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Management Summary

Die Golf Solutions AG mit Sitz in Zirich hat das Ziel, Anfanger, Fortgeschrittene und Professionals des
Golfsports in der Schweiz mit der richtigen Ausristung zu versehen. Sie bezweckt sowohl die Entwicklung,
Produktion als auch den Handel mit Golf Artikeln aller Art.

Die Golf Solutions AG hat zu diesem Zwecke neue Schlagersets, Golfcarts und Golfballe entwickelt.

Der Golfsport ist in der Schweiz im Gegensatz zum nahen Ausland und den USA noch véllig unterentwi-
ckelt. Es gibt erst wenige 6ffentliche Golfplatze, keine Golfshops mit einem breiten Produkteangebot und ei-
ner Auswahl an klar differenzierten Produkten in Qualitat und Preis.

Die selbstentwickelten Spezialprodukte der Golf Solutions AG werden selbsthergestellt und tber das Unter-
nehmen sowie Aussenstellen zusammen mit den Gbrigen Produkten vertriebeq.

Es besteht aufgrund des eingesetzten Booms an neuen offentlichen G
beliebter werdenden Sports eine hohes Absatzpotenzial fir Golfa y
nen, dass mlt dem stelgenden Bedarf Grossverteilgr, wie die Kigros, dle gigene Galfplatze betreibt, in das

rtell@mlte e

fpl‘atzn und aIIgemein des immer

Das Unternehmen rechnet im base Case bis
EBIT von CHF 2,5 Mio.
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1. Unternehmung

1.1. Geschichtlicher Hintergrund

Das Unternehmen wurde von

a) Daniel Disentrieb, geb. 1956, lic. oec und Golf-Profi, Ménchaltorf,
b) Peter Schmid, geb. 1960, Marketingfachmann, Uster

c) Sereina Feeling, geb. 1959, Wirtschaftsjuristin, Bubikon

d) Albert Garter, geb. 1961, tech. HTL und Golf-Profi, Uitikon Waldegg
e) Christian Reich, geb. 1920, Pensionar, Zirich

am 5. Dezember 2000 unter dem Namen ,Golf Solutions AG* mit Sitz in Zirich als Aktiengesellschaft mit
einem Aktienkapital von CHF 400'000.-- gegriindet und im Handelsregister des Kantons Zirich eingetragen.
Das Aktienkapital ist aufgeteilt in 4'000 Namenaktien a nominell CHF 100,-:. Die Griinder a) — d) sind am
Unternehmen mit 15 % und der Griinder €) mit 40 % am Aktienkapital d igt. Die operative Aufnahme des
Geschaftes fand per 1. Januar 2002 statt. N

1.2. Unternehmensziel und Leitbild

Unternehmensziel und Leitbild ist die Versorgung
fUr jedes Budget.

1.3. Unternehmensorganisation

nen EDV-Applikation ALINA dwrch

swei Mitarbeiter betreut und vom CFO gefiihrt.

1.4. Situation heute

Das Unternehmen hat im ersten Geschéaftsjahr per 31. Dezember 2002 einen Umsatz von CHF 2 Mio. und
einen EBIT von CHF 100'000.-- erwirtschaftet.
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2. Produkte, Dienstleistung

2.1 Marktleistung

Das Unternehmen hat folgende Artikel im Angebot:

a) Golfset-Sortimente Kendall, Avalon, Bridgestone, Yellow
b) Goltkleinzubehér

c) Golfcarts konventionell

d) Golftrainingsanlagen

e) Spezialprodukte Golf Solutions AG

Bei den Produkten lit. a) — d) handelt es sich um gangige, erprobte Produkte, die im Wesentlichen aus den
USA importiert werden. Bei den Produkten e) handelt es sich ausschliesslich um Erfindungen der Golf So-
lutions AG, vgl. Ziffer 2.2.

Das Produkteangebot rundet samtliche Bediirfnisse eines Golfspielers fiir die Ausiibung seines Sportes zu
deutlich tieferen Preisen als diejenige der Konkurrenz ab. Mit jedem Verkauaferfolgt eine Beratung des
Kunden vor Ort. Zudem geniesst er den Vorteil, innovative neue Produkig der ausgewiesenen Fach-
kompetenz von Golf Solutions AG kennenzulernen.

2.2. Produkteschutz
Die Spezialprodukte der Golf Solutions AG sind mit gen g / 3 sowie 899.456 in

2.3. Abnehmer

Das Unternehmen ist vollstandig abhangi . hbesteht ein grosses Potenzial vor al-
lem von Anfangern und Einsteigern im . Bk uch, dass der Anfangspreis und die Be-
ratung eine sehr wesentli 26im Ei i i€ Naghfrage ist eng verknipft mit dem eigentli-
chen Markt fir Golfartik
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3. Markt

3.1. Marktibersicht

Gemass eigener Einschéatzung betragt derzeit das Marktvolumen in der Schweiz rund CHF 100 Mio. In der
Schweiz spielen heute 50'000 Personen Golf; Golfer geben im Durchschnitt rund CHF 2'000 pro Jahr fir
Golfequipment aus. Aufgrund der durchgefiihrten Befragungen und eigener Einschatzung besteht in den
nachsten fiinf Jahren ein markantes Wachstum. Wir rechnen bis ins Jahre 2007 mit knapp einer Verdop-
pelung des Volumens;

Produkt 2002, Volumen 2003 2004 2005 2006 2007
Golfsets 50 Mio. 20 % 20 % 10 % 10 % 10 %
Golfzubehdr 30 Mio. 20 % 10 % 10 % 5% 5%
Golftrainingsanlagen 10 Mio. 10 % 20 % 20 % 20 % 10 %
Golfcarts 5 Mio. 10 % 10 0/(\ 8 % 5 % 5 %
Golfspezialitaten 5 Mio. 5% 5\%\\ C 5% 5% 5%

Neue technische Entwicklungen sind nur in unwesentlichep Teilbereither zu arten.

3.2. Eigene Marktstellung

Die eigene Marktstellung ist mit CHF 2 Mio. noch bede end™Die

am bisherigen Domizil lasst aber ein grosses 3 Al
Marktanteil in den nachsten finf Jahren vg inent Bhipsatz von rund CHF 20 Mio. entspre-
chen durfte.

assive/Nachfrage in unserem Shop

3.3.
Golfist in der, rt hatsich in der Schweiz in den vergangenen funf Jahren zu
einer Spo Itere, soRderh vor allem Personen beiderlei Geschlechts in den Al-

S eizengche
(Mltgllederbe|trag S \’N -- pro Jah! zeichnet Zuwachsraten von tber 50 % pro Jahr. Dieser Verein

, die von ASGI Mitgliedern ohne Mitgliedschaft im jeweiligen Club

Die notwendige Ausbildung ztw Ausiibung des Golfsports wird von den einzelnen Golfanlagen reichlich an-
geboten. Aber auch im Ausland sind Platzreifeprifungen in Kombination mit Ferien machbar und beliebt.

In der Branche bestehen derzeit noch lokal sehr verschiedene staatliche und politische Hurden fur die Er-
stellung und den Betrieb von Golfanlagen. Die Entwicklung der vergangenen drei Jahre hat aber gezeigt,
dass der Boom im Golfsport nicht mehr aufzuhalten ist und der Sport auch den Mittelstand der Bevélkerung
erfasst hat. Die von der Migros propagierten 6ffentlich zuganglichen Golfplatze in Otelfingen, Greifensee
und in der Innerschweiz erfreuen sich derart grosser Beliebtheit, dass die einzelnen Clubs bereits villig
Uberbucht sind und bereits weitere Platze in Planung stehen. Diesbeziglich engagiert sich die Migros sub-
stanziell.
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Das Kaufverhalten der Kunden durfte unterschiedlich sein. Es ist von folgender Marktaufteilung auszuge-
hen:

Regionen Marktanteile Tendenz
Deutschschweiz 50 % leicht abnehmend
Tessin 10 % leicht steigend
Wallis 10 % stagnierend
Westschweiz 30 % leicht steigend

Substitutionsmoglichkeiten bestehen in dem Sinne, als auch der Golfsport durch andere Sport- und Frei-
zeitaktivitdten verdrangt werden konnte. Derzeit bestehen allerdings derart viele und zersplitterte Sport- und
Freizeittrends, dass sich bis heute neben dem Golfsport keine anderer starker Trend herausbilden konnte.
Erfahrungen in den USA und England, der Geburtsstatte des Golfs, zeigen, dass mit der starken Abde-
ckung von Golfshops und Golfplatzen der Markt wohl gesattigt ist, aber pach wie vor ein bescheidenes
Wachstum von rund 2 % vorhanden ist. Im Vergleich zur USA ist die platzdichte in der Schweiz rund
10 x kleiner.

4, Konkurrenz

4.1. Mitbewerber

&chsten Jahren auch Grossverteiler (wie
hmen konnten und zu klar tieferen Preisen
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5. Marketing

5.1. Marktsegmentierung

Kundensegemente:

Prioritat 1: Golfeinsteiger und Anfanger in den Altersklassen 25 — 55 Jahre
Prioritat 2: Golfspieler mit Platzreife und Handicap 25 und schwécher
Prioritat 3: Golfspieler mit Handicap 24 und besser

Marktgebiete:

Prioritat 1: Deutschschweiz

Prioritat 2; Westschweiz

Prioritat 3: Wallis

Prioritat 4: Tessin

5.2. Markteinfihrungsstrategie

Erschliessung der Marktgebiete

Jahr 2002 Wirtschaftsraum Zdirich
Jahr 2004 Ausdehnung auf Deutschschweiz

Jahr 2005 Ausdehnung auf Westschweiz ung Wallis
Jahr 2006 Ausdehnung auf Tessin

mittels Filialkonzept.

5.3. Preispolitik

Preise bewegen sich rund 10 % unter der

Schweiz einriciiten. Zu
Schweiz. Weiterwerds Q\ » te|Inehmen Der heutige Standort dient elnerselts als
POS und als Verwa » N r. Sukzessive werden auf der Basis der Markteinfih-

5.5. Werbung / PR

Die Werbung/PR werden wir zielgérichtet Uber Radio, Fernsehen, Zeitungen und Mailings lanciert.
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5.6. Umsatzziele in CHF 1’000

Produkte 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Ist Soll Soll Soll Soll Soll
Golfsets 1'000 2'000 4000 6’000 8'000 10'000
Golfzubehér inkl. Kleidung 500 1'500 2’000 3'000 4'000 5’000
Golftrainingsanlagen 200 500 1’000 1’500 1’800 2'000
Golfcarts 200 400 800 1'200 1'500 2’000
Golfspezialitaten 100 200 400 600 800 1’000

6. Standort / Logistik

6.1. Domizil

Alle notwendigen Raumlichkeiten des Unternehmens werden gemietet.

6.2. Logistik / Administration

en POS laufend
mindestens bis

Die personellen Ressourcen werden der Umsatzentw
angepasst. Die heute verwendete EDV genigt den hé
zu einer Umsatzentwicklung von CHF 30 Mio.

7. Produktion / Beschaffung

Die fiir die Entwicklung und } [ ‘odukte notwendigen Mittel und Instrumente
sind vorhanden. Zusatzli inen.unc iC erden entweder eingemietet oder extern pro-
duziert.

7.2. Technologie

Das fiir die Entwicklung der Sp
verteilt. Es bestehen keine grosse
kumentiert wird.

handene Know-how ist im Technik-Team auf drei Personen
personelle Abhangigkeiten, weil samtliches Wissens auch laufend do-

7.3. Kapazitaten / Engpasse

Das heutige Team ist auf die bestehenden Bedirfnisse aufgebaut. Mit der Weiterentwicklung des Unter-
nehmens ist ein Ausbau auf etwa zehn Techniker geplant.
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7.4. Wichtigste Lieferanten

Lieferanten Produktereihen Anteil am Einkaufsvolumen
Bronson Ltd., Kentucky, USA a—d 40 %
Derentaff Ltd., Sacramento, USA a-—c 20 %
USA Golf, San Francisco, USA d 10 %
Torenso, Torino, ltalien b 10 %
Breckenbush, Williamsburg, USA a+b 10 %

Fir die Bronson Ltd. haben wir ein Exklusivvertriebsrecht fiir die nachsten drei Jahre fur die Marke ,no
problem®. Eine Abnahmeverpflichtung wird erst nach den drei Jahren oder friiher nach einem Einkaufsvo-
lumen von CHF 1 Mio. diskutiert.

8. Management / Berater
8.1. Unternehmerteam
CEO
Daniel Dusentrieb
CFO CTO
Sereina Feeling (7/\ Albert Garter
Administration Marketing Verkauf Einkauf Entwicklung

N

8.2. Ve

Prasident: nder und Investor)
Delegierter: iel DlsentriebCEO)

Mitglied: . iunQttilb Hahsmeier, Rechtsanwalt
Mitglied: iri hternehmer

Beruflicher Werdegang siehe Anhang (3).

8.3. Externe Berater
Als Revisionsstelle amtet die KPMG, Zdirich.

Die Geschéftsleitung wird zudem beraten durch das Anwaltsbiiro Derungs & Partner in Zirich und das
Marketingbtiro Zehnhauser & Sohn in Uster.
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0. Risikoanalyse

9.1. Interne Risiken

Das Unternehmen ist heute personell sehr knapp dotiert. Einzelne Abgéange im Management kénnen das
Unternehmen entscheidend schwéchen.

9.2. Externe Risiken

Auf gesetzlicher Stufe sind keine Auflagen bzw. Einschréankungen gegen den von uns bearbeiteten Markt
zu erwarten. Die Rahmenbedingungen fiir das Entstehen von weiteren Golfspielméglichkeiten wird durch
die eingesetzte Strukturbereinigung in der Landwirtschaft eher begunstigt als erschwert. Mit dem Bau von
Golfanlagen werden neue Arbeitsplatze fir Bauern geschaffen (Greenkeeping, Unterhalten des Gelandes
ganz allgemein, Restauration, Gerate- und Maschinenunterhalt), die ihren bisherigen Beruf aus wirtschaftli-
chen Griinden aufgeben mussten. Als grosstes Risiko ist ein Markteintritt eines oder mehrer Grossverteiler
zu betrachten.

9.3. Absicherung

Mit der weiteren Expansion des Unternehmens ist das Managemen

breker abzustitzen. Gleichzeitig muss

10. Finanzen

10.1. Vergangenheit

Mio. mit einem bescheidenen EBIT von
CHF 50'000.-- abgeschlossen werden. Uber

eute aus eigenen Mitteln des Unternehmens und einer
on CHF 200'000.--. Als Sicherheit sind der Bank die Forde-
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10.2. Planerfolgsrechnung

Base Case 2002 2003e 2004e 2005e 2006e 2007e
Nettoumsatz 2'000 4'800 8'200 12’300 16’100 20000
Warenaufwand 1'000 2'400 4'100 6'150 8050 10'000
Bruttogewinn 1'000 2'400 4’100 6'150 8050 10000
Betriebsaufwand 900 2'000 3'500 5’000 6’500 7’500
EBITDA 150 700 1'000 1'600 2’000 3'000
EBIT 100 400 600 1'150 1'550 2'500
Reingewinn 50 250 400 800 1’000 1'700
Investitionen 400 1'400 1'500 1'000 1'000 500
Dividenden 0 0 0 400 500 900

e = geschatzt

10.3. Bilanz per 31.12.2002

Aktiven Passiven
Flussige Mittel 50 150
Debitoren 700 1'200
Warenlager 450
Ubriges kzfr. UV, TA 1’800
Total UV
400
Mobilien, Sachanlagen 50
Total AV otal EK

Fir die Fremdkapitalfinanzierung kann als Sicherheit die Abtretung der Forderungen aus dem Geschéfts-
betrieb sowie eine Birgschaft des Managements im Umfange von maximal CHF 200'000.-- offeriert werden.
Allerdings ist in einem solchen Fall die Betriebskreditlimite der heutigen Bankbeziehung von CHF 0,2 Mio.
abzultsen.

11. Anfrage fur Fremdkapitalfinanzierung

CHF 1,1 Mio. zu Finanzierung der Expansion in Form eines festen Darlehens bis zum 30.6.2008. Zinssatz
SWAP zuziglich Marge von maximal 2 % . Riickzahlung in jahrlichen Tranchen von CHF 250'000.--, erst-
mals per 30.6.2004. Sicherheit siehe Ziffer 10.1. Das Unternehmen ist auch offen fiir andere Finanzie-
rungsvarianten.
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