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Businessplan Exsitenzgründung 
Definition Business-Plan

Im Mittelpunkt des Business Plans stehen qualitative Aussagen zur Unternehmensentwicklung, die Ziele und Strategien, die Innovation aber auch die Risiken.

Die Formale Gestaltung des Business-Plans sollte sein:

· aussagekräftig....................... wichtigste Informationen für Investoren

· verständlich............................klare Sprache, kein Fachjargon

· kurz........................................maximal 30 Seiten

· optisch ansprechend..............Form

· klare Gliederung....................klare Gliederung

Der Business-Plan ist klar strukturiert: 

· 1. Einleitung 

· 2. Struktur des Unternehmens- Gesellschafter

· 3. Rechtsform

· 4. Standort

· 5.Produktidee

· 6.Marketingplan

· 7. Patente/Markenzeichen und sonstige Schutzrechte

· 8. Geschäftssystem und Unternehmensorganisation

· 9. Realisierungsfahrplan

· 10. Risiken

· 11. Finanzierung

· 12. Probleme in der Praxis
· 13. Anhang
1. Einleitung (Executive Summary)

Die Einleitung dient dem schnellen Überblick und vermittelt in komprimierter Form alles, was der Leser unter Zeitdruck wissen muß. In dieser verfaßt man eine kurze Darstellung über folgende Punkte:

· Den Zweck des Unternehmens 

· Den Hintergrund für die  Idee (z.B. ein wachsender Markt oder eine entdeckte Marktnische) 

· Problematik (d.h. Erklärung des Problemlösungsansatzes des Produktes) 

·  Kurze Produktbeschreibung und den Nutzen, den es zu stiften vermag

· Unternehmensgründer und welche Erfahrungen haben diese Personen(beruflich, fachlich, etc.)? 

· Kurze Erklärung des Geschäftssystemes, d.h. grobe Prognose des voraussichtlichen Verdienstes, Anzahl der zukünftigen Kunden

· Finanzierungsdaten, soll dem zukünftigen Investor zeigen, welchen zu erwartenden Umsatz und Gewinn der Unternehmer in den ersten Jahren seiner Geschäftstätigkeit zu erzielen plant. 

· Eigenkapitalbasis

· Geplante Finanzierung im Zeitablauf

2. Struktur des Unternehmens

Organisationsstruktur:

...bzw. das Organigramm soll den Ablauf und die Entscheidungswege im Unternehmen zeigen. Je kürzer die Entscheidungswege, desto effektiver, flexibler ist das Unternehmen, d.h. rasche Veränderung auf das wirtschaftliche Umfeld jederzeit möglich. Diese Struktur wird von Finanzpartnern gerne gesehen.

Geschäftsleitung:

kurze Darstellung der Personen, wie:

· Name(n)

· bisherige Erfolge

· Branchenkenntnisse,

· eventuelle Erfahrungslücken 

· vorheriger Beruf

· allg. Ausbildung 

· zukünftige Funktionen und Kompetenzbereiche dieser im Unternehmen

Mitarbeiter:

Der kurz- bzw. mittelfristige Personalbedarf muß geplant werden. 

Dabei treten grundlegende Fragen auf, wie:

· Wie viele Mitarbeiter beschäftige ich? 

· Wie sieht die Altersstruktur im Unternehmen aus, besonders zwischen Führungskräften und Schlüsselpersonen?

· Welches Gehaltsniveau soll es geben?

· Sind Spezialkenntnisse am Standort des Unternehmens verfügbar?

Zusätzliche Berater:

z.B.: Steuerberater, Unternehmensberater, Notar, Werbeagenturen,....diese  Einbeziehung externer Berater in mein Unternehmen zeigt von hoher Professionalität. 

3. Die richtige Rechtsform

Soll das Unternehmen von einer Person geführt werden oder gemeinsam mit Partnern verwirklicht werden? Sollte die Gründung in Form eines Teams stattfinden, müssen

1. die Gesellschaftsstruktur( Kapitaleinlage, Haftung, Funktion im Unternehmen) und

2.  Ziele des einzelnen Gesellschafters dargestellt werden.

Selbstverständlich muss der Businessplan auch Auskunft über die gewählte Rechtsform geben- ein nicht unwesentlicher Punkt für potentielle Geldgeber. Weil die Entscheidung über die Rechtsform  persönliche, steuerliche, finanzielle und rechtliche Folgen hat, sollte man sich vorher von einem Steuerberater, Rechtsanwalt bzw. Unternehmensberater bzw. in diversen Gründerzentren beraten lassen.

4.  Standort

Die Wahl des Standortes entscheidet wesentlich mit am Erfolg bzw. am Mißerfolg eines jungen Unternehmens. 

Wesentliche Kriterien sind zu beachten:

· Nähe zu Kunden

· Entfernung zu Konkurrenten

· Infrastruktur

· Verkehrsanbindung

· Vorhaben der Gemeinde

· Strukturkosten

· Steuerliche Belastungen vor Ort

Für produzierende Unternehmen kommen spezifische Umweltbestimmungen hinzu. Weil es für einzelne Standorte Förderungen und Subventionen gibt, spielt die Standortfrage für die Finanzierung des Unternehmens eine wesentliche Rolle.

5. Produktidee

Jedes Produkt ist zu Beginn eine Idee.

Sinn und Zweck des Unternehmens ist es, für ein am Markt befindliches Problem eine Lösung anzubieten. Der Business-Plan soll nun das Problem definieren und die Problemlösung dazu erklären.

6. Marketingplan

Die Bedürfnisse des Kunden zu befriedigen ist das zentrale Anliegen jedes Unternehmens. Genau hier setzt das Marketing an.

 Marketing ist aber nicht nur "Verkauf" oder "Werbung".

 Allen Aktivitäten eines Unternehmens liegen zwei Fragen zu Grunde:

1. Welche Vorteile bringt es dem Kunden?

2.  Welche Vorteile bringt es dem Unternehmen gegenüber der Konkurrenz? 

Marketing bedeutet, sich am Kunden zu orientieren, dessen Wünsche in Erfahrung zu bringen und angemessen darauf zu reagieren. 

Es ist von Nöten, den/die Investoren zu überzeugen, daß dieses  Produktsortiment oder die Dienstleistung  einen Markt hat, den sie gewinnbringend bedienen können. Hier erkennt der Investor, ob Sie auch auf das Marktwachstum angemessen reagieren und somit seine Erwartungen erfüllen können. Wichtig sind klare, prägnante, kurze Aussagen zum Markt, Vertrieb und zur Preisstrategie. 

Der Markt

Im Businessplan erwartet man als potentieller Finanzier sowohl Aussagen zum Gesamtmarkt, als auch vor allem zum Zielmarkt. Man muß versuchen, den Zielmarkt genau zu bestimmen und zu quantifizieren.

Die Ausführungen sollen ebenfalls Angaben zu:

· Marktgröße

· Branchenübliche Renditen

· Markteintrittsbarrieren

· Wettbewerber

· Zulieferer

· Kunden

· Vertriebswege 

enthalten.

Diese unternehmerische Notwendigkeit ist vor allem deswegen von großer Bedeutung, um mich als Unternehmer mit meinen Leistungen auf die Bedürfnisse meiner Kunden einzustellen. Ebenfalls sollte man Instrumente der Marktforschung nutzen, um den zukünftigen Geldgebern klare, beeindruckende Fakten über den zu erwartenden Erfolg zu präsentieren. Das überzeugt Financiers mehr als eigene Erwartungen, Prognosen,...des Unternehmers.

Die Kunden

· Wer sind die Kunden? (Unternehmer, Konsumenten, Altersschicht, Sozialschicht, Kaufkraft)

· Welche Wünsche haben Kunden  des Unternehmens, wie sehen deren Erwartungen aus?

·  Wie will man als Unternehmer diese Kundenwünsche befriedigen? Ebenfalls  kurze Erläuterung auf den bzw. die Vertriebskanäle

Die Konkurrenz-/Branchenanalyse

Hierbei ist es wichtig, wirklich alle relevanten Konkurrenten zu erfassen und sehr kritisch zu analysieren. Diese Analyse liefert für den Unternehmer ebenfalls wichtige Marktdaten aus dem zu bearbeitenden Markt.

Branchenanalyse: Investoren sollten die Möglichkeit besitzen, sich über laufende Veränderungen in der jeweiligen Branche ein Bild zu machen.

Ebenfalls wollen potentielle Geldgeber über folgende Punkte dieses Bereiches Bescheid wissen, wie z.B.:

1. Unternehmensgröße und Mitarbeiterzahl der stärksten Mitbewerber

2. Stärken/Schwächen der Konkurrenz

3. Produktpalette

4. Höhe der Erträge/Umsätze

5. Marktanteile

6. Absatzschwerpunkte

7. Vertriebskonzepte

8. Umsatzentwicklung dieser Branche

9. Aktuelle Trends

10. Nachfrageprognosen

 Marketingstrategien des Unternehmens

 ...beschreibt, auf welchem Weg ein Ziel erreicht werden soll. Im Marketing sind die sogenannten 4 P´s notwendig:

1. Product: Welche Eigenschaften muß ein Produkt besitzen, um relevante Kundenbedürfnisse abzudecken?

2. Price: Welche Preis kann man für ein Produkt verlangen, und welches Ziel verfolgt man mit dieser Preisstrategie?

3. Place: Wie will man mit dem Produkt zum Kunden gelangen?

4. Promotion: Welches Kommunikationsmittel verwendet man, um dem Kunden den Vorteil des Produktes zu vermitteln?

Gibt es  angebotene Zusatz- und Serviceleistungen im Unternehmen für die Kunden? Des weiteren sollte erklärt werden, wie der Unternehmer die Verfügbarkeit der Leistung garantiert und welche Sonderkonditionen wann und wie finanziert werden.

Wettbewerbsvorteile

Am Ende der  Marketingplanung sollte man  den Investor von den Vorteilen der Produkte bzw. Dienstleistungen überzeugt haben. 

"Welche Vorteile hat meine  Geschäftsidee gegenüber den Konkurrenzprodukten?"

7. Patente, Markenzeichen und sonstige Schutzrechte

Wer ein Produkt besitzt, welches noch nicht auf dem Markt ist, sollte immer versuchen, potentiellen Wettbewerbern den Markteintritt zu erschweren oder zumindest diesen zu erschweren. Ein probates Mittel hierfür sind z.B. Patente oder sonstige Schutzrechte. Um die Möglichkeiten eines effektiven Rechtsschutzes abzuklären, ist es hierbei unabdingbar, mit einem erfahrenen Patentanwalt oder Rechtsanwalt in Kontakt zu treten. 
Zu klärende Punkte sind dabei insbesondere:

· Ist mein Produkt überhaupt grundsätzlich  patentier- oder schützbar?

· Welche Strategie zum Schutz der Rechte wird verfolgt?

· Welche Patente sind bereits für welche Länder angemeldet und erteilt?

· Wie ist ein umfangreicher Schutz zu erreichen?

· Gibt es weitere Patent- oder Schutzrechte?

· Ist die rechtliche Zulässigkeit geklärt?

· Sind weitere Zulassungen notwendig (CE, TÜV, MPG, Domains, etc.)?

· Sind weitere Markenzeichen und Rechte für bestimmte Länder sinnvoll anzu-


melden?

· Welche Probleme können auftreten?

8. Geschäftssystem und Unternehmensorganisation

Alle Tätigkeiten die in einem Unternehmen anfallen, müssen letztendlich optimiert und aufeinander abgestimmt werden. In diesem Teil des Business-Plan soll der Investor erfahren, daß man als Manager, Verantwortlicher,... alle Bereiche des Unternehmens wohl koordiniert, systematisiert und aufeinander abgestimmt hat.

Zu diesen Aspekten zählen:

· Arbeitsteilung und Verantwortung 

· Personalplanung 

· Führung und Unternehmenskultur. 

Im Kern sollen in diesem Abschnitt folgende Fragen des Investors beantwortet werden:

Das System

Beschreibung der Kernkompetenz des  Unternehmens: Wird man als Unternehmer ausschließlich ein Produkt produzieren oder/und eine Dienstleistung vertreiben? 

Möglicherweise betätigt man  sich ja auch in beiden Geschäftsfeldern. Praxis: Erstellung von diversen Produkten (make or buy)?

Außerdem ist von Interesse, ob das Unternehmen möglicherweise in Rechnung Dritter tätig wird.

 Kooperationen und Partnerschaften

Sind etwa Partnerschaften geplant, werden bzw. sollen Kooperationen (z.B. Werbung oder Technologie-Transfers) geschlossen werden? Man sollte  dem Investor auch die damit verbundenen Vorteile darlegen und mit welchen Schwierigkeiten bei einer eventuellen Partnersuche und -schaft zu rechnen ist.

9. Realisierungsfahrplan

· Aufgabenteilung in Pakete: "Arbeitspakete" mit genauen Vorgaben sollen nach einer gewissen Periode abgeschlossen werden

· Expertenbefragung: spart Geld, Zeit, Mühe,...

· Kritischer Pfad: wo kann es zu Verzögerungen kommen?

· Risiken minimieren: entscheidende Tätigkeiten am Beginn eruieren, wie z. B.: Marktbefragung, Planungen diverser Natur,....

10. Risiken 

Dem  Investor sollte man mögliche, auftretende Probleme, Gefahren, Risiken,  die von verschiedenen Seiten auftreten können, aufzeigen. Geschildert werden sollten Risiken, die von der Nachfrager- und von der Anbieterseite eintreten könnten. Ein weiterer wichtiger Punkt, wer könnte durch die  Aktivitäten aufmerksam geworden sein und ebenfalls in dem selben Marktsegment aktiv werden.

Existieren größere Konkurrenten, die dem Unternehmen den  Markt streitig machen könnten?

Außerdem sollte man  zeigen, welche Gegenmaßnahmen man ergreifen werde, wenn die geschilderten Umstände eintreten sollten.

Eventuell auftretende Probleme könnten sein: Technik (EDV, Programme,...)

Marketing: Plan nicht durchführbar 

Umfeld: Steuererhöhungen, EU-Richtlinien

Kunden: Kunden mit hoher Priorität für mein Unternehmen melden Konkurs an

11. Finzierung 

A. Umsatz und Ergebnisplanung

Während die Kostenplanung in der Regel relativ sicher erstellt werden kann, ist die Umsatzplanung mit großen Unsicherheiten behaftet.

Zentrale Fragen und Hinweise  des Finanzplanes sind:

· welche Ertragslage wird das Unternehmen in etwa fünf Jahren aufweisen?

· Welcher Umsatz darf erwartet werden, wie wird der Umsatz sich im Zeitverlauf entwickeln und wie setzt sich dieser in etwa zusammen? 

· Und, welcher Gewinn wird angestrebt? 

· Gibt es saisonale Schwankungen? Wenn ja, dann gesondert darstellen

· Besonderes Merkmal auf die Umsatzplanung  im Detail legen, konkrete Darstellung der Eckdaten (sichere Umsätze, bereits abgeschlossene Verträge,...)

· Darstellung- best case

                          worst case........Szenario

Des Weiteren möchte der interessierte Investor erfahren,

· wieviel Geld benötigt wird und wofür das Geld verwendet werden soll

· Höhe der Anfangsverluste

Außerdem sollte geklärt werden, ob später weitere Kredite aufgenommen werden und wieder, wie diese verwendet werden sollen. Die Frage der Rentabilität, sowie der Beginn der Tilgung ist ebenfalls von größter Bedeutung.

B. Kostenrechnung- Kostenplanung
Einmalige Kosten: Gründungskosten, wie z.B.:

· Umweltschutz

· Rechtsanwälte

· Steuerberater

· Makler

· Gerichtskosten 

· Genehmigungen

· Abnahmen 

· Franchisegebühren

· Eröffnungswerbung

Laufende Kosten: wie z.B.:

· Material und Wareneinsatz: Roh-, Hilfsstoffe, Betriebsstoffe, Handelsware

· Personalkosten: Löhne und Gehälter

· Kommunalsteuern

· Soziale Abgaben: Pensionsversicherung, Arbeitslosenversicherung, Krankenversicherung, Unfallversicherung

· Fremde Dienstleistungen: Steuerberatung, Lagerräume, Heizung, Strom, Gas, Wasser, Reinigung, Wartung, Reparaturen, Instandhaltung, Müll- und Kanalgebühren

· Vertriebskosten: Provisionen, Reisekosten, Werbung, Messen und Ausstellungen,...

· Verwaltungskosten: Telefon, Telefax, Porto, Fotokopien, Buchhaltung, Lohnverrechnung, Beiträge und Gebühren,...

· Steuern: Umsatzsteuer, Einkommenssteuer, Kapitalertragssteuer,...

· Abgaben

11. Probleme in der Praxis:

Mangelnde persönliche Qualifikationen
Vor allem im kaufmännischen Bereich haben Gründer immer wieder große Defizite 

Fehlende Kenntnisse über Markt und Wettbewerbsverhältnisse
Gründer warten zwar immer wieder mit sprühenden Ideen auf, ohne daß sie weder den Markt noch die Konkurrenz studiert haben.

Konzept-Fehler aus Sicht der Kreditinstitute 

Das Konzept muß Banker davon überzeugen, daß  man als Unternehmer das geliehene Geld auch wieder zurückerhält. Das gelingt nicht immer. 

Kein Überblick über Finanzbedarf und Eigenkapital

Nicht überzeugende Präsentation

Subjektive und emotionale Einschätzungen der Banker spielen bei der Bewertung eines Konzeptes - eigentlich - keine Rolle. 

Unklar, unverständlich, nicht überschaubar
So manches Konzept mag gut sein, ist aber in sich nicht schlüssig - oder zumindest nicht schlüssig dargestellt.

Zu umfangreiche Darstellung
12. Anhang

Folgende Punkte können dem Businessplan beigelegt werden:

· Satzung, HR-Auszug und Gewerbeanmeldung

· Statusmitteilung der Bank

· Broschüre

· Lebensläufe

· Bestehende Kooperationverträge, Lizenzverträge

· Patentanmeldungen, Markenzeichen

· Kapitalisierung und Überblick der Finanzplanung

· Plan- GuV, Planbilanz und Cashflow auf Monatsbasis für die kommenden 3 jahre

· Gutachten von renommierten Experten zum Markt/Produkt

· Marktstudien und Prognosen für die Produkte

· Auflistung weiterer Wettbewerber

· Milestoneplan

· Charts(z.B. Produktzeichnungen, technische Darstellungen,...)

· Demo CD
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