## Vorstellung der Idee

Die Idee, mich als Elektriker mit dem Fokus auf Smarthome-Installationen selbststandig zu machen,
entstand wahrend eines Messebesuchs, der mein Interesse flir moderne Technik und innovative
Losungen nachhaltig pragte. Schon immer hatte ich eine besondere Affinitdt zu technischen Geraten
und Systemen, die das Leben erleichtern und effizienter gestalten. Doch auf dieser Messe wurde mir
das enorme Potenzial der Smarthome-Technologien erst so richtig bewusst. Die Vielzahl an
Moglichkeiten und die Art und Weise, wie diese intelligenten Systeme ineinandergreifen, um ein
nahtloses und komfortables Wohnumfeld zu schaffen, faszinierten mich zutiefst.

Als groRBer Fan smarter Technik war ich sofort begeistert davon, wie automatisierte Beleuchtung,
Heizungssteuerung, Sicherheitssysteme und andere smarte Losungen das alltdgliche Leben
revolutionieren kdnnen. Die Vorstellung, dass Menschen in ihrem Zuhause durch den Einsatz dieser
Technologie erheblich an Komfort und Sicherheit gewinnen kdnnen, hat mich nicht mehr losgelassen.
Als Elektriker verflge ich Gber das notwendige Fachwissen und die handwerklichen Fahigkeiten, um
solche Systeme nicht nur zu installieren, sondern auch optimal auf die individuellen Bedtrfnisse
meiner Kunden abzustimmen.

Die Entscheidung, mich in diesem Bereich selbststandig zu machen, ist auch dadurch bestarkt
worden, dass der Markt fir Smarthome-Produkte stetig wachst und die Nachfrage nach qualifizierten
Installateuren steigt. Viele Hausbesitzer und Mieter sehen den Mehrwert, den smarte Technologien
bieten, und sind bereit, in diese Innovationen zu investieren. Doch oft fehlt es ihnen an der nétigen
Expertise, diese Systeme eigenstdndig zu integrieren und so zu konfigurieren, dass sie den maximalen
Nutzen bieten.

Mein Ziel ist es, diesen Bedarf zu decken und meinen Kunden durch maRgeschneiderte Losungen zu
einem smarteren und komfortableren Zuhause zu verhelfen. Dabei werde ich groen Wert darauf
legen, umfassende Beratungsgesprache zu fiihren, um genau zu verstehen, welche Anforderungen
und Wiinsche meine Kunden haben. Darauf basierend werde ich individuell angepasste Smarthome-
Konzepte entwickeln, die perfekt auf ihre Lebensweise und ihr Wohnumfeld abgestimmt sind.

Die Idee, mich auf Smarthome-Installationen zu spezialisieren, reizt mich auch deshalb, weil ich
davon Uiberzeugt bin, dass diese Technologie die Zukunft des Wohnens darstellt. Die fortschreitende
Digitalisierung und der Drang nach mehr Effizienz und Nachhaltigkeit im Haushalt spielen perfekt in
die Hande dieser innovativen Systeme. Als Elektriker trage ich somit nicht nur zur Verbesserung der
Lebensqualitdt meiner Kunden bei, sondern leiste auch einen Beitrag zu einer zukunftsorientierten
und nachhaltigen Entwicklung.

Die Kombination aus meiner Leidenschaft fir Technik, meinem handwerklichen Kdnnen und dem
wachsenden Marktpotenzial der Smarthome-Branche hat mich in meiner Entscheidung bestarkt,
diesen Schritt in die Selbststandigkeit zu wagen. Ich freue mich darauf, gemeinsam mit meinen
Kunden die vielfaltigen Moglichkeiten smarter Losungen zu erkunden und in die Praxis umzusetzen.



**Vorstellung des Griinders**

Als Grinder dieses auf Smarthome-Installationen spezialisierten Unternehmens mochte ich mich
Ihnen gerne vorstellen. Mein Name ist [Name] und ich habe im Jahr 2020 meine Ausbildung zum
Elektriker erfolgreich abgeschlossen. Schon wahrend dieser Zeit habe ich mich intensiv mit den
neuesten Technologien und Entwicklungen im Bereich der Elektrotechnik beschaftigt. Es war mir
immer wichtig, mich kontinuierlich weiterzubilden und mein Wissen zu erweitern, um den
Anforderungen eines modernen und zukunftsweisenden Marktes gerecht zu werden.

Im Jahr 2022 habe ich daher verschiedene Fortbildungen bei der IHK absolviert, die mich mit
aktuellen Trends und Innovationen im Bereich der Smarthome-Installationen vertraut gemacht
haben. Diese Weiterbildungen haben mir ermdoglich, komplexe Systeme zu verstehen und zu
installieren, was mich von vielen meiner Kollegen abhebt. Dariiber hinaus konnte ich 2023 meinen
Meistertitel erfolgreich erwerben, was nicht nur meine Fachkenntnisse vertieft hat, sondern mir auch
die notwendige strategische und betriebswirtschaftliche Expertise vermittelt hat, um ein eigenes
Unternehmen zu fuhren.

Der besondere Fokus auf Smarthome-Installationen ist eine direkte Konsequenz meiner fortlaufenden
Spezialisierung in diesem Segment. Smarthome-L&sungen sind nicht nur praktisch und komfortabel,
sondern sie haben auch ein enormes Zukunftspotenzial. Die Kombination aus meiner fundierten
elektrischen Ausbildung, den gezielten Fortbildungen und dem Meistertitel gibt mir das notwendige
Handwerkszeug und das technische Wissen, um in diesem Bereich erfolgreich zu sein.

Zu meinen Stirken zdhlen Innovation, Begeisterungsfahigkeit und Uberzeugungskraft. Ich bin stets auf
der Suche nach neuen und besseren Wegen, um meine Dienstleistungen zu verbessern und meinen
Kunden einzigartige Losungen zu bieten. Meine Begeisterungsfahigkeit treibt mich an, immer wieder
neue Technologien auszuprobieren und die besten Smarthome-L6sungen zu finden. Wenn ich von
einer Idee Uberzeugt bin, fallt es mir leicht, auch andere davon zu liberzeugen und fiir meine Projekte
zu begeistern. Diese Eigenschaften haben mir schon wahrend meiner Ausbildung und in meinen
bisherigen beruflichen Stationen immer wieder geholfen, Herausforderungen zu meistern und
erfolgreich Projekte umzusetzen.

Natrlich habe ich auch Schwachen, die ich jedoch gezielt ausgleichen werde, um sicherzustellen,
dass mein Unternehmen rundum gut aufgestellt ist. Eine meiner Schwéchen ist die komplementare
Buchhaltung und Steuerplanung. Um hier keinerlei Risiken einzugehen, werde ich von Anfang an die
Dienste eines professionellen Steuerberaters in Anspruch nehmen. Dies gewahrleistet, dass alle
steuerlichen Angelegenheiten fachgerecht und effizient bearbeitet werden.

Eine weitere Herausforderung stellt fir mich das Marketing und insbesondere die Nutzung sozialer
Medien dar. Hierfiir plane ich, eine spezialisierte Werbeagentur zu engagieren, die sich um meine
Online-Prasenz kimmert und gezielte Marketingkampagnen entwickelt. Durch die Zusammenarbeit



mit Experten in diesen Bereichen stelle ich sicher, dass meine Starken optimal eingesetzt werden
kénnen und meine Schwachen das Wachstum meines Unternehmens nicht behindern.

So strebe ich eine Vernetzung der verschiedensten Kompetenzen an, um ein erfolgreiches
Unternehmen im Bereich der Smarthome-Installationen aufzubauen und dauerhaft am Markt zu
etablieren.

H### Marktsituation

Als angehender selbststandiger Elektriker mit einem klaren Fokus auf Smarthome-Installationen sehe
ich eine hervorragende Marktsituation in Flensburg und Umgebung. Der Bereich der intelligenten
Hausautomatisierung gewinnt zunehmend an Bedeutung, und bis dato gibt es in meiner Region
keinen anderen Elektriker, der sich auf dieses innovative Feld spezialisiert hat. Diese Tatsache bietet
mir eine einzigartige Chance, mich in diesem Bereich von Anfang an als fihrender Anbieter zu
positionieren.

Die Innovation meines Angebots liegt in der Spezialisierung auf Smarthome-Installationen. In
Flensburg und der ndheren Umgebung existiert kein Elektriker, der sich explizit auf diese moderne
Technologie konzentriert. Smarthome-Installationen umfassen eine Vielzahl von Dienstleistungen,
von der Integration von Beleuchtungs- und Heizsystemen (iber Sicherheitstechnik bis hin zu
kompletten Automatisierungslésungen fiir Haushalte. Die Nachfrage nach solchen innovativen
Losungen steigt kontinuierlich, da immer mehr Menschen den Komfort und die Energieeffizienz, die
diese Technologien bieten, zu schatzen wissen.

Ich plane, mein Unternehmen so auszurichten, dass es die modernsten Smarthome-Technologien
anbietet und gleichzeitig individuelle Losungen fiir jede Art von Wohnraum bereitstellt. Dartber
hinaus werde ich umfassende Beratungsleistungen anbieten, um meine Kunden optimal zu den
neuesten Technologien und deren Vorteilen informieren zu kdnnen. Der Fokus liegt nicht nur auf der
Installation, sondern auch auf der langfristigen Betreuung und Wartung der Systeme, um eine hohe
Kundenzufriedenheit zu gewahrleisten.

Die Wichtigkeit meiner definierten Zielgruppen kann nicht genug betont werden. Fans smarter
Technik suchen stets nach den neuesten Innovationen und sind bereit, in Losungen zu investieren, die
ihnen den Alltag erleichtern. Bauherren neuer Hauser profitieren besonders von Smarthome-
Technologien, da diese von Grund auf integriert werden kdnnen, was sowohl den Komfort als auch
den Wiederverkaufswert der Immobilie erhdht. Der dritte Zielbereich umfasst energiesparende
Kunden, die in Zeiten steigender Energiekosten besonders stark an effizienten und kostensparenden
Losungen interessiert sind. Smarthome-Technologien bieten hier erhebliche Vorteile, da sie durch
automatisierte Steuerungen und optimierte Abldufe den Energieverbrauch signifikant reduzieren
kénnen.



Weitere Trends in der Branche, die sich auf mein Vorhaben auswirken kdnnten, sind deutlich
erkennbar. Der primare Trend, den ich in meiner Planung berlicksichtige, ist, dass smarte Technik
immer weiter zunehmen wird. Die Verbraucher sind zunehmend technikaffin und erkennen den
Mehrwert von vernetzten Haushaltsgeraten. Im taglichen Leben setzen sich smarte Losungen fir
Licht, Heizung, Sicherheit und mehr immer starker durch.

Ein weiterer Trend ist das wachsende Interesse an Energiesparen durch Technik. Umweltbewusstsein
und der Wunsch, Energiekosten zu senken, bewegen immer mehr Menschen dazu, in Technologien zu
investieren, die den Energieverbrauch optimieren. Smarthome-Systeme bieten maRRgeschneiderte
Moglichkeiten, Heizungen, Klimaanlagen und Beleuchtung so zu steuern, dass Energieverluste
minimiert und Kosteneffizienzen erreicht werden.

Der dritte wichtige Trend, der in der Branche erkennbar ist, ist die zunehmende Bedeutung von
Zuhause als Zentrum des Lebens, insbesondere durch die verstarkte Adoption flexibler
Arbeitsmodelle und Homeoffice-Regelungen. Die Nachfrage nach intelligenten Losungen fir eine
bessere Integration von Work-Life-Balance nimmt zu. Smarthome-Technologien spielen eine
entscheidende Rolle dabei, hdusliche Umgebungen sowohl komfortabel als auch funktional zu
gestalten.

Durch die Kombination dieser Trends mit meinem speziellen Fokus auf Smarthome-Installationen
wird es mir gelingen, mich von der Konkurrenz abzuheben und eine stabile Kundenbasis aufzubauen.
Besonders die Tatsache, dass kein anderer Elektriker in Flensburg und Umgebung sich auf diesen
Bereich spezialisiert hat, bringt mir einen klaren Wettbewerbsvorteil. Die positiven
Marktbedingungen und die zunehmende Nachfrage nach intelligenten WohnlGsungen unterstitzen
mein Vorhaben zusatzlich.

Die Einbindung innovativer Technologien sowie der primare Fokus auf fortschrittliche und
maRgeschneiderte Installationsldsungen ermdglichen es mir, eine bestehende Marktlicke zu fillen
und mich als regionaler Marktfiihrer zu etablieren. Die umfassende Beratung und Betreuung sind
dariber hinaus essenziell, um Vertrauen zu schaffen und langanhaltende Kundenbeziehungen
aufzubauen. Dariiber hinaus bin ich fest davon tberzeugt, dass die Smarthome-Technologie nicht nur
ein vortibergehender Trend ist, sondern langfristig die Wohn- und Lebensqualitdt der Menschen
erheblich verbessern wird. Dies unterstreicht die Nachhaltigkeit meines Geschaftsvorhabens und die
Aussicht auf dauerhaften Erfolg in einem wachsenden Markt.

##t#t Umsatz & Preise

Als angehender Unternehmer im Bereich der Elektrik, speziell mit Fokus auf Smarthome-
Installationen, habe ich ein klares Verstdandnis dariiber, welche Dienstleistungen und Produkte ich
anbieten moéchte und zu welchen Preisen. Meine Dienstleistungen umfassen Altbausanierungen,
Installationen in Neubauten, Notfalldienstleistungen und den Ersatz alter Technik durch neue smarte
Losungen, jeweils mit einer griindlichen Beratung.



Die Preisgestaltung ist ein entscheidender Faktor fiir den Erfolg meines Unternehmens. Daher habe
ich mich auf folgende Preise festgelegt:

- **Altbausanierungen:** 75 Euro pro Stunde
- ¥*|nstallationen in Neubauten:** 75 Euro pro Stunde
- **Notfalldienst:** 200 Euro pro Stunde

- ¥*Ersatz alter Technik durch neue smarte Losungen inkl. Beratung:** 75 Euro pro Stunde

### Warum diese Produkte und Dienstleistungen?

Der Schwerpunkt auf Smarthome-Installationen ergibt sich aus der steigenden Nachfrage nach
intelligenten und vernetzten Wohnlésungen. Die Digitalisierung macht auch vor den eigenen vier
Wanden nicht halt, und immer mehr Haushalte wiinschen sich smarte Steuerungssysteme fir Licht,
Heizung, Sicherheit und Unterhaltungselektronik. Dies bietet mir die Moglichkeit, mich in einem
zukunftstrachtigen Markt zu positionieren und durch spezialisierte Kenntnisse einen
Wettbewerbsvorteil zu erlangen.

Allerdings bleibt die Elektrik in Alt- und Neubauten ein anhaltendes Thema. Viele dltere Gebaude
bedirfen dringend einer elektrotechnischen Modernisierung, um heutigen Sicherheitsstandards
gerecht zu werden und die Integration smarter Technik zu erméglichen. Ebenso wachst der Markt fur
Neubauten kontinuierlich, da immer mehr Bauherren von Anfang an auf moderne Technologien
setzen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt meines Angebots ist der Notfalldienst. Elektrotechnische Probleme
treten oft unvermittelt auf und erfordern schnelle Lésungen, die ich bieten kann. Da der Bedarf nach
einem verlasslichen und schnellen Notfalldienst hoch ist, bin ich iberzeugt, dass dieser Service nicht
nur einen wichtigen Beitrag zur Kundenzufriedenheit leistet, sondern auch ein lukratives
Geschaftsfeld darstellt.

### Produktabhangige Kosten

Die Kosten fiir meine Dienstleistungen variieren je nach Aufwand und bendétigtem Material. Im Detail
betrachte ich die Kosten wie folgt:

**Altbausanierungen:**



- ¥*Arbeitszeit:** 75 Euro pro Stunde, die hauptsachlich in Lohne und Sozialabgaben fir Mitarbeiter
flieRen.

- ¥*Materialkosten:** Diese konnen erheblich schwanken, je nach Zustand der bestehenden
Infrastruktur und den notwendigen Komponenten. Durchschnittlich rechne ich mit Materialkosten
von etwa 50 Euro pro Stunde.

**Installationen in Neubauten:**
- ¥*Arbeitszeit:** 75 Euro pro Stunde, ahnlich wie bei Altbausanierungen hauptsachlich Lohnkosten.

- ¥*Materialkosten:** Neubauten profitieren oft von einem standardisierten und geplanten Ansatz,
was die Materialkosten etwas kalkulierbarer macht. Hier kalkuliere ich etwa 40 Euro pro Stunde fiir
Materialien.

**Notfalldienst:**

- ¥*Arbeitszeit:** 200 Euro pro Stunde. Die hohen Kosten begriinden sich durch die Verflgbarkeit
und die Dringlichkeit der Einsatze.

- ¥**Materialkosten:** Diese konnen je nach Art des Notfalls betrachtlich variieren, von minimalen
Betragen fiir kleinere Reparaturen bis hin zu deutlich héheren Kosten bei schwerwiegenden
Problemen. Ich plane etwa 30 Euro pro Stunde fiir Materialien ein.

**Ersatz alter Technik durch neue smarte Losungen inkl. Beratung:**

- ¥*Arbeitszeit:** 75 Euro pro Stunde, dabei stehen Beratung und spezialisierte Arbeitskraft im
Vordergrund.

- ¥*Materialkosten:** Smarte Technologien sind oft kostspieliger. Hier rechne ich mit Materialkosten
von etwa 60 Euro pro Stunde aufgrund der fortschrittlichen und teuren Komponenten.

#it#t Marktsituation und Preiswettbewerb

Die Konkurrenzsituation ist liberschaubar und bietet mir die Moglichkeit, meine Dienstleistungen
konkurrenzfahig anzubieten. Normale Elektriker bieten ihre Arbeit zu etwa 85 Euro pro Stunde an,
wahrend Gesellenpreise bei etwa 50 Euro pro Stunde liegen. Meine Preisstrategie liegt daher bewusst
im mittleren Segment. Dies ermdglicht es mir, sowohl durch Qualitat als auch durch Preis zu
Uberzeugen, ohne den Eindruck zu erwecken, ein Billiganbieter zu sein. Gleichzeitig vermeide ich
Uberhohte Preise, da ich speziell als Neugriinder darauf angewiesen bin, mir zunachst einen stabilen
Kundenstamm aufzubauen.

### Umsatzpotenzial und Besonderheiten



Es gibt keine besonderen Vereinbarungen oder Vorkommnisse, die meinen Umsatz erheblich
beeinflussen kdnnten. Jegliche Einnahmen basieren auf den erbrachten Dienstleistungen und den
festgelegten Preisen. Das Umsatzpotenzial richtet sich stark nach der Nachfrage und meiner Fahigkeit,
Kunden durch Qualitat und Verlasslichkeit zu binden.

Mein Ziel ist es, durch gezielte MarketingmalBnahmen und den Fokus auf innovative smarte
Technologien im Markt Ful zu fassen und stetig zu wachsen.

### Marketing

Als Griinder mit dem Hauptaugenmerk auf Smarthome-Installationen habe ich mich intensiv mit der
Wahl der richtigen Vertriebskanale beschaftigt, um mein Unternehmen von Anfang an auf ein solides
Fundament zu stellen. Die Entscheidung, meine Dienstleistungen lber Vorort-Termine bei Kunden
sowie durch Kooperationen mit groReren Baufirmen anzubieten, kommt nicht von ungefahr. Diese
Kanale bieten eine direkte und personliche Art, meine Dienstleistungen zu prasentieren und so das
Vertrauen und die Zufriedenheit der Kunden zu gewinnen.

Vorort-Termine bei Kunden ermdglichen es mir, meine Expertise und Beratung direkt im Kontext des
individuellen Wohnraums des Kunden anzubieten. Smarthome-Losungen sind hochgradig
personalisierte Dienstleistungen, die von den spezifischen Bedirfnissen und den baulichen
Gegebenheiten jedes Haushalts abhangen. Ein Vorort-Termin gibt mir die Moglichkeit,
maRgeschneiderte Losungen zu entwickeln, die den Anforderungen und Winschen der Kunden
gerecht werden. Dieses personliche Erlebnis verstarkt die Kundenbindung und erhoht die
Wahrscheinlichkeit einer Geschaftsempfehlung.

Die Zusammenarbeit mit groReren Baufirmen stellt einen weiteren, duBerst wertvollen Vertriebskanal
dar. Diese Baufirmen haben Projekte, die oft umfangreiche und komplexe Installationen erfordern.
Durch eine Kooperation mit ihnen kann ich frith in den Bauprozess integriert werden, was die
Implementierung von Smarthome-Technologien weitaus effizienter gestaltet. Zudem ermaglicht es
mir den Zugang zu einem breiteren Kundenstamm und erhéht die Sichtbarkeit meines Unternehmens
in der Anfangsphase erheblich.

Meine Zielgruppe moéchte ich zudem durch gezielte Marketingaktivitdten auf Social Media sowie
durch Auftritte auf Hausmessen erreichen. Aktive Prasenz auf Social Media-Kanédlen wie Facebook,
Instagram und LinkedIn ist unerlasslich, da diese Plattformen mir erméglichen, eine breite und
diverse Zielgruppe anzusprechen. Mit verstdandlichen und inspirierenden Inhalten, wie z. B. vorher-
nachher Fotos von Installationen, zufriedenen Kundengeschichten und informativen Videos, kann ich
das Interesse potentieller Kunden wecken und mich als Experten auf meinem Gebiet positionieren.

Hausmessen bieten eine weitere exzellente Moglichkeit, potenzielle Kunden und Partner direkt zu
erreichen. Dort kann ich nicht nur meine neuesten Losungen und Technologien prasentieren, sondern



auch wertvolle Kontakte kniipfen und das Vertrauen der Kunden und Geschaftspartner in einem
personlichen Gesprach gewinnen. Diese direkten Kommunikationsmaoglichkeiten sind im Bereich der
Haustechnik und insbesondere bei innovativen Smarthome-Losungen von unschatzbarem Wert.

Als WerbemaRnahmen habe ich mich fiir die Nutzung von Social Media-Kanalen, die Teilnahme an
Messen und Google-Adwords entschieden. Jeder dieser Kanéle hat spezifische Vorteile, die darauf
abzielen, meine Sichtbarkeit und Reichweite zu maximieren. Durch gezielte Social Media-Kampagnen
kann ich eine junge, technikbegeisterte Zielgruppe ansprechen, die offen flir Smarthome-L6sungen
ist. Social Media-Plattformen ermoglichen eine direkte und interaktive Kommunikation, die es mir
erlaubt, schnell auf Anfragen zu reagieren und potenzielle Kunden zu informieren.

Die Teilnahme an Messen ist ebenfalls ein wesentlicher Baustein meiner Marketingstrategie. Hier
habe ich die Moglichkeit, mich persdnlich vorzustellen, meine Losungen zu demonstrieren und
direktes Feedback von potenziellen Kunden zu erhalten. Solche Events bieten zudem eine
hervorragende Plattform, um Beziehungen zu anderen Unternehmen und potenziellen Partnern zu
kntipfen, was langfristig die Wachstumschancen meines Unternehmens erhéhen kann.

Google-Adwords stellt einen weiteren effizienten Weg dar, um meine Zielgruppe zu erreichen. Durch
gezielte Suchmaschinenwerbung kann ich sicherstellen, dass potenzielle Kunden auf der Suche nach
Smarthome-Losungen auf mein Angebot aufmerksam werden. Mit dieser Mallnahme kann ich eine
prazise Ausspielung meiner Werbung an interessierte Nutzer gewahrleisten, was zu einer héheren
Konversionsrate und letztendlich zu mehr Auftragen fihrt.

Zurzeit plane ich keine besonderen Aktionen zum Start meines Unternehmens. Sollte ich jedoch
spezifische Startaktionen durchfiihren, wiirde ich gezielte Rabatte und Promotions anbieten, die dazu
beitragen, die Aufmerksamkeit auf mein Unternehmen zu lenken und die Hemmschwelle fir
Erstkunden zu senken. Beispielsweise kdnnte eine , Einflihrungs-Rabattaktion” fiir Smarthome-
Installationen Neukunden anziehen und ihnen einen finanziellen Anreiz bieten, meine
Dienstleistungen auszuprobieren. Diese Strategie wiirde nicht nur zu einem initialen Kundenzuwachs
flhren, sondern auch durch Mund-zu-Mund-Propaganda fiir nachhaltige Geschaftserfolge sorgen.

Zusammenfassend hoffen ich, dass meine durchdachte und umfassende Marketingstrategie einen
erfolgreichen Start meines Unternehmens ermdglicht und kontinuierlich fiir Aufmerksamkeit in
einem wachsenden und zukunftsorientierten Markt sorgt.

**Standort**



Ich habe den Standort meines Unternehmens zur Smarthome-Installationen in der Westerallee 161 in
Flensburg gewahlt. Diese Entscheidung habe ich nach griindlicher Abwagung und unter Einbeziehung
mehrerer vorteilhafter und nachteiliger Aspekte getroffen. Besonders die Vorteile des Standorts
haben mich letztendlich Gberzeugt und meine Entscheidung bestarkt.

Ein wesentlicher Vorteil des Standorts in der Westerallee 161 ist die hervorragende
Verkehrsanbindung. Flensburg ist gut mit 6ffentlichen Verkehrsmitteln erschlossen und erméglicht es
meinen Kunden, meinen Betrieb problemlos zu erreichen. Dies ist besonders wichtig, wenn man
bedenkt, dass Smarthome-Installationen in vielen Fallen eine Beratung im Vorfeld erfordern, bei der
Kunden moglicherweise persoénlich vorbeikommen méchten. Auch fir die Auslieferung und den
Transport von Materialien zu verschiedenen Baustellen ist die Verkehrsanbindung von grol3er
Bedeutung. Dank der guten Anbindung kann ich die Zeit fiir Anfahrten minimieren und meine
Dienstleistungen effizienter anbieten.

Ein weiterer Pluspunkt des Standorts ist die Verfligbarkeit von ausreichend Parkmoglichkeiten.
Kunden, die meine Dienste in Anspruch nehmen méchten, kdnnen problemlos einen Parkplatz finden,
was den Besuch meines Geschaftes stressfrei macht. Besonders in einem Handwerksbetrieb wie
meinem, bei dem Kunden oft technische Fragen oder spezielle Wiinsche haben, ist es wichtig, dass
ausreichend Raum fiir persdnliche Beratungsgesprache vorhanden ist. Die guten Parkmoglichkeiten
tragen dazu bei, dass meine Kunden entspannt und ohne Zeitdruck zu mir kommen kénnen, was in
der Regel zu einer hoheren Kundenzufriedenheit und damit langfristig auch zu einer starkeren
Kundenbindung fiihrt.

Ein dritter Vorteil des Standorts in der Westerallee 161 ist die Erreichbarkeit flir Zulieferer und die
Lagerung von Materialien. Smarthome-Installationen erfordern eine Vielzahl von technischen Geraten
und Materialien, die piinktlich und in gutem Zustand geliefert werden miissen. Die strategisch
glinstige Lage ermdglicht es meinen Lieferanten, mich schnell und unkompliziert zu erreichen, was
Lagerhaltung und Materialfluss erheblich vereinfacht. Diese Effizienz schlagt sich direkt in einer
reibungsloseren Betriebsfiihrung und kirzeren Wartezeiten fiir meine Kunden nieder, was wiederum
positiv fir mein Geschaft ist.

Trotz dieser Uiberzeugenden Vorteile sind auch einige Nachteile des Standorts zu beachten. Einer der
bedeutendsten Nachteile ist die hohe Miete in der Westerallee 161. Da dieser Bereich von Flensburg
zu den gut erschlossenen und begehrten Gegenden zahlt, sind die Mietkosten entsprechend hoch.
Diese erhohten Kosten stellen eine finanzielle Belastung dar, die ich jedoch durch effizientes
Kostenmanagement und das Anbieten qualitativ hochwertiger Dienstleistungen abzufedern gedenke.
Langfristig gesehen hoffe ich, dass die Vorteile des Standorts die hoheren Mieten rechtfertigen
werden.

Ein weiterer Nachteil ist, dass mein Geschaftsstandort etwas von den aktuellen Baugebieten entfernt
liegt. Auch wenn Flensburg generell gut vernetzt ist, kdnnte dieser Umstand potenzielle Kunden, die
sich in neueren Wohngebieten oder am Stadtrand befinden, davon abhalten, mich zu besuchen.
Dennoch glaube ich, dass durch meine Mobilitat als Elektriker und den Einsatz moderner



Kommunikationsmittel wie Online-Beratung viele dieser potenziellen Hiirden Gberwunden werden
kénnen.

Schlieflich muss ich erwahnen, dass die Konkurrenz in einer beliebten und gut erschlossenen Gegend
wie der Westerallee 161 intensiver ist. Als Standort fiir viele Unternehmen und Geschafte zieht die
Westerallee auch viele Elektriker und Smarthome-Spezialisten an. Diese erhohte Wettbewerbsdichte
bedeutet, dass ich mich besonders durch Qualitdt, Kundenservice und innovative Lésungen von der
Konkurrenz abheben muss. Aber auch hier sehe ich mehr Chancen als Risiken, da ich davon lberzeugt
bin, dass exzellente Handwerkskunst und mein spezialisierter Service auf lange Sicht Kunden binden
und meinen Betrieb erfolgreich machen werden.

Mit der Auswahl der Westerallee 161 als Standort fiir mein Unternehmen schlage ich die Briicke
zwischen gut erreichbarer Kundenbetreuung und effizienter Betriebsflihrung, bin mir aber auch der
Herausforderungen bewusst, die dieser Ort mit sich bringt.

Hit# Wettbewerb

Als ich mich entschied, mich als Elektriker mit einem Fokus auf Smarthome-Installationen
selbststandig zu machen, war mir bewusst, dass ich mich in einem wettbewerbsintensiven Markt
bewege. Die grofSten drei Konkurrenten in meiner Region sind Elektro Muttersbach, Elektro Seibel
und Elektro Hinrichsen KG. Diese Unternehmen haben zweifellos Vorteile, die es zu beachten gilt,
jedoch sehe ich auch signifikante Nachteile, die ich gezielt nutzen kann, um mich zu differenzieren
und erfolgreich zu positionieren.

Die genannten Konkurrenten sind allesamt alteingesessene Unternehmen, was ihnen in vielerlei
Hinsicht Vorteile bringt. lhre langjahrige Prdasenz auf dem Markt hat zu einem hohen
Bekanntheitsgrad gefiihrt. Viele Kunden kennen und vertrauen auf die Dienstleistungen dieser
Firmen. Zudem verfligen sie liber eine hohe Mitarbeiteranzahl, was ihnen erméglicht, groRe Projekte
effizient abzuwickeln und eine breite Palette an Dienstleistungen anzubieten. Diese Faktoren machen
sie zu ernstzunehmenden Wettbewerbern, deren Marktprasenz ich nicht unterschatzen darf.

Jedoch gibt es wesentliche Nachteile bei der Konkurrenz, die ich als Griinder nutzen kann, um mich
klar abzugrenzen und eine spezifische Nische zu bedienen. Einer der gréRten Schwachpunkte dieser
etablierten Anbieter ist das Fehlen einer spezialisierten Beratung und Installation im Bereich der
smarten Technik. Obwohl sie eine breite Palette an elektrischen Installationen anbieten, fehlt es
ihnen an Expertise und Fokus im Bereich der Smarthome-Technologie. Kunden, die spezielle
Beratungen und maRgeschneiderte Losungen fir ihre smarten Wohnkonzepte suchen, werden in
diesen Unternehmen oft nicht ausreichend bedient.

Dieser Mangel an spezialisierter Beratung und technischer Umsetzung bei Smarthome-Lésungen ist
ein entscheidender Punkt, den ich zu meinem Vorteil nutzen werde. Meine Strategie fokussiert sich



darauf, als ausgewiesener Experte im Bereich Smarthome-Installationen wahrgenommen zu werden.
Durch meine Ausbildung und stetige Weiterbildung in modernen Technologien, kann ich Kunden
umfassend beraten und individuelle Losungen anbieten. Dies beinhaltet nicht nur die Installation der
Systeme, sondern auch die Integration verschiedener Technologien, um ein nahtloses, intelligentes
Wohnerlebnis zu schaffen.

Ein weiterer Nachteil, den ich bei der Konkurrenz sehe, ist die Tatsache, dass sie hauptsachlich auf
herkdmmliche Elektroinstallationen spezialisiert sind. Wahrend sie sicherlich gut in dem sind, was sie
tun, bedeutet dies, dass sie einen GroRteil ihres Fokus und ihrer Ressourcen auf traditionelle
Tatigkeiten verwenden. Diese traditionellen Installationen bieten heutzutage jedoch keinen
signifikanten Mehrwert, den moderne Smarthome-Technologien bieten kdnnen. Kunden, die nur
neue Steckdosen oder Lichtschalter wollen, werden bei diesen Anbietern sicherlich flindig. Aber jene,
die auf innovative Lésungen setzen, werden eher enttduscht sein.

Ich sehe hier eine hervorragende Moglichkeit, mich als moderner und innovativer Anbieter zu
positionieren. Mit meiner Geschéftsausrichtung mochte ich den Kunden ein gesamtheitliches Konzept
anbieten, das sich von der Beratung liber die Auswahl der richtigen Systeme bis hin zur Installation
und Wartung erstreckt. Die personliche Beratung und der Servicegedanke stehen dabei im
Vordergrund. Jeder Kunde erhalt eine mageschneiderte Losung, die genau auf seine Bediirfnisse
und sein Zuhause abgestimmt ist. Dies schafft Vertrauen und eine hohe Kundenzufriedenheit, die ich
nutzen werde, um mich durch Empfehlungen und positive Bewertungen weiter zu etablieren.

Darliber hinaus plane ich, Technologien zu nutzen, die sowohl wirtschaftlich sind als auch den
Komfort und die Sicherheit erhéhen. Diese Systeme lassen sich nahtlos in bestehende Strukturen
integrieren und helfen den Kunden nicht nur, ihren Alltag zu verbessern, sondern auch Energie zu
sparen und damit Umwelt und Geldbeutel zu schonen. Diese 6kologischen und 6konomischen
Vorteile werden in meiner Werbung und Kundenansprache einen zentralen Platz einnehmen, um
deutlich zu machen, dass moderne Technik und Nachhaltigkeit Hand in Hand gehen kdnnen.

Zusammenfassend bieten mir die Nachteile der Konkurrenz — insbesondere das Fehlen spezieller
Smarthome-Beratung und die Konzentration auf traditionelle Installationen — groRe Chancen. Indem
ich mich klar auf innovative und individuelle Smarthome-L&sungen fokussiere, kann ich eine
Marktlicke schlieRen und gleichzeitig einen einzigartigen Mehrwert fir die Kunden in meiner Region
bieten.

### Organisatorisches und Notfallplanung

Als Griinder eines Einzelunternehmens im Bereich Smarthome-Installationen lege ich groRen Wert
auf eine durchdachte organisatorische Struktur und eine solide Notfallplanung. Der Weg zur
Selbststandigkeit ist mit vielen Herausforderungen verbunden, daher ist eine gute Vorbereitung
unerlasslich.



Die Wahl der Rechtsform fiel auf das Einzelunternehmen. Diese Entscheidung begriinde ich vor allem
durch die einfache Griindung und die steuerlichen Vorteile, die sie bietet. Darliber hinaus gibt es zwei
weitere Griinde, die diese Wahl attraktiv machen: Erstens ibernimmt das Einzelunternehmen die
Haftung und Verantwortung voll und ganz, was eine flexible und schnelle Entscheidungsfindung
ermoglicht. Zweitens ist der administrative Aufwand im Vergleich zu anderen Rechtsformen relativ
gering, was mir deutlich mehr Zeit fir die operative Geschaftstatigkeit und den Kundenkontakt l&sst.

Ein wesentlicher Bestandteil der Unternehmensplanung ist das Personalmanagement. Fir das erste
Geschaftsjahr plane ich, alle operativen Tatigkeiten selbst zu Glbernehmen. Ab dem zweiten Jahr wird
jedoch ein festangestellter Mitarbeiter eingestellt, um die wachsende Nachfrage effizient bedienen zu
kénnen und gleichzeitig meine eigene Arbeitsbelastung zu reduzieren. Im dritten Jahr mdchte ich das
Team auf insgesamt drei Personen erweitern. Dies ermoglicht es, groRere Projekte annehmen zu
kénnen und die Servicequalitat kontinuierlich zu verbessern. Eine strukturiert wachsende
Personalbasis bildet das Fundament fiir langfristigen Erfolg und Kundenzufriedenheit.

Neben der Personalplanung ist die Notfallplanung ein wichtiger Aspekt. Auch wenn ich sehr
optimistisch bin und fest an den Erfolg meines Vorhabens glaube, ist es wichtig, auf alle
Eventualitdten vorbereitet zu sein. Sollte die Unternehmensgriindung wider Erwarten nicht
erfolgreich verlaufen, habe ich die Moglichkeit, zu meinem alten Arbeitgeber zuriickzukehren. Diese
Option gibt mir die notige Sicherheit, um mit vollem Einsatz, aber auch der notwendigen
Risikobereitschaft an mein Projekt heranzugehen.

Zusatzlich zur Riickkehroption habe ich weitere MaRRnahmen in meine Notfallplanung integriert. Dazu
gehort eine solide finanzielle Reserve, die es mir ermdglicht, kurzfristige UmsatzeinbulSen zu
kompensieren und weiterhin laufende Kosten, wie Miete, Materialien und Werkzeug, zu decken. Des
Weiteren ist eine enge Zusammenarbeit mit meinem Steuerberater im Hinblick auf wirtschaftliche
Entwicklungen und steuerliche Optimierungen geplant, um maogliche finanzielle Engpasse friihzeitig
zu erkennen und ihnen aktiv entgegenzuwirken.

Um mein Unternehmen unabhangig von kurzfristigen Marktschwankungen zu machen, habe ich auch
langfristige Kooperationen und Partnerschaften ins Auge gefasst. Durch den Aufbau eines stabilen
Netzwerks mit angegliederten Handwerksbetrieben, Smarthome-Produktanbietern und technischen
Experten, strebe ich an, eine nachhaltige Marktposition aufzubauen. Dadurch soll eine kontinuierliche
Auftragslage gewahrleistet werden, die das Unternehmen stabil durch mogliche wirtschaftliche
Unsicherheiten navigieren lasst.

Ich werde auch in puncto Weiterbildung und Fortbildung keine Kompromisse eingehen. Durch
regelmaRige Schulungen und den aktiven Austausch mit Branchenexperten mdchte ich sicherstellen,
dass meine Dienstleistungen immer auf dem neuesten Stand der Technik und den aktuellen
Kundenanforderungen entsprechen. Eine standige Weiterentwicklung ist fur langfristigen Erfolg und
Kundenzufriedenheit unerlasslich.



Trotz dieser umfassenden Notfallplanung bin ich jedoch sehr optimistisch, dass mein Vorhaben
gelingen wird. Die steigende Nachfrage nach Smarthome-Installationen und die Weiterentwicklung
der Technologie bieten ein enormes Wachstumspotential. Mit meiner Expertise, meiner sorgfaltig
geplanten Unternehmensfiihrung und meinem unermiidlichen Engagement, bin ich Gberzeugt, dass
ich nachhaltig erfolgreich bin und meine Ziele erreichen werde.



