Businessplan

I. Was ist ein Businessplan?

Businessplan heißt in wortwörtlicher Übersetzung Geschäftsplan. Er beschreibt in schriftlicher Form ausführlich eine Geschäftsidee. Hierbei werden das wirtschaftliche Umfeld, der Markt, die gesetzten Ziele und die benötigten finanziellen und personellen Ressourcen berücksichtigt. 

Der Businessplan hat das Ziel, Ihnen den Weg von der Idee bis zur erfolgreichen Gründung eines Unternehmens aufzuzeigen. Die Arbeit für die Erstellung eines Businessplans wird sich für Sie in jedem Fall lohnen, denn sie ist Grundlage für eine erfolgreiche Unternehmensgründung.

II. Warum brauche ich einen Businessplan?

Ein Businessplan erfüllt während und nach der Gründung Ihres Unternehmens vier Schlüsselfunktionen:

Kommunikation:


Der Businessplan dient als zentrales Kommunikationsinstrument Ihrer Geschäftsidee gegenüber Kapitalgebern, Kooperationspartnern oder auch Kunden. Alle relevanten Informationsbedürfnisse Ihrer Ansprechpartner sollten durch das Lesen des Businessplans erfüllt werden. 

Planung:

Die Planungsfunktion erfüllt der Businessplan durch das genaue Aufzeigen Ihrer Unternehmensziele, wie Sie diese erreichen wollen und welche Ressourcen dazu nötig sind. Ihre Geschäftsidee wird somit zu einem Unternehmenskonzept konkretisiert und zwingt Sie, die ökonomischen Perspektiven Ihres Unternehmens kritisch zu hinterfragen. Hiermit lassen sich nicht nur Chancen, sondern auch Risiken erkennen, die im Vorfeld der Gründung bereits analysiert und gegebenenfalls durch Alternativen reduziert werden können. 

Steuerung: 

Ihr Businessplan wird Ihnen als „Anleitung“ während der Umsetzung der Geschäftsidee dienen. Während des anstrengenden Tagesgeschäftes in der Gründungsphase ist er Ihr wichtigstes strategisches Steuerelement und Grundlage erster Detailpläne. 

Kontrolle:

Der Businessplan ermöglicht Ihnen das Aufstellen eines Soll-Ist-Vergleichs auf finanzieller und operativer Ebene. So können Sie frühzeitig erkennen, ob Ihr Unternehmen die gesetzten Meilensteine wie geplant erreichen wird oder Verzögerungen in Kauf genommen werden müssen.

Dem Businessplan wird deshalb so eine große Bedeutung beigemessen, da Sie mit seiner Vorlage unter Beweis stellen, dass Sie die vielfältigen Aspekte der Unternehmensgründung klar und verständlich darstellen können. Sie können sich am Businessplan immer wieder orientieren und überprüfen, ob Sie Ihre gesteckten Ziele auch erreicht haben.  

III. Die Elemente des Businessplans

1. Executive Summary  (ca. ½ Seite)
Die Zusammenfassung (Executive Summary) soll auf kleinstem Raum das Interesse der Leser wecken

Was genau ist Ihre Geschäftsidee? 

Haben Sie Ihre Geschäftsidee in leicht verständlicher Weise formuliert?

Was ist das besondere an Ihrer Idee im Vergleich zu bereits existierenden Geschäftsideen?

Inwieweit besitzt Sie Alleinstellungsqualität?

Worin besteht der eigentliche Kundennutzen Ihrer Geschäftsidee?

Welchen Zielmarkt sprechen Sie an?

Wie soll Ihr Unternehmen Geld verdienen?

Welche Marketingstrategie und -maßnahmen halten Sie für geeignet?

Welche Eigenschaften zeichnen Sie bzw. Ihr Team als Gründer und Manager aus?

Was werden die drei wichtigsten Meilensteine in den kommenden fünf Jahren für Sie sein?

Wie werden sich Umsatz und Gewinn in Ihrem Unternehmen entwickeln? 

Wie hoch ist der benötigte Finanzbedarf?

2. Unternehmensziele (ca. ½ Seite)
Was sind Ihre Visionen?

Was sind Ihre Ziele?

Welche Unterziele ergeben sich ggf. aus Ihrer Zielformulierung?

Welche Maßnahmen müssen umgesetzt werden, welche Anforderungen müssen erfüllt sein, um die Ziele zu erreichen?

Sind Ihre Ziele präzise formuliert?

3. Produkt oder Dienstleistung (ca. 1 Seite)
Der Schlüssel zum Erfolg Ihres Unternehmens sind Ihre Kunden. Kunden werden Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung nur dann kaufen, wenn Sie sich davon eine Bedürfnisbefriedigung bzw. Problemlösung versprechen. 

Welchen Kundennutzen hat Ihr Produkt/Dienstleistung?

Worin besteht die Innovation Ihrer Idee?

Welche Partnerschaften sind ggf. zur vollen Realisierung des Kundennutzens 

erforderlich?

Welche Maßnahmen müssen umgesetzt werden, welche Anforderungen müssen erfüllt sein, um die Ziele zu erreichen?

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung?

Welche Entwicklungsschritte planen Sie?

Welche Versionen Ihres Produkts wird es geben?

Haben Sie Folge- und Weiterentwicklungen geplant? 

Welche Voraussetzungen sind für die Herstellung erforderlich?

Welche Ressourcen benötigen Sie für die Produktion?

Welche Maschinen werden für den Produktionsprozess benötigt?

Wie sichern Sie die Qualität Ihrer Produkte?

Ist Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung vom Gesetzgeber zugelassen?

Besitzen Sie Patente oder Lizenzrechte?

Welche Patente/Lizenzen sind im Besitz von Mitbewerbern?

Müssen Lizenzen erworben werden und von wem und zu welchen Kosten?

4. Branche und Markt (ca. 1 ½ Seiten)
Nun sollten Sie versuchen, den zukünftigen Absatz Ihrer Idee abzuschätzen. 

Welche ökonomischen Entwicklungen beeinflussen Ihre Branche?

Wie beeinflusst der Gesetzgeber Ihre Branche?

Wie vollzieht sich der Wettbewerb?

Welche Strategien werden verfolgt?

Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sie sich überwinden?

Welche wichtigen Mitbewerber bieten vergleichbare Produkte/Dienstleistungen an?

Wie unterscheidet sich Ihr Angebot von dem ihrer Mitbewerber?

Wie nachhaltig wird Ihr Wettbewerbsvorteil sein? Warum?

Wie werden die Mitbewerber auf Ihren Markteintritt reagieren? Wie wollen Sie diese Reaktion beantworten?

Wer sind Ihre Zielgruppen?

Welche Kundenbeispiele können Sie anführen?

Wie groß ist das Potenzial?

Auf welchen Annahmen basieren Ihre Schätzungen?

Unter welchen Annahmen lassen sich Ihre Schätzungen verallgemeinern?

Was sind die kaufentscheidenden Faktoren? 

Welche Rolle spielen Service, Beratung und Wartung?

Gibt es Pilotkunden?

5. Geschäftssystem und Organisation (ca. ¾ Seite)
In diesem Kapitel gehen Sie auf die Struktur Ihres Unternehmens ein. 

Welche Rechtsform soll Ihr Unternehmen haben? 

Ist Ihre Wertschöpfungskette in sich logisch geschlossen?

In welchen Wertschöpfungsabschnitten verdienen Sie Geld?

Wie läuft der Kundenzahlungsprozess ab?

Wie viele Führungspositionen hat Ihr Unternehmen?

Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur streben Sie an?

6. Marketing-Mix (ca. 1 ½ Seiten)
Wie und als was wollen Sie vom Kunden wahrgenommen werden?

Welche Zusatzleistungen planen Sie zu Ihrem Produkt?

Welche produktbezogenen Kundenwünsche könnten auf Sie zukommen? Wie reagieren Sie darauf? 

Haben Sie einen Preis bzw. eine Preisspanne festgelegt?

Wie sind Sie auf diesen Preis gekommen?

Für welche Preissetzungsstrategie haben Sie sich entschieden? Warum?

Wie werden Sie Ihre Preisstrategie im Verlauf der Zeit ändern?

Wollen Sie Rabatte gewähren?

Welche Vertriebskanäle eignen sich für Ihr Produkt?

Wie groß ist die Zahl der potenziellen Kunden, die Sie pro Vertriebskanal erreichen können?

Welche Art des Einkaufens bevorzugen Ihre Kunden?

Muss Ihr Produkt erklärt werden?

Hat die Preis- und Produktstrategie einen Einfluss auf die Wahl des Vertriebs?

Kann das Produkt längere Zeit gelagert werden?

Wer übernimmt den Vertrieb? Sie oder eine Spezialfirma?

In welchem Ausmaß ist Werbung für Ihr Produkt wichtig?

Welchen Etat planen Sie für Ihre Werbemaßnahmen?

Wie verteilt er sich auf die einzelnen Medien?

Wieso wird der Etat so verteilt, wie Sie ihn verteilt haben?

Welche Erfolge erhoffen Sie sich von der Kommunikationskampagne?

Haben Sie Medienpartner?

7. Management und Schlüsselpositionen (ca. 1 Seite) 

Sind alle Mitglieder des Gründungsteams erwähnt? 

Sind die Kurzprofile aussagekräftig: Ausbildung, Berufserfahrung, Erfolge?

Habe ich meine Berater und Netzwerkpartner aufgeführt?

Ist nachvollziehbar, wer für was verantwortlich ist und warum?

Sind alle notwendigen Kompetenzen zur Umsetzung der Geschäftsidee vorhanden?

Wie und wann werden fehlende Kompetenzen aufgefüllt?

8. Realisierungsplanung (ca. 1 ½ Seiten)
Sind alle wichtigen Ziele/Meilensteine definiert? 

Stehen die Meilensteine im richtigen zeitlichen Ablauf? 

Sind allen Meilensteinen Aktivitäten zugeordnet? 

Gibt es sonstige Inkonsistenzen innerhalb des Zeitplans?

Welche grundlegenden Chancen und Risiken bestehen 

für Ihr Geschäftsvorhaben (bezüglich Technologie, Kundenverhalten, Wettbewerb)?

In welchen Bereichen Ihres Unternehmens müssen Sie beim Eintreten bestimmter Ereignisse in Zukunft Weichen stellen?

Wie wahrscheinlich ist das Eintreten negativer Ereignisse? 

Wie können Sie diese negativen Ereignisse eventuell schon im Vorfeld verhindern?

Wie werden Sie Ihre Pläne im Fall des tatsächlichen Eintretens anpassen?

Sehen Sie alternative Reaktionsmöglichkeiten für Ihr eigenes Unternehmen?

Welche Auswirkungen hätten die möglichen Ereignisse, wenn Sie nicht reagieren würden?

Wie können Sie durch Anpassung Ihrer Pläne diese Auswirkungen begrenzen (bei Risiken) oder nutzen (bei Chancen)?

Welche Auswirkungen hat dies auf Kapitalbedarf und Rendite?

Inwieweit könnte eine größere Kapitalbasis helfen?

Wie wird im günstigsten und ungünstigsten Fall Ihre Planung für die nächsten Geschäftsjahre aussehen?

9. Drei-Jahres-Planung (ca. 2 Seiten)
Siehe hierzu auch die bereitgestellte Excel-Tabelle

Welchen Personalbedarf und welche Personalkosten erwarten Sie in den einzelnen Bereichen Ihres Unternehmens in den nächsten fünf Geschäftsjahren?

Welche Löhne bzw. Gehälter wollen Sie zahlen?

Gibt es sonstige Zusatzleistungen für Ihre Mitarbeiter, z. B. 13. Gehalt oder Bonuszahlungen?

Ist die Gewinn- und Verlustrechnung für das erste Jahr auf Monatsbasis in der Fünf-Jahres-Planung dargestellt?

Wird die Gewinn- und Verlustrechnung im zweiten Jahr nach jedem Quartal erhoben? 

Haben Sie für das erste Geschäftsjahr Auszahlungen und Einzahlungen monatsweise aufgeschlüsselt?

Sind Einzahlungen und Auszahlungen für das zweite und dritte Geschäftsjahr in der Fünf-Jahres-Planung nach Quartalen aufgeschlüsselt?

Sind ab dem vierten Geschäftsjahr die Einzahlungen und Auszahlungen per Anno aufgeschlüsselt?   

Ab wann rechnen Sie mit einem Einzahlungsüberschuss (Summe aller Einzahlungen größer Summe aller Auszahlungen)?

10. 
Finanzbedarf (ca. 1 – 1 ½ Seiten)
Geht aus Ihrem Businessplan hervor, wie viel Geld Sie benötigen?

Brauchen Sie eine einmalige Finanzierungsspritze oder mehrere Finanzierungsrunden?

Wen wollen Sie ansprechen? Fremdkapitalgeber oder Eigenkapitalgeber?

Welche Sicherheiten können Sie ggf. bieten?

Haben Sie sich mehrere Angebote eingeholt?























































