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A) Zusammenfassung
Nicht länger als zwei Seiten. Hier steht in geraffter Form alles über Ihre Geschäftsidee: Was? Warum? Wer? Wie? Womit? Mit welchem Endziel? 

Der Stil muss klar und einfach sein und auch von einem Nicht-Fachmann (Banker, Investor, Gutachter) verstanden werden. Hier ist die Gelegenheit, Begeisterung spüren zu lassen. Die Zusammenfassung ist der wichtigste Teil des Businessplans, denn viele Leser lesen nur diesen Teil.

Stellen Sie sich bei Ausarbeitung des Executive Summary die sogenannte "Fahrstuhlfrage": Sie fahren mit dem Fahrstuhl vom Erdgeschoss in den 20. Stock. Ein Investor steigt in der 5. Etage zu und will in den 15. Stock. Wie überzeugen Sie ihn in der Kürze der Zeit von Ihrer Geschäftsidee?
B) Unternehmerische Vision
Ohne Idee kein Geschäft! Mit dem Finden einer Idee ist der kreative Prozess aber nicht abgeschlossen, er beginnt erst. Viele Firmengründer verkennen, dass die Idee bestenfalls Ausgangspunkt einer langen Entwicklung sein kann und harte Prüfungen bestehen muss, bis sie als ausgereifte Geschäftsidee Aussicht auf Finanzierung und Markterfolg hat.

Zugegeben: Die Begriffe Mission und Vision erinnern eher an eine geistige Aufgabe als an eine Existenzgründung, aber die Beantwortung dieser Fragen ist wichtig. Jeder Unterneh​mung liegt eine Mission und eine Vision zugrunde. Jeder Unternehmer fragt sich: Warum tue ich das und wo geht die Reise hin? Die Antworten auf diese Fragen beeinflussen alle Ihre Unternehmerischen Entscheidungen - bewusst oder unbewusst. Wenn Sie es bewusst tun, dann haben Sie den Vorteil, dass sich viele Fragestellungen von selbst beantworten.

	Mission: Warum gibt es Ihr Unternehmen? Die Mission beschreibt die Aufgabe Ihrer Unternehmung.

	Vision: Wo will ich mit meiner Unternehmung hin? Die Vision beschreibt den Zustand, der Ihre Unternehmung in weiter Zukunft (ca. 15 Jahre) erreicht haben soll.


C) Markt- und Konkurrenzsituation
Hier können Sie durch eine sorgfältige Analysen punkten. Neben der Betrachtung, was man selbst gut kann und welche Kompetenzen man besitzt, muss man auch analysieren, was die Mitbewerber machen und wie sich der Markt entwickelt. 

Unter dem Markt versteht man die potenziellen Kunden eines bestimmten Produkts, also die Nachfrageseite, sowohl regional wie auch überregional. Gibt es überhaupt schon einen Markt für Ihre Leistungen oder müssen Ihre Produkte / Dienstleistungen aufgrund ihrer Neuartigkeit erst bekannt gemacht werden? Wenn sie schon bekannt sind, wie entwickelt sich die Nachfrage, welche Kunden sind interessant und kaufkräftig und wie wird sich hier die Situation entwickeln? Unter der Branche versteht man die Hersteller und Anbieter bestimmter Leistungen, also die Angebotsseite. Wie sind hier die Entwicklungen, sowohl in technischer Hinsicht als auch in Fragen der Kunden- und Serviceorientierung, der Flexibilität und Kundennähe und anderem mehr?

Wichtig ist bei der Analyse von Markt, Branche und Konkurrenzsituation, dass Sie Fakten und Zahlen anführen. Es gibt vielfältige Quellen und Statistiken, die Auskunft geben über Markt- und Branchenentwicklungen. Die besten Quellen, bei denen Sie in der Regel kostenlose Informationen bekommen sind:

	IHK

	Branchenbriefe, die Sie von jeder Bank und Sparkasse erhalten

	Handwerkskammer

	Verbände

	Statistisches Bundesamt und Landesämter

	die Deutsche Ausgleichsbank in Bonn (Tel: 0228 / 8 31-24 00, www.dta.de)

	Gelbe Seiten (auch auf CD-Rom erhältlich und dann sehr leicht auswertbar)

	Internet


Bitte stellen Sie hier nur die wesentlichen Eckdaten (Marktgröße und Marktwachstum) dar. Detaillierte Statistiken fügen Sie bitte in den Anhang ein.

D) Chancen und Risiken
Jedes Unternehmen ist mit Risiken verbunden. Die Augen davor zu verschließen ist zwecklos. Ganz im Gegenteil: Mit der Betrachtung der Risiken im Geschäftsplan zeigen Sie potentiellen Investoren, dass Ihre Geschäftsidee durchdacht ist. Eine ehrliche und vollständige Risikobetrachtung schreckt nicht ab, sondern schafft Vertrauen. Sofern der Aufwand vertretbar ist, sollten Sie eine Sensitivitätsanalyse durchführen: In ihr werden drei verschiedene Szenarien zur künftigen Unternehmensentwicklung durchgespielt - der erwartete Fall, der Best Case und der Worst Case.

	SWOT-Analyse

	Sensitivitätsanalyse

	Drei Szenarien (realistisch-pessimistisch-optimistisch)


E) Unternehmensportfolio
Einer der meistgeführten Dialoge beim Coaching von Existenzgründern sieht etwa so aus:

Coach: "Wer ist Ihre Zielgruppe?" Gründer: "Alle!" 

Entscheidend für den Erfolg Ihrer Unternehmung ist Ihr Produkt. Stellen Sie deshalb Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung anschaulich dar. Erklären Sie dabei das Stadium Ihrer Produktentwicklung, weitere wichtige Entwicklungsschritte und die Entwicklungsziele.

Wichtig ist, dass Sie den Kundennutzen erläutern. Dazu müssen Sie die Kundenbedürfnisse identifizieren, das Problem analysieren und den konkreten Kundennutzen darstellen. Den Nutzen, den der Kunde aus Ihrem Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung ziehen kann, kann entweder in der Einsparung von Zeit, in der Verringerung der Kosten, in der Verbesserung der Qualität oder in der Einzigartigkeit des Produktes liegen.

Stellen Sie die Einzigartigkeit Ihres Produktes bzw. Ihrer Dienstleistung heraus. Formulieren Sie daher Ihre Unique Selling Proposition (UPS). Diese besteht aus zwei Elementen: Zum einen muss sich Ihre Geschäftsidee für den Kunden in einem Angebot („Selling Proposition“) äußern, das für ihn Sinn macht. Zum anderen muss Ihr Angebot einzigartig („unique“) sein – schließlich soll sich der Kunde nicht für irgendeine Lösung entscheiden, die auf den Markt kommt, sondern für Ihre.

Vergessen Sie nicht auf den möglichen Schutz Ihrer Innovation durch Patente, Marken oder anderweitige wirkungsvolle Schutzmaßnahmen einzugehen.

F) Marketing & Vertriebs – Strategie

Unentbehrliches Element eines gut durchdachten Geschäftskonzeptes ist eine schlüssige Planung Ihrer Marketing- und Vertriebsaktivitäten. Entwickeln Sie für Ihr Produkt deshalb Ihren eigenen Marketing-Mix. Im Marketing-Mix sind folgende vier Aspekte zu berücksichtigen: Product, Price, Placement und Promotion.
	Produktpolitik: Mit welchen Produkten/Dienstleistungen wollen Sie starten?

	Preispolitik: Welche Preise können Sie realistisch (Vergleich mit der Konkurrenz) fordern? 

	Distributionspolitik: In welchen Marktsegmenten wollen Sie präsent sein? in welchen Märkten arbeiten Sie mit welchen Vertriebskanälen ?

	Vertriebsorganisation: wie erreicht Ihr Produkt (Ihre Dienstleistung den Kunden (Direktvertrieb, Ladengeschäft, Strukturvertrieb, Katalogvertrieb, Vertrieb über Neue Medien, ...)

	Dienstleistungen (bei produzierenden Unternehmen): welchen Zusatz-Service bieten wir mit unseren Produkten an?

	Markenkommunikation: werden Sie eine Marke aufbauen? Wofür steht diese Marke und wie kommunizieren Sie ihre Marken nach außen? 

	Promotion: wie werben Sie und über welche Kanäle?


G) Produktion und Beschaffung
Die zur Produktion bzw. vorgesehenen Leistungserbringung notwendige Betriebsausstattung (z.B. Lagerkapazitäten, Verwendung von Rechten Dritter, Investitionen) wird beschrieben. Es wird aufgezeigt, welche Faktoren den Wertschöpfungsprozeß im Unternehmen bewirken. Hinweise zu Lieferanten, benötigte Vorleistungen/Vorprodukte und deren Preise sind wichtige Zusatzinformationen.
Wenn Sie im produzierenden Gewerbe, im Handel oder auch im Handwerk tätig sind, spielen Material und Waren eine große Rolle. Stellen Sie in diesem Kapitel dar, welches Material und welche Waren Sie nutzen, wie die Beschaffungsmöglichkeiten sind und ob sie ein Lager aufbauen. 

Zunächst ist wichtig, welche Geschäftsräume Sie benötigen oder dies vielleicht gar nicht erforderlich ist. Stellen Sie außerdem zusammen, was Sie benötigen, um Ihr Geschäft betreiben zu können: Maschinen, Geräte, Büroausstattung, Computeranlage und so weiter. Je nach Geschäft kommt der Standortwahl eine entscheidende Bedeutung zu. Wenn Sie Kundenverkehr haben, müssen Ihre Räumlichkeiten gut erreichbar sein, ausreichend Park​möglichkeiten bieten und auch repräsentativ sein. Dem entgegen stehen natürlich die Fixkosten, die durch das Anmieten von Räumlichkeiten entstehen.

Es wird allgemein gesagt, dass das Know-how der wichtigste Rohstoff der Zukunft ist. Und das Know-how wohnt normalerweise den Köpfen der Gründer und der Mitarbeiter inne. Es ist zwar der einzige, der sich vermehrt, wenn man ihn teilt, man darf aber nicht vergessen, dass man es auch schützen muss, wenn man es marktlich verwerten will.

Die Sicherung der Qualität ist eine der wichtigsten Fragen in der Produktion. Nicht nur, dass damit die Kundenzufriedenheit steht und fällt, sondern mangelnde Qualität kostet auch nachhaltig Geld, wenn zum Beispiel Nachbesserungen und Reklamationen anfallen.

H) Realisierungsfahrplan
Investoren wollen genau wissen, wie Sie sich die Entwicklung Ihres Unternehmens vorstellen. Eine realistische 3-Jahres-Planung verschafft Ihnen Glaubwürdigkeit bei Investoren und Geschäftspartnern. Zusätzlich hilft Sie Ihnen, die verschiedenen Aktivitäten und Abhängigkeiten zu durchdenken.
Hier zeigen Sie, was sie schon geschafft haben und welche Herausforderungen noch vor Ihnen liegen. Beschreiben Sie das Erreichte der Vergangenheit und wie Sie es geschafft haben. Gehen Sie detailliert auf die Milestones ein, die für den Unternehmenserfolg wichtig sind. Bezug zu Market Complication. In den Meilensteinen wird gezeigt, wann das neue Unternehmen welche Teilziele erreicht haben soll. Die Meilensteine sollten realistisch formuliert werden, denn an ihnen werden Gründer gemessen.
Welche Partner und Kunden aus den Zielmärkten haben Sie schon von den Vorteilen Ihrer Produkte überzeigen konnten. Wichtig für die Beurteilung des Erfolgs einer Geschäftsidee.
I) Management und Personal
Kapitalgeber wenden sich diesem Thema oft gleich nach der Lektüre der Executive Summary zu. Denn sie wollen wissen, ob in dem Unternehmer-Team das Know-How für ein aussichtsreiches Unternehmen vorhanden ist.

Nennen Sie bei der Darstellung der Qualifikationen Ihres Managements vor allem Alter, Ausbildung, unternehmensspezifische Fertigkeiten und besondere Eigenschaften, die der Unternehmung hilfreich sein können; gehen Sie auf gemeinsame Motive und Ziele ein, die Sie verbinden. Dabei zählen berufliche Erfahrung und bereits erzielte Erfolge mehr als akademische Grade. Sie können ruhig ein wenig auf den Putz hauen, aber, wie bei einer Bewerbung auch, eben nur in Maßen. Der Leser ihres BPs muss den Eindruck gewinnen, dass Sie und ihr Team genau die Leute sind, die das umsetzten können, was sie sich vorgenommen haben. Zeigen Sie, dass die Teammitglieder miteinender durch dick und dünn gehen, dass sie flexibel sind und bei Rückschlägen nicht aufgeben. Zeigen Sie, dass die Gründer ihre Schwächen kennen (jeder hat Schwächen) und was dagegen unternehmen. Zeigen Sie, dass alle Gründer voll hinter dem Vorhaben stehen und den Erfolg mit vollem Einsatz unterstützen.

Der Bereich des Rechnungswesens ist äußerst wichtig. Stellen Sie also nachhaltig und fundiert dar, wie Sie den Bereich des Rechnungswesens abdecken wollen. Entweder durch Fachleute in Ihren eigenen Reihen, oder durch entsprechende Dienstleister oder Steuerberater.

Haben Sie keine Scheu, auch Ihre wichtigsten Berater zu nennen – niemand bringt von zu Haus aus alle für eine Unternehmensgründung notwendige Qualifikationen und Erfahrungen mit. Die maßvolle Einbeziehung von Beratern, z.B. Rechtsanwälten, Steuerberatern, Wirtschaftsprüfern, erfahrene Unternehmerer, Unternehmensberater, … zeugt von Professionalität. Das Vertrauen in die Realität des Businessplans steigt, wenn systematisches Vorgehen erkennbar wird.
	Tabellarischer Lebenslauf jedes Teammitgliedes (wie bei einer Bewerbung) mit Bild. In einer Tabelle werden die unterschiedlichen Stärken und Kompetenzen der Teammitglieder dargestellt - wer ist wofür später zuständig?

	Haben Sie einen Beirat oder einen Aufsichtsrat, können auch Kurzlebensläufe der Mitglieder dieser Gremien enthalten ein.

	Stellen Sie dar, dass die Eigentumsverhältnisse unter den Gründern (wer besitzt wie viel vom Unternehmen?) geklärt sind.

	Nachdem klar ist, was sie tun wollen und wer in das Geschäft einbezogen wird stellen Sie bitte dar, welche Rechtsform Sie wählen. Wichtig für die richtige Wahl der Rechtsform ist in einem ersten Schritt, ob Sie Ihr Unternehmen alleine aufbauen und führen wollen, oder ob Sie im Team gründen oder das Einzel​unternehmen schnell erweitern wollen. Überlegen Sie also genau, welche Rechtsform, gerade für den Gründungszeitraum, für Sie optimal ist und begründen Sie Ihre Entscheidung in diesem Kapitel.


J) Planungsrechnungen

Jeder kann ein Projekt schön rechnen, das machen sogar Profis - erinnern Sie sich noch an die EXPO im Jahr 2000? Das ist aber nicht der Sinn Ihres Businessplans. Planen Sie so realistisch wie möglich, setzten Sie Kosten höher und Umsätze niedriger an als branchenüblich. Die Pleiten am Neuen Markt haben deutlich gezeigt, dass fantastische Prognosen letztendlich einem Unternehmen nur schaden. Abgesehen davon sind Banker und Investoren heute viel vorsichtiger als noch vor einigen Jahren. Überzeugen Sie Investoren durch eine realistische und ausgefeilte Planung.

	Umsatz-, Rohertrags- und Ergebnisplanung, einschließlich der Personalplanung, die Investitionsplanung, die Planbilanzen sowie die Berechnung des Cash Flows. Drei ganze Jahre in die Zukunft plus ein Rumpfjahr, wenn Ihr Unternehmen bereits gegründet ist. Gibt es Ihr Unternehmen schon länger oder existiert ein Vorgängerunternehmen, dann zeigen Sie in der Planung die Ist-Zahlen (aus Jahresabschlüssen, BWA) für die Vergangenheit.

	Planbilanz (jährlich)

	Absatz-Umsatzplanung aufgeschlüsselt nach Produkten (monatlich) 

	Kosten-Aufwandsplanung (Fixkosten jährlich; variable Kosten, insbesondere Kosten die dien Produkten zuschlüsselbar, sind monatlich)

	Plan-Gewinn- und Verlustrechnung (jährlich)

	Plan-Liquiditätsrechnung, die die Herkunft kurzfristiger Mittel zeigt (monatlich und jährlich) 

	Plan-Investitionsrechnung, die die Herkunft mittel- und langfristiger Kredite zeigt (jährlich) 

	Ausgewählte Kennziffern für jedes Planungsjahr (z.B.: Kapitalrendite, Umsatzrendite, Umsatz pro Mitarbeiter)

	Darstellung der Planungsrechnungen und ausgewählter Parameter (z.B. Zusammensetzung von Eigen- und Fremdkapitel) in Form von Diagrammen.


K) Finanzierung
Für jede Neugründung werden Mittel gebraucht. Es werden Eigenmittel (Stammkapital des Unternehmens, Wagniskapital), eigenkapitalähnliche Mittel und Fremdmittel (Kredite, Darlehen von Investoren, Finanzinstituten, Privatleuten) unterschieden. Die Mischung von allem nennt man "Finanzierungsmix".

In diesem Punkt sollten Sie zuerst analysieren, wie viel flüssige Mittel Sie wann brauchen. Dann zeigen Sie, aus welchen Quellen (Banken, öffentliche und private Finanzinstitute, VC-Gesellschaften) Sie welche Mittel zu welchem Zeitpunkt zu welchen Konditionen erhalten. Finanzierungsbedarf muss mit dem in der Liquiditätsplanung errechneten identisch sein. Legen Sie realistische Konditionen zugrunde (z.B. bei Zinsen für Kontokorrent, Darlehen, Hypotheken).
L) Unternehmensstruktur und Organisation
Zweckmäßig ist eine Unterteilung in Aufbauorganisation und Ablauforganisation. Überlegen Sie in Bezug auf die Aufbauorganisation welche Person welche Tätigkeit ausführt und welchen Einsatz von Sachmitteln sie dafür benötigt. Aktivitäten, die außerhalb des gewählten Fokus liegen, sollten Dritten übertragen werden. Aber auch unterstützende Tätigkeit innerhalb des neuen Unternehmens müssen nicht unbedingt selbst ausgeführt werden. Bei jeder einzelnen Tätigkeit stellt sich daher grundsätzlich die Frage, des „make or buy“, ob Sie die Tätigkeit also selbst machen oder nach auswärts vergeben.

Aus der Ablauforganisation ergibt sich die zeitliche Reihenfolge der Aufträge und der Ort der Leistung bzw. Erfüllung.

Leider ist das Geschäftsleben nicht immer nur "Friede, Freude, Eierkuchen". Gerade zu Beginn muss man oft lernen, mit welchen Partnern man gute Geschäfte macht und welche man besser meidet. Auch fehlt noch die Erfahrung, wie welche Absprachen getroffen werden, dass sie eindeutig sind und nicht zu Komplikationen führen. Diese Probleme bestehen nicht nur, wenn man Dinge verkauft, sondern auch dann, wenn man Dinge ankauft, also als Kunde auftritt. Das Klima unter Geschäftsleuten ist mitunter etwas rauher und die gesetzlichen Regelungen lassen viel mehr Spielraum als im Geschäft mit Privatkunden. Wenn Sie umgekehrt an Privatkunden verkaufen gibt es eine Vielzahl von Verbraucher​schutzgesetzen, die Ihnen das ein oder andere Geschäft auch vermiesen können. Hinzu kommt noch in manchen Branchen eine mitunter sehr gering ausgeprägte Zahlungsmoral.

Um all dem möglichst optimal vorzubeugen, brauchen Sie eine fundierte juristische Grundlage. Das heißt, Sie brauchen für Ihre Produkte Verträge in denen klar definiert ist, was der Kunde erhält zu welchem Preis, wie die Zahlungsbedingungen sind, welche Pflichten der Vertragspartner hat und weitere Details, die individuell von Ihrem Geschäft abhängen. Neben diesen Einzelverträgen empfiehlt es sich, sogenannte "Allgemeine Geschäftsbedingungen (AGB)" zu nutzen, die als Grundlage für alle Geschäfte genommen werden. Im Einzelvertrag wird dann nur auf diese AGB´s verwiesen. Natürlich müssen Sie die AGB´s dem Kunden aushändigen. Je nach dem wie komplex Ihr Geschäft ist, sollten Sie sich nicht scheuen auch einen Anwalt in die Sache einzubeziehen, damit er Ihre Entwürfe prüft.
M) Anhang

Im Anhang berücksichtigen Sie umfangreichere Dokumente und Studien, die im BP keinen Platz haben und den Lesefluss nur stören würden. Der Text des Businessplans dient der Argumentation, der Anhang der Dokumentation. 

Beispiele für Dokumente im Anhang wären: 

	Urkunden zu Patenten, Marken, Gebrauchsmustern etc.

	Technische Diagramme 

	Bilder von Produkten (Screenshots bei Software), Geländen, Büros etc. 

	Jahresabschlüsse, BWAs von Vorgängerfirmen


Dipl. Kfm. Thomas Lattenmayer


Business Consulting Partner
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