umsatz pro Mitarbeiter (inkl. Unternehmer) 129.0 132.3 133.3 136.5
Personalkosten pro Mitarbeiter (inkl. Unternehmer) -59.7 -60.8 -60.9 -61.4
Deckungsbeitrag pro Mitarbeiter 69.4 71.5 724 751

&~ Zeigen Sie hier die Entwicklung Ihres Unternehmens, die Sie fiir realistisch einschatzen.

3.2 Wo sehen sie die Risiken,
dass Sie die Zahlen der
Planerfolgsrechnung (vgl.
3.1) nicht erreichen?

Planjahr 2006 entspricht den Werten von 2005 und sollte aufgrund des aktuellen Buchungsstandes problemlos erreichbar
sein.

Das Wachstum in den Folgejahren ist in erster Linie davon abhangig, ob die neu entwickelten Wellnessangebote vom Markt
aufgenommen werden. Die entsprechenden Indizien (z.B. Kundenumfragen) sind bisher durchwegs positiv.

Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
zur Verfiigung gestellt von:
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4 Umsatzplanung

Unsere Kunden

4.1 Unsere drei wich-
tigsten Kunden
gemessen am

Umsatz sind:

Fiir die Eingabe
der Daten 6ffnen
Sie die Tabelle mit
einem ,,Doppel-
klick”

Umsatz Planjahr 1

Umsatz Planjahr 4

Erlautern Sie stichwortartig die wesentlichen Punkte,

Werte in Tsd. CHF 2006 2009 Abweichung die zu den Verénderungen fiihren
Umsatz gesamt 4'000 100% 4'300 100% 300.0 +8%
Hotellerie 2'680 67% 2'780 65% 100.0 +4%)
Spitzensportler 250 6% 250 6% 0.0 +0%)
Breitensportler 1'920 48% 1'860 43% -60.0 -3%| Markt allgemein in der CH stagnierend
. Wellness-Urtauber_ _ _ _ | _ _ _ 510 _ _13%| _ _ 670  _ 16%|__ 1600 _ _ +31%|AllgemeinerTrend _ _ _ _ _ _ _ _ _ _________|
sonstige Kunden - 0% - 0% 0.0 #DIV/0!
Gastronomie 910 23% 990 23% 80.0 +9%
Restaurants 660 17% 770 18% 110.0 +17%|Neue Sushi-Bar, neu renovierte Restaurants
Bars 130 3% 115 3% -15.0 -12%|Neue Angebote im Dorf
. Diskothek Kuhstall _ __ | __ 120 __ 3%| __ 105 __2%|_ _ -150_ _ -13%|Neue AngeboteimDorf _ _ _ _ ___________|
sonstige Kunden - 0% - 0% 0.0 #DIV/0!
Wellness/Health/Sport 410 10% 530 12% 120.0 +29%
Wellness 250 6% 370 9% 120.0 +48%|Starke Zunahme von teuren Wellness-Anwendungen
Health 100 3% 100 2% 0.0 +0%
Seort o ) __60__ 2% ___60 __1%| __00_ _ 0% __________________________]
sonstige Kunden - 0% - 0% 0.0 #DIV/0!
Anzahl Kunden - - 0.0 #DIV/0!
Hotel 0.0 #DIV/0!
Gastronomie 0.0 #DIV/0!
Wellness/Health/Sport 0.0 #DIV/0!

5~ Schatzen Sie fiir das Planjahr 3 die Umsétze je Sparte und Kunde und konzentrieren Sie sich auf die Erlauterungen fiir die Ursachen der Veranderungen.

*Die Sparten kdnnen nach geografischen Kriterien, aufgrund von Angeboten oder aufgrund von unterschiedlichen Kundengruppen definiert werden.

Seite 8
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4 Umsatzplanung

Margen und Konkurrenz

4.2 Wir erwarten folgende Entwicklung der Preise und Margen

Erlautern Sie, wie
Sie lhre Marge
ermitteln

Umsatz abzuglich direkter Aufwand (Material/Waren, Drittleistungen, direkter Personalaufwand)

Wir erzielen fol-
gende Margen in
% vom Umsatz

Marge Heute

Zu erwartende Entwicklung der Preise und Margen in den nachsten 3 Jahren. Erlautern Sie auch, weshalb

sich die Margen so entwickeln werden.

Entwicklung Preise

Entwicklung Margen

Hotellerie 35% | Stabil Stabil

Gastronomie 25% | Mit neuer Sushi-Bar Verschiebung ins héherpreisige | Warenaufwand nimmt unterproportional zu, Marge wird leicht
Segment anwachsen

Well- 40% | Wellness: Leicht sinkend, da mehr Mitbewerber Wellness: Marge leicht riicklaufig, dafir Mengenwachstum

ness/Health/Sport Health: Bereich ist ausgelagert an Spezialisten Health: Vermieten der Raumlichkeiten mit langfristigen Miet-

vertrdgen, Marge bleibt konstant

4.3

Das sind unsere
drei starksten
Konkurrenten:

Name Schitzung Umsatz | Besondere Schwachen der Konkur- Erlautern Sie stichwortartig, wie Sie die
in Tsd. CHF renz Schwachen zu lhren Gunsten ausniitzen kén-
nen.
Kurhotels Spitalatmosphare, Uberalterung unter Wir bieten eine Ferienatmosphéare und haben dank

den Gasten

der Spezialisierung auf Sportmedizin viele junge
Gaste.

Wellnesshotels

Begrenztes Sportangebot, kein Reha-
Bereich flir Langzeitgaste

einzigartige Kombination von Sport und Rehabilita-
tion und Wellness

Sporthotel Zumeist keine ausgebauten Sportange- | einzigartige Kombination von Sport und Rehabilita-
bote sondern einfache ,Skifahrerhotels® | tion und Wellness
4.4 Die drei wichtigs- | Heute Zu erwartende Entwicklung in den néchsten 3 Jahren

ten Griinde, wes-
halb die Kunden
bei uns kaufen
(und nicht bei der

Kombination von Sport, Reha und Wellness

Wellness liegt im Trend, Health Services werden wichtiger (Zunehmende
Uberalterung der Bevdlkerung).

Guter Service, Gaste flihlen sich wohl und Internationale

Stars verkehren bei uns

Anteil an Stammkunden wird zunehmen

Konkurrenz):
Attraktive Umgebung und bekannte Destination (Grindel- | Grindelwald wird als Destination an Attraktivitdt eher noch gewinnen
wald)
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
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4 Umsatzplanung

Geschéftsrelevante Trends und Vertrieb

4.5

Die drei wichtigs-
ten Griinde, wes-
halb Kunden
nicht bei uns
kaufen (sondern
bei der Konkur-
renz):

Griinde

Erlautern Sie stichwortartig, wie Sie darauf reagieren.

Sport/Wellness/Reha: Kiirzere Anfahrtswege zu Agglomerati-
onsnahen Anbietern

Keine Reaktion

Hotel: ,Sportlastigkeit® geféllt nicht jedem, keine Kinderange-
bote

Keine Reaktion

Gastronomie: Grindelwald weist eine Vielzahl von attraktiven
Gastronomieangeboten auf, die den Gast zur regelmassigen
Abwechslung einladen.

Konsequente Positionierung der Angebote mit hoher Qualitat (derzeit
Neugestaltung)

4.6

Die drei wesentli-
chen Trends, die
unser Geschaft
beeinflussen:

Trends

Zu erwartende Entwicklung in den nachsten 3 Jahren

Wellness

Anhaltender Trend; Wachsendes Geschaft

Mehr Aufenthalte, jedoch von kirzerer Dauer

Aufenthaltsdauer bleibt konstant, das Minimum ist erreicht

Kurzfristige Buchungen

Trend setzt sich wahrscheinlich fort

4.7 Wir nutzen fol- Name Ungefahrer Anteil am Zu erwartende Entwicklung in den
gende Vertriebs- Umsatz in % nachsten 3 Jahren
kanale Stammgéste als Vermittler (Mund-zu-Mund, Aktionen) 70% | leichte Zunahme
Verschiedene Web-Plattformen 15% | Starke Zunahme
Tour-Operators (England) 5% | Bleibt Konstant
Walk-In 10% | leichte Abnahme
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
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4 Umsatzplanung

Marketing-Plan

4.8 Wir erreichen unser Umsatzziel, indem wir folgende Massnahmen konsequent umsetzen
Wann sind die Massnahmen
geplant und wie viel Geld
Ziele Unsere wirkungsvollsten Massnahmen, um die Ziele zu erreichen Wer ist dafiir steht zur Verfiigung
verantwortlich? | (Werte in Tsd. CHF)
2006 2007 2008
a. Wir binden unsere be- Unsere Gaste intensiv betreuen (Persdnliche Begriissung bei Ankunft, Fernando Valen- 40 40 40
stehenden Kunden noch | Feedbackformulare, kleines Geschenk, Gutscheine an Geburtstagen) te
starker an uns, indem | pie Stammgaste regelmassig tiber neues in unserem Betrieb und in 20 20 20
wir... Grindelwald informieren (Vierteljahrliches Gastemailing)
Specials offerieren (z.B. Spring-Break- / Summer-Sizzler-Offer) 10 10 10
b. Wir erhéhen den Um- Verkauf von Wellness-Anwendungen (z.B. Massagen) Fernando Valen- 5 5 5
satz pro Kunde, indem | Gepflegte Kiiche, um die Gaste wahrend dem Aufenthalt méglichst ans | €
wir-... Haus zu binden
c. Wir gewinnen neue ... Uber die Stammgaste Aktionen organisieren (z.B. Gutschein fir die Rudolf Sabrosa 10 10 10
Kunden, indem wir ... Vermittlung von Gasten)
... in den Medien stark prasent sind (Zusammenarbeit mit PR-Blro mit 35 35 25
dem Ziel jahrlich 10 Journalisten zu betreuen und 4 (Publi-)Reportagen
Zu generieren.
d. Wir nutzen ginstige Rasche Anpassung der Gastronomie und Wellnessangebote Rudolf Sabrosa, 0 0 0
Trends wie folgt: Fernando
Valente
e. Aufgrund folgender Wir geben gezielte Preisreduktionen, zum Beispiel Fernando Valen-
Massnahmen konnen - Fur Hotelgaste mit langer Verweildauer (Bsp. Reha) geben wir te
wir auf Preisreduktionen Preisreduktionen
verzichten: . .
- Fur grosse Gruppen (z.B. Trainingslager von Fussballmann-
schaften) geben wir ebenfalls Discounts
- Mit Special-Angeboten fiir die Stammkunden wird die Auslastung
in der Nebensaison erhéht
f. Wir bauen folgende neue | Zusammenarbeit mit spezialisierten englischen Tour-Operator 10 10 10
und schlagkraftige Ver-
triebskanéle auf:
g. andere
Gesamtausgaben 130 130 120
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
Seite 11 zur Verfiigung gestellt von: m BEKB | BCBE




5 Personalplanung Stellen und Positionen

5.1 Anzahl und Alter der Total davon:
Beschaftigten im lau- Unterneh- | Ganzjahresbeschiftigte | Saisoniers Sonstige
fenden Jahr mer
Vollzeit Teilzeit Vollzeit Teilzeit | Stundenlohn
Anzahl Personen 64 1 4 2 33 4 20
Anzahl Stellenprozente 3'100% 100% 400% 100% 1600% 100% 800%
Geschatztes Durchschnittsalter 35
in Jahren
5.2 Wir passen unseren Personal- Erlautern sie stichwortartig lhre wirkungsvollsten Massnahmen.
bestand den (z.B. saisonalen)
Schwankungen im Geschifts- 2/3 der Mitarbeiter sind temporar oder saisonal angestellt

gang wie folgt an:

5.3 In der Rekrutierung von neuen Erlautern sie stichwortartig die wesentlichen Griinde dafiir.
Mitarbeitenden tun wir uns
leicht, weil ... Weil Jahr fir Jahr dieselben saisonalen Mitarbeitenden bei uns anfragen.

Weil laufend Bewerbungen von Kollegen von bestehenden Mitarbeitenden eingehen.
Weil wir regelmassige Kontakte zu den Hotelfachschulen pflegen.

5.4 Wir binden unsere (Schliis- Erldutern sie stichwortartig die wirkungsvollsten Massnahmen.
sel)Mitarbeiter noch starker an
uns, indem wir ... Sie mit einem Bonusprogramm am Erfolg beteiligen; (10% des Cashflow wird an die Mitarbeiter als Bonus verteilt)

5.5 Wir erh6hen laufend die Produk- | Erlautern sie stichwortartig die wirkungsvollsten Massnahmen.
tivitdt unserer Mitarbeitenden,

indem wir ... ... auf eine tiefe Fluktuation achten und eine rigide Uberstunden-Kontrolle fiihren
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
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6 Leistungserstellung und Kostenplanung

6.1

Unser Unternehmen ist
an folgenden Standor-
ten vertreten:

Nennen Sie die Standorte

Der Hauptzweck der Standorte ist:

Grindelwald, Hotel mit 160 Betten

Betrieb eines Hotels mit Annexbetrieben

6.2

Selbst wenn wir nur
einen minimalen Um-
satz erzielen, entstehen
uns pro Monat Fixkos-
ten in der Hohe von
CHF ...

Nennen Sie die Kosten pro Monat in Tsd. CHF

Personal 120
Energie fir und Unterhalt von Maschinen 10
Werbeaufwendungen 0
Mieten 20
Zinsen / Amortisationen / Leasing 7
Fixkosten pro Monat, die nicht dem Geschéftsgang angepasst werden kénnen 157

6.3

Die Auslagerung von
Bereichen wird immer
wichtiger, um die Kos-
ten zu optimieren. Bei
unserer Konkurrenz
beobachten wir, dass
nachfolgende Bereiche
ausgelagert werden:

Konkurrenz: Bereiche, die ausgelagert werden

Erldutern Sie stichwortartig Ihre diesbeziiglichen Uberlegungen.

Health-Bereich

Ist auch bei uns ausgelagert

Waéscherei Kann nicht ausgelagert werden, da kein lokaler Anbieter vorhanden ist
Housekeeping Qualitatsverlust bei Auslagerung, Hotel zu klein
Weinkeller Ist auch bei uns ausgelagert

6.4

Mit folgenden Mass-
nahmen versuchen wir
laufend, den Lagerbe-
stand zu optimieren:

Nennen Sie die wirkungsvollsten Massnahmen

Wer ist dafiir verantwort-
lich?

Haben kein Lager
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7 Investitionen und Finanzierung

7.1 Fiir die kommenden Jahre planen wir folgende Investitionen: Fiir die Eingabe der Daten 6ffnen Sie die Tabelle mit einem ,Doppelklick”

Masterp|an Investitionen Planjahre Priorisieren Sie lhre Investitionen und erlautern Sie stichwortartig die
Werte in Tsd. CHF 2006 2007 2008 2009 wesentlichen Griinde fiir die Investition.

Renovation Restaurants 300 - - - Einbau einer Sushi-Bar, Renovation der bestehenden Restaurants.
Ersatz IT - 40 - - |Veraltete IT erschwert Key-Account Management

Schrittweise Renovation Zimmer - - 200 200

Aktualisierung Wellness-Bereich - 300 - - Periodische Erneuerung des Wellnessbereichs zwingend notwendig
Erneuerung - - - -

Investitionen gesamt 300 340 200 200

Finanzieru ng Planjahre Zeigen Sie auf, wie Sie die Investitionen finanzieren werden und mit welchen
Werte in Tsd. CHF 2006 2007 2008 2009 Konditionen Sie dabei rechnen.

Liquide Mittel 300 300 200 200 [Investitionen kénnen aus dem Cashflow finanziert werden
Kapitalerhéhung - - - -

Darlehen Eigentimer / Familie / etc. - - - -

Lieferantenkredite - - - -

Leasing - 40 - - IT kann zu marktiiblichen Konditionen geleast werden

Kontokorrent - - - -

Darlehen Bank - - - -

Finanzierung gesamt 300 340 200 200

& Zur Beurteilung der einzelnen Investition verwenden Sie das Modul ,Beurteilung Investition / Investitionsrechnung®.
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8 Entwicklung unserer Bilanz

8.1 Aufgrund unserer Massnahmen entwickelt sich unsere Bilanz wie folgt: Fiir die Eingabe der Daten éffnen Sie die Tabelle mit einem ,Doppelklick”

Planbilanz x * * *
b 2 8 2 9 2 8 2
o 3 £ - 3 £ ~ 3 £ ) S £ <
c o L [ o = [ o = — o = —
S £ © £ S [} £ S [} = S [} £
£ N cc S o] cc S 8 cc S 8 cc S i
55 55 0 c 55 8 £ 56 8 £ 55 9 £
== o 58 = o 58 = o 5 8 = 0 5 8 =
w o > T = o > T = o > 3T = o >3T = o
Werte in Tsd. CHF 01.01.2006 2006 31.12.2006 2007 31.12.2007 2008 31.12.2008 2009 31.12.2009
Flissige Mittel 398 8% - 398 8% 24 422 8%] 138 560 1% 176 736 14%
Forderungen 132 3% - 132 3% - 132 3%] - 132 3%] - 132 3%]
Vorrate 229 5%] - 229 5%] - 229 5%] - 229 5%] - 229 4%
E Halb- und Fertigfabrikate, angefangenen Arbeiten - 0% - - 0% - - 0%] - - 0%] - - 0%
> Umlaufvermoégen 759 15% - 759 15% 24 783  16% 138 921  18%j 176 1'097  21%
'Q Sachanlagen 4'200  85% - 4'200  85% 40 4'240  84% -108 4'132  82% -108 4'024  79%
< Finanzanlagen 5 0% - 5 0% - 5 0%] - 5 0%] - 5 0%
Immaterielle Anlagen - 0% - - 0% - - 0% - - 0%] - - 0%
Anlagevermdgen 4'205 85% - 4'205 85% 40 4'245 84% -108 4'137  82% -108 4'029 79%
Gesamte Aktiven 4'964 100% - 4'964 100% 64 5'028 100% 30 5'058 100%j 68 5'126 100%j
Bankverbindlichkeiten - 0% - - 0% - - 0%) - - 0%] - - 0%
Verbindlichkeiten aus Lieferungen und Leistungen 284 6% - 284 6% - 284 6% - 284 6% - 284 6%
Sonstige Verbindlichkeiten 80 2%) - 80 2% 40 120 2% -8 112 2%] -8 104 2%]
Kurzfristiges Fremdkapital 364 7% - 364 7% 40 404 8% -8 396 8%j -8 388 8%]
=z Bankverbindlichkeiten 2'000  40% -100 1'900  38% -100 1'800  36%) -100 1'700  34%) -100 1'600  31%]
"'>J Sonstige Verbindlichkeiten 1'600 32% -100 1'500 30% -100 1'400 28% -100 1'300 26% -100 1'200  23%)
?, Langfristiges Fremdkapital 3'600 73% -200 3'400  68% -200 3'200  64%, -200 3'000 59%) -200 2'800 55%
4 Kapital 1'000 20% - 1'000 20% - 1'000 20% - 1'000 20% - 1'000  20%]
o Reserven/Ergebnisvortrag - 0% - - 0% - 200 4%] - 424 8% - 662  13%
Gewinn bzw. Verlust - 0% 200 200 4%) 224 224 4%] 238 238 5%] 276 276 5%]
Dividenden / Entnahmen - 0% - - 0% - - 0%] - - 0%] - - 0%
Eigenkapital 1'000  20%, 200 1'200 24% 224] 1'424  28% 238] 1'662 33% 276] 1'938  38%
Gesamte Passiven 4'964 100% - 4'964 100% 64 5'028 100% 30 5'058 100%j 68 5'126 100%j
[Kontrolle: Ges. Aktiven abziiglich ges. Passiven [ - [ - - [ - - [ - - | - - |
* Bei der Angabe der Verinderungen konzentrieren Sie sich auf folgende wesentliche Massnahmen. Beachten Sie dabei, dass die Summe der Aktiven immer gleich der Summe der Passiven sein muss.
- Investitionen bzw. Desinvestitionen (Verkauf von Vermégen)
- Entwicklung des Fremdkapitals durch Aufnahme neuer Darlehen zur Finanzierung der Investitionen bzw. Amortisation von bestehenden Darlehen
- Entwicklung des Eigenkapitals durch Gewinne bzw. Verluste oder durch Kapitalerhéhungen zur Finanzierung von Investitionen
Vorzeichenregelung
- Vorjahresbilanz: Positive Werte sowohl bei den Aktiven als auch bei den Passiven
- Veranderung durch Massnahmen: (+) fir Erhéhungen, (-) fiir Verminderungen, sowohl bei den Aktiven als auch bei den Passiven
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
Seite 15 zur Verfiigung gestellt von: m BEKE BCBE




9 Liquiditatsplan

9.1 Fiir das laufende Jahr erwarten wir, dass sich die monatliche Liquiditat wie folgt entwickelt:
Fiir die Eingabe der Daten 6ffnen Sie die Tabelle mit einem ,Doppelklick*
Tsd. CHF Jahr JAN FEB MRZ APR MAI JUN JUL AUG SEP OKT [0}V DEZ
Total Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan Plan
Barverkaufe: 3'780 430 530 530 390 150 290 280 290 370 180 340
+ Debitorenzahlungen: 220 - B 10 10 10 10 10 10 70 70 10 5
+ Ubrige Bareingénge (Miete, Wertschriften, Zinsen) - - - - - - - - - - - - -
+ - - - - - - - - - - - - -
+ - - - - - - - - - - - - -
= Einzahlungen total 4'000 430 535 540 400 160 300 290 300 440 250 10 345
+ Waren und Materialzahlungen 650 70 70 80 80 50 40 50 65 65 50 30 -
+ Lohne, Gehalter, Sozialleistungen 1'850 200 250 250 200 120 120 160 150 150 90 50 110
+ Werbung 130 10 20 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
+ Steuern - - - - - - - - - - -
+ Kapitalzinsen 84 - - 21 - - 21 - - 21 - - 21
+ Versicherungen 36 18 - - - - - 18 - - - - -
+ Allg. Birro- und Verwaltungsausgaben 24 6 - - 6 - - 6 - - 6 - -
+ Miete - - - - - - - - - - - - -
+ Unterhalts- / Reparatur und Ersatzaufwand 150 10 20 10 30 15 10 10 10 10 10 5 10
+ Sonstige Auszahlungen (Strom, Wasser usw.) 576 33 33 79 33 33 79 33 33 79 33 33 75
+ Mehrwertsteuer - - - - - - - - - - - - -
= Auszahlungen Total 3'500 347 393 450 359 228 280 287 268 335 199 128 226
= Brutto-Geldzufluss/-Geldabfluss (Ein-/Auszahlungen) 500 83 142 90 41 68 20 3 32 105 51 118 119
+ Einzahlungen aus Anlagenverkauf - - - - - - - - - - - - -
+ Einzahlungen (z.B. Kreditaufnahme bei Dritten) - - - - - - - - - - - - -
+ Einzahlungen aus Anzahlungen von Kunden - - - - - - - - - - - - -
+ Privateinlagen/Kapitalerh6hung - - - - - - - - - - - - -
- Auszahlungen flr Investitionen 300 - - - 100 100 100 - - - - - -
- Kapitalriickzahlungen / Kreditauszahlung an Dritte 200 - - 50 - - 50 - - 50 - - 50
- Ubrige Auszahlungen fiir Akontozahlungen an Lieferanten - - - - - - - - - - - - -
- _Dividenden, Privatentnahmen - - - - - - - - - - - - -
= Netto-Geldzufluss/Netto-Geldabfluss - 83 142 40 59 168 130 3 32 55 51 118 69
+ Bestand Kasse, Post, Bank 398 398 481 623 663 604 436 306 309 341 396 447 329
= Bestand fliissige Mittel 398 481 623 663 604 436 306 309 341 396 447 329 398
+ Offene Kreditlimite
= Geldiiberschuss/Geldbedarf 398 481 623 663 604 436 306 309 341 396 447 329 398
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10 Herausforderungen und Risiken Unvorhergesehenes
10.1 Wir haben folgende Risiken identifiziert und Massnahmen zu deren Reduktion entwickelt.
Risiko Wir haben uns auf diese Situation wie folgt vorbereitet: l'!a}ll(pt- X
risiken =
a. Der Umsatz bricht um 50% ein ... Unwahrscheinliches Szenario. Der Umsatz bricht nicht von einem auf den andern Tag um
50% ein. Falls sich Umsatzriickgédnge uber eine langere Zeit einstellen, gibt es Grinde, wie
z.B. Qualitatsprobleme, etc. Diese Probleme gilt es zu I6sen, allerdings bevor bereits 50%
des Umsatzes verloren sind.
b. Unser bester Verkaufer verlasst unser Unterneh- | Der Geschaftsflihrer springt in die Llcke, bis sich eine neue Person eingearbeitet hat. X
men ...
c. Unser Hauptlieferant kann nicht termingerecht Nicht relevant, da genligend Alternativen kurzfristig zur Verfigung stehen.
liefern und wir geraten dadurch in Verzug ...
d. Unser grosster Kunde zahlt seine Rechnungen mit | Die Kunden zahlen grésstenteils bei der Abreise in Bar oder per Kreditkarte.
erheblicher Verspatung ...
e. Unsere Beschaffungspreise verschlechtern sich ...s0 verschlechtern sich auch die Rohstoffpreise unserer Wettbewerber. Preiserhdhungen
aufgrund z. B. gestiegener Rohstoffpreise wesent- | dirften durchsetzbar sein.
lich ... Wir gehen im Bereich Food eher von sinkenden relativen Beschaffungskosten aus.
f. Wir kbnnen unsere Rechnungen nur noch mit Ver- | Aufgrund unserer Finanzierung besteht ein erheblicher Handlungsspielraum. Die liquiden
spatung bezahlen ... Mittel betragen gemass Liquiditatsplan immer Gber TCHF 330. Die Situation sollte also
nicht eintreffen.
g. Die geplanten Investitionskosten werden um 30% | Zur Zeit stehen keine risikobehafteten Erweiterungsbauten an.
Uberschritten ...
h. Die Darlehenszinsen erhéhen sich um 3 Prozent- | Der Cashflow verringert sich um CHF 60'000. Falls notwendig, missten Teilinvestitionen
punkte ... um 1 Jahr verschoben werden.
i. Der Chef erkrankt und ist fir mind. ein Jahr nicht Der Stellvertretende Geschaftsflihrer ibernimmt seine Aufgaben, kénnte aber den Ge- X
einsatzfahig ... schaftsflhrer nur teilweise ersetzen. Problem kann erst im Ernstfall geldst werden.
j. Im nachsten Monat eréffnet neben unserem Ge- Wenig realistisches Szenario, da lange Vorlaufzeiten.
schaft ein neuer Konkurrent sein Geschaft, in dem | 5ojange er nicht tiber unsere Kundendatenbank verfiigt, kein Problem. Er muss sich sei-
er nahezu dasselbe Angebot anbietet wie wir ... | nen eigenen Markt aufbauen und dies belebt das Geschift.
k. Die bestehenden Sportanlagen werden auf Grund | Golf- und Fussballplatz gehéren nicht uns, nur Nutzungsrecht, Tennis-, Squash- und Bad-
von neuen Trends nicht mehr genutzt minton-Court kdnnen in kurzer Zeit umgenutzt werden.
Eine Arbeitshilfe fiir Kunden und Unternehmer,
Seite 17 zur Verfiigung gestellt von: m BEKB BCBE




11 Controlling

11.1

Wir steuern unseren Geschiftsgang, in dem wir folgende Positionen periodisch wie folgt analysieren

Position

Wir achten dabei insbesondere auf folgendes:

Periode (laufend, monat-
lich, vierteljahrlich, halb-
jahrlich, jahrlich)

Wer ist dafiir verantwort-
lich?

a. Zwischenabschluss mit

Abweichung Plan-Ist-Zahlen des Umsatz

Halbjahrlich abgegrenzter

Rudolf Sabrosa

Budgetvergleich Abschluss, monatlicher Um-
satzvergleich
b. Offerten Mind. 2 Offerten einholen, Discounts einfordern Nach Bedarf Je nach Bereich & Volu-

men

c. Auftragseingang

Anfragen werden sofort schriftlich bestatigt

Monatlicher Vergleich mit
Vorjahr

Chef de Réception

Auslastung

Spezialangeboten

d. Debitoren Nach Ablauf der Zahlungsfrist sofort mahnen Monatliche Debitorenliste Buchhaltung

e. Lager -

f. Kreditoren

g. Liquiditat Abgleichen des kurzfristigen Liquiditatsplans mit den Ist-Zahlen Monatlich Rudolf Sabrosa
h. Buchungseingang und | Gezielte Mailings bei sich abzeichnender tiefer Auslastung mit Wéchentlich Fernando Valente

12 Antrag an die Kapitalgeber

12.1 Wir stellen folgenden An- Antrag fur ein Hypothekardarlehen iber CHF 2'000'000 an die Hotel Bernalpin AG fiir den Kauf des Hotel Bernalpin inkl.
trag an unseren Finanzie- Aktiven und Passiven von Jirg Pauleta
rungspartner:
12.2 Wir bieten dafiir folgende Grundpfand tiber CHF 2'400'000 im 1. Rang auf der Parzelle 123, Hotel Bernalpin, in Grindelwald, BE
Sicherheiten an:
12.3 Wir legen unserem Busi- Jahresabschlisse der letzten Jahre, Kurzlebenslaufe der beteiligten Personen, Kopie Steuererklarung von Rudolf Sabrosa
nessplan folgende Beilagen
bei:
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