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DEIN BUSINESSPLAN

Deine Zukunft im Blick

Liebe Griinderinnen und Griinder,

tagtdglich haben wir es im GriinderCenter mit innovativen
Ideen und spannenden Visionen zu tun. Mich faszinieren
der Optimismus und der Ehrgeiz, der die meisten antreibt.
Sie spriihen geradezu vor Tatendrang und glauben an ihr
Vorhaben. Das ist sehr mitreiRend. Gleichzeitig ist es uns
aber wichtig, immer wieder einen niichternen Pfad ein-
zuschlagen und eine Geschéftsidee kritisch zu hinterfra-
gen. Denn Visionen allein reichen nicht aus. Viele Ideen
scheitern, weil es die potenziellen Griinderinnen und
Griinder allein nicht schaffen, einen belastbaren Business-
plan fir ihr Geschaftsmodell zu entwickeln. Eine erste
Hilfestellung hierfir ist dieses Heft. Es zeigt dir, wie du
deine Idee Schritt fiir Schritt zu einem tragfdahigen Kon-
zept entwickelst. Dieser Leitfaden ist erprobt: Denn er
wurde im Rahmen der NUK-Businessplan-Wettbewerbe
in vielen Jahren immer weiter verfeinert und mit groRem
Engagement aller Beteiligten zusammengestellt. Wir
danken unserem langjdhrigen Kooperationspartner
Neues Unternehmertum Rheinland e. V. (NUK), die uns
diesen Wissens-Pool zur Verfligung gestellt haben.

Aber auch die persdnliche Beratung und Begleitung sind
in der Vorphase der eigentlichen Griindung erfolgsent-
scheidend. Denn es gibt vieles zu bedenken. Hier braucht
es jemanden mit Erfahrung, fachlicher und regionaler Ex-
pertise sowie einem guten Netzwerk. Genau das bieten
wir dirin unseren beiden GriinderCentern in Kéln und
Bonn an. Unsere Beraterinnen und Berater vermitteln dir
nicht nur das notige Know-how, um deine Geschiftsidee
auf eine solide Basis zu stellen. Sie motivieren dich auch,
unbequeme Fragen mutig anzugehen und die passenden
Antworten darauf zu finden. Gemeinsam stellen wir dein
Vorhaben auf den Priifstand — weit tiber die finanziellen
Aspekte hinaus. Entscheidend ist am Ende, dass die poten-
zielle Kundschaft einen echten Mehrwert bekommen.
Die Businesspldne, die wir gepriift und fiir gut befunden
haben, sind zu mehr als 95 Prozent erfolgreich.

Unser Ziel ist dein Erfolg. Deshalb begleiten wir dich auch

nach der Griindung weiter. Dank dieser nachhaltigen Be-

ratungsphilosophie gehen nahezu alle von uns betreuten
Griundungen erfolgreich aus der schwierigen Anlauf- und
Aufbauphase hervor.

AulRerdem profitierst du von unseren vielfdltigen Aktivitaten
und zusatzlichen Beteiligungen an regionalen Initiativen.
Uber die Jahre haben wir so ein engmaschiges Netzwerk
fur Existenzgriinderinnen und -griinder entstehen lassen.
Dieses breite Angebot an Beratung, Vermittlung und Fi-
nanzierung sowie die Kooperationen mit der Forschung
und ortlichen Wirtschaftsforderungseinrichtungen tragen
wesentlich dazu bei, dass die Region bei Studien zur
Grindungsdynamik regelmafig Giberdurchschnittliche
Bewertungen erhdlt. Nicht umsonst sind wir als groRtes
regionales Kreditinstitut die wichtigste Anlaufstelle fur
angehende Unternehmerinnen und Unternehmer.

Es ist deiner Kraft und Kreativitat als Griinderin oder
Grinder zu verdanken, wenn ein Unternehmen entsteht
und Erfolge zeigt, wenn Arbeitsplatze geschaffen und Ein-
kommen erzielt werden. Mit unserer Griindungsférderung
wollen wir deine Initiative bestmdglich unterstiitzen. Denn:
Wir haben deine Zukunft im Blick. Lass uns gemeinsam
starten! Wir freuen uns auf dich!

Freundliche GrufRe

Andreas Briinjes
Leiter GriinderCenter, Sparkasse KéInBonn
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DAS GRUNDERCENTER

Optimismus und Ehrgeiz ist es, was die meisten
Griinderinnen und Griinder antreibt.

Um ihre Idee zu verwirklichen, spriihen sie vor Tatendrang
und glauben an ihr Vorhaben. Dennoch sind viele von ih-
nen am Anfang ihrer Selbststdndigkeit auf Unterstiitzung
angewiesen. Sie bendtigen einen Finanzierungspartner —
vor allem aber Beratung und Kontakte. Und genau das
bietet das GriinderCenter der Sparkasse KélnBonn seit
vielen Jahren. Das Team begleitet angehende Unternehmer-
innen und Unternehmer auf dem Weg von der Geschafts-
idee in die Selbststandigkeit. Und das nicht nur mit viel
Kompetenz und Erfahrung, sondern auch mit Motivation
und Begeisterung.

Rund 600 Konzepte von potenziellen Griinderinnen und
Griindern erhélt das GriinderCenter jedes Jahr. Der Job
der Beraterinnen und Berater des GriinderCenters ist es,
die erfolgsversprechenden herauszufiltern und die kiinf-
tigen Unternehmerinnen und Unternehmer dann nach-
haltig zu begleiten. Die intensive Beratung ist ein Grund
dafiir, warum nahezu alle von der Sparkasse KéInBonn
betreuten Griindungen sich langfristig am Markt behaup-
ten kdnnen. Und es ist ein Beleg fiir die Verantwortung,
die die Sparkasse fiir neue Akteure in der regionalen
Wirtschaft ibernimmt. Denn Griindungen, da sind sich
alle Wirtschaftsfachleute einig, gelten als das Salz in der
Suppe eines Wirtschaftsstandortes. Sie sind oft innova-
tiv, bringen frischen Wind in die Region, sorgen fiir neue
Arbeitsplatze, starken den Wettbewerb und sind damit
der Wachstumsmotor der Region.

Beratungstage und Veranstaltungen

Auch wer sich erst einmal ohne Beratungsgesprach
Uber das Thema Griindung informieren moéchte, ist im
GrunderCenter gut aufgehoben. Regelméaf3ig werden
verschiedene Informationsformate angeboten, die poten-
ziellen Griinderinnen und Griindern hilfreiche Tipps ge-
ben. Das sind beispielsweise Beratungstage zum Thema
»Geschdftsidee”, Veranstaltungen zur Businessplan-
Gestaltung oder zur Frage ,Wie fiihrt man erfolgreich
Bankgesprache?“.

Gut vernetzt in Koln und Bonn

Ein weiteres extrem wichtiges Thema fiir Griinderinnen
und Griinder ist ,Vernetzung®“. Das GriinderCenter der
Sparkasse KélnBonn bietet wertvolle Kontakte und ein
groRes Netzwerk. Denn seit vielen Jahren ist es stark in
der Kdlner und Bonner Griindungsszene vernetzt und ar-
beitet eng mit den regionalen Hochschulen, Industrie- und
Handelskammern, der Handwerkskammer, den Digihubs,
Forderbanken und anderen Institutionen zusammen, die
selbst Start-ups und Griindende begleiten. Zudem ist das
GriinderCenter der Sparkasse KélnBonn auch selbst bei
vielen Netzwerk-Events aktiv dabei. So ist die Sparkasse
beispielsweise fir die Organisation des Kélner Griinder-
tags in der IHK K61n mitverantwortlich.

Bei der groRen Kolner Messe flir Griindung und Nachfolge
finden Interessierte Informationen rund ums Griinden,
treffen Netzwerkpartner und erfahrene Griindende.

Individuelle Beratung: Weil‘s um mehr als Geld geht
Wer sich im GriinderCenter beraten 1dsst, merkt schnell:
Hier geht es um mehr als nur um die Frage der Finanzie-
rung der Geschéftsidee. Jede Griindungsberatung ist
individuell. Die Beraterinnen und Berater sprechen prak-
tisch alle Themen an, die fir die angehenden Griinder-
innen und Griinder wichtig sind. Denn die meisten von
ihnen kdnnen am Anfang gar nicht alles im Blick haben,
was fir die Etablierung eines Unternehmens relevant
ist. Der Vorteil fur die Griinderinnen und Griinder: Sie
kdnnen sich in der wichtigen Aufbauphase starker auf die
Entwicklung ihrer Idee konzentrieren. Die Expertinnen
und Experten des GriinderCenters halten das komplette
Spektrum, eben alles, was fiir das jeweilige Geschafts-
modell eine Rolle spielen kann, im Blick. So bietet die
Sparkasse mit dem S-Finanzkonzept eine ganzheitliche
Beratungsstrategie in jeder Unternehmensphase. Hier-
bei werden nicht nur Fragen rund um die Themen Finan-
zierung, Investition oder Geldanlage behandelt. Auch
die Liquiditatssteuerung, das Risikomanagement, der
Einstieg ins Internationale Geschéft oder Strategien zu
Mitarbeitergewinnung und -bindung werden gemeinsam
besprochen. Fiir das Team des GriinderCenters ist es im-
mer wieder spannend, in neue Konzepte einzutauchen
und die Entwicklung von der Idee zum Unternehmen zu
begleiten.

Last but not least hilft die Sparkasse vielen Griinderinnen
und Griindern bei der Finanzierung ihres Vorhabens. Das
beginnt beim Girokonto, geht weiter tiber die Beratung zu
Fordermdglichkeiten und miindet, wenn es passt, in die
Unterstiitzung mit einem Kredit, um die MarkterschlieBung,
das erste Wachstum oder den Ausbau des Vertriebsnetzes
zu finanzieren.

Die Entscheidung Uber eine Finanzierung ist gar nicht so
einfach. Denn im Gegensatz zum normalen Firmenkunden-
geschaft liegen noch keine belastbaren Zahlen aus der
betrieblichen Vergangenheit vor. So ist das Team des
GriinderCenters stark auf Prognosen angewiesen. Deshalb
kommt es nicht nur auf eine Giberzeugende Geschéftsidee
und einen soliden Businessplan an. Auch die griindende
Person selbst muss iiberzeugen kénnen und den Eindruck
vermitteln, das unternehmerische Vorhaben durchdacht
zu haben und auch wirklich stemmen zu kénnen. Und falls
die Sparkasse mal nicht mit eigenen Kreditmitteln helfen
kann, vermittelt sie gerne an ihr Netzwerk von Venture-
Kapital-Gesellschaften oder Business-Angels weiter.



DAS GRUNDERCENTER

Wir geben alles fiir dich und deine Geschiftsidee

Markus Marx
Firmenkundenberater

y» Wenn ich mit meinen Kindern durch Kéln gehe und an
dem einen oder anderen Geschéft vorbeikomme, dessen
Griindung ich vor vielen Jahren begleitet habe, kommt es
mitunter vor, dass die Inhaberin oder der Inhaber heraus-
kommt und mich und meine Familie begriit wie alte
Freunde. Das allein zeigt: Was wir hier leisten, geht weit
Uber Wirtschaftsforderung oder klassisches Firmenkunden-
geschaft hinaus. Die Zusammenarbeit mit meist jungen
Menschen, die den Mut haben, sich selbststandig zu
machen, ihnen beratend zur Seite zu stehen und sie vor
Anfdangerfehlern zu bewahren, ist jeden Tag spannend
und ein Antriebsmotor fiir mich.*

Martin Gaebler
Firmenkundenberater

£
V- 4

yy Ich lerne immer neue Griinderinnen und Griinder und
ihre Ideen kennen. Das macht meinen Job sehr abwechs-
lungsreich. Das Besondere dabei ist, dass wir als Haus-
bank praktisch von Anfang an Teil eines Ganzen werden,
das wir als Partner begleiten und helfen, aufzubauen.
Esist eine Beziehung auf Augenhdhe, weil wir Sparrings-
partner, Finanzmanager und manchmal auch Seelsorger
in einem sind.**

Jennifer Pelzer
Firmenkundenberaterin

y» Im Schnitt bekomme ich im Monat etwa zehn neue
Konzepte fiir Griindungen auf den Tisch, die ich im Nach-
gang, wenn wir die Finanzierung tibernehmen, auch
betreue. Was ich an der Arbeit schatze, ist, dass wir uns
im Team immer wieder mit spannenden Konzepten und
Ideen beschaftigen. Dadurch wird es nie langweilig und
wir bekommen auch ein Gespiir dafiir, welche Trends
gerade die Markte bestimmen. Gleichzeitig konnen wir
mit unserem Know-how Griinderinnen und Griinder in
einer wichtigen Phase unterstiitzen und dabei helfen,
ihre Idee zum Erfolg zu fihren.‘

Britta Decker
Assistenz

y» Unsere Griinderinnen und Griinder sind Giberwiegend
sehr freundliche, kluge und aufgeschlossene Persénlich-
keiten. Einige davon sind sehr strukturiert, andere beim
Thema Finanzen eher chaotisch. Da helfe ich dann zum
Beispiel, wenn es Probleme beim Onlinebanking gibt.
Aber gerade Uber solch’ kleine Schwachen wachsen
einem viele ans Herz. ‘¢
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Kanimoli
Pavanandarajah
Referentin
Wirtschaftsférderung

y» Das Thema Netzwerken ist fiir uns als Griindungsfinan-
ziererin extrem wichtig, weil auch die Griinderinnen und
Grinder untereinander stark vernetzt sind. Als Sparkasse
gestalten wir die Griinderszene sehr aktiv mit. Ob im Vor-
stand, im Organtisationsteam oder der Jury — die Band-
breite unserer Rollen ist sehr groR. Bei einigen Vereinen
ist die Sparkasse Sponsor und bringt sich aktiv mit ein.
Gemeinsam mit der IHK K&In organisieren wir beispiels-
weise den Kdlner Griindertag, eine groRBe Messe fiir Exis-
tenzgriindende aus Kéln. ‘¢

Jutta

Katzek
Sekretariat
GriinderCenter

y Ich bin fiir viele potenzielle Griinderinnen und Griinder
oftmals die erste Ansprechpartnerin. Manchmal, wenn
beispielsweise noch kein Businessplan vorliegt, muss ich
motivieren und Mut zusprechen. In solchen Fdllen biete
ich an, alle vorliegenden Unterlagen erst einmal einzu-
reichen. Bei den weiteren Planungen helfen wir gern:

bei unseren Beratungstagen, mit unseren kostenlosen
Businessplan-Workshops oder direkt mit einem Termin
mit unseren Beraterinnen und Beratern. Es macht mir
sehrviel Spal3, bei den ersten Schritten etwas zu unter-
stiitzen. !

Das GriinderCenter
in Zahlen*

2 Anzahl der GriinderCenter im Zentrum
der Start-up-Region Kéln/Bonn

>2 O Expertise in der Beratung von
Grinderinnen und Griindern in Jahren
5 O O Betreute Unternehmen
insgesamt

6 O Kreditvolumen aller aktuell begleiteten
Griindungen in Mio. Euro

2 O Gewerbliche Kredite an Griindende
pro Jahrin Mio. Euro

5 O Workshops und Beratungstage
pro Jahr

7 Anzahl der Griindungs-Teams in Kéln
und Bonn

Anzahl der unterstiitzenden Fachbera-

1 2 terinnen und -berater fir u.a. Interna-
tionales Geschaft, Payment Solutions
oder Vermdgensmanagement

3 Jahre, die das GriinderCenter junge
Unternehmerinnen und Unternehmer
begleitet

9 7 Erfolgsquote der begleiteten
Griindungen in Prozent

Ganzheitliche Beratung mit dem Sparkassen-Finanzkonzept

*Stand 11/2022 7
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DEIN BUSINESSPLAN

Jeder Businessplan ist inhaltlich so einzigartig wie seine
Geschiftsidee. Der formale Aufbau von Businesspldnen
ist jedoch weitgehend identisch. Die Hauptkapitel mit
mehreren Unterpunkten beleuchten die wichtigsten
Eckpfeiler deines geplanten Unternehmens. Mit dieser
Einteilung ermdéglichst du den Leserinnen und Lesern

eine schnelle Orientierung.

Bis aus einer Idee ein ausgereiftes Geschaftsmodell wird,
muss sie also sorgfaltig ausgearbeitet werden, sie muss
mit verschiedensten Partnerinnen und Partnern und mit
der potenziellen Kundschaft diskutiert werden. Nicht von
ungefdhr wird hierzu oft Professor William Sahlman von der
Harvard Business School zitiert, der seinen Studierenden
beibringt:

»ldeen gibt es wie Sand am Meer,
auf die Umsetzung kommt es an.*“

Deshalb ist auch die Angst von Existenzgriindenden davor,
dass ihre Idee geklaut werden kdnnte, in den allermeisten
Fallen vollig unbegriindet. Erstens haben Griindende einen
Zeitvorsprung, den moégliche Nachahmende meist nur
schwer einholen kdnnen. Zweitens wird eine Idee erst
dann interessant, wenn sie erfolgreich in ein Geschafts-
modell umgesetzt wurde. Dann finden sich allerdings schnell
Wettbewerberinnen und Wettbewerber, die das Geschafts-
modell aufgreifen werden und selber versuchen, es umzu-
setzen — aber dies ist im Geschéftsleben unvermeidbar.

Die Bedeutung von Businesspldnen

Der Businessplan - die Visitenkarte

Du zeigst, wer du bist. Der fertige Businessplan ist deine
Visitenkarte im Wirtschaftsleben. Er erleichtert das Kniip-
fen neuer Kontakte und zeigt deinen Partnerinnen und
Partnern und Investorinnen und Investoren die Strategie,
mit der du aus einer Idee ein erfolgreiches Unternehmen
griinden oder erweitern willst, und schildert detailliert
das unternehmerische Gesamtkonzept.

Der Businessplan — der Idee eine Form geben

In deinem Businessplan fasst du alle relevanten Aspekte
deines Vorhabens zusammen: Deine eigenen Gedanken
und Vorstellungen werden strukturiert und konkretisiert.
Dadurch kénnen andere deine Geschaftsidee verstehen
und beurteilen. Mit diesem Feedback und dem Feed-
back deiner Kundinnen und Kunden kannst du deinen
Businessplan stets evaluieren. Ferner wirst du mit dem

Businessplan angehalten, dich mit Planungsrechnungen
auseinanderzusetzen, d. h. deine Ideen in Zahlen umzu-
setzen und auf den Prifstand der Betriebswirtschafts-
lehre zu stellen.

Dariiber hinaus erhaltst du mit dem fertigen Businessplan
ein erstes Controllinginstrument fiir die Nachgriindungs-
phase. Und das Griindungsteam hat nicht zuletzt ein
Dokument in den Handen, mit dem du gut vorbereitetin
Finanzierungsgesprache gehen kannst.

-> TIPP
»Es ist noch kein Meister vom Himmel gefallen.”
Also erwarte nicht, dass du deinen Businessplan
in einem Wurf schreibst. Achte vor allem darauf,
dass sich die Annahmen, die du triffst, in allen
Planungsbereichen wiederfinden.



DEIN BUSINESSPLAN

Formale Gestaltung eines professionellen Businessplans

Die Gestaltung eines Businessplans hdangt stark von den -> TIPP

individuellen Geschaftsvorhaben und dem Zweck ab, fiir Sprich Giber deine Idee mit potenziellen Kundinnen
den er entwickelt wird. Bei Neugriindungen liegen die und Kunden und hole dir direktes Feedback, damit
Schwerpunkte anders als bei einer Geschaftserweiterung. du nicht am Bedarf vorbeiplanst! Hol dir friihzeitig

Unterstiitzung bei den dir fremden Themen!
Der Businessplan legt in beiden Fdllen die Chancen und
Risiken deiner Geschaftstatigkeit dar, und zwar umfassend,
realistisch und Ubersichtlich. Ein Businessplan ist kein
starres Dokument, sondern muss stdandig aktualisiert
werden. Um diesem hohen Anspruch gerecht zu werden,
beachte daher formelle und inhaltliche Empfehlungen.
Auf die untenstehende Checkliste solltest du immer
wieder einen Blick werfen.

Checkliste

== Achte auf Aktualitit, innere Logik und klare Struktur.
e Sind alle neuen Erkenntnisse eingearbeitet?
e Sind alle Annahmen, Projektionen und Ergebnisse aufeinander abgestimmt?

e Alles ist aus einem Guss: sprachlich und gestalterisch.

== Sachlichkeit iiberzeugt.
e Der Businessplan ist keine Marketingbroschiire. Hast du den richtigen Ton getroffen?
e Einschatzungen und Prognosen sind sachlich, korrekt und nach bestem Wissen und Gewissen erstellt

und gut begriindet.

== In derKiirze liegt die Wiirze.
e Der Businessplan ist aufs Wesentliche konzentriert. Alle weiterfiihrenden Informationen, die nicht

wesentlich zum Verstéandnis des Geschaftsmodells beitragen, befinden sich im Anhang.

== Verstdndlich fiir Leserinnen und Leser.
e Der Businessplan ist fiir die Zielgruppe entsprechend formuliert und auch fiir Branchenfremde verstéandlich.
e Anstatt mit technischen Erlauterungen wird das Verstdndnis durch z. B. Zeichnungen, Bilder und Grafiken

unterstitzt.

== Optisches Aushingeschild
e |Ist der Businessplan lesbar? Stimmen Zeilenabstdnde, SchriftgroRe?
¢ Sind die Tabellen lesbar?

e |st die Gestaltung dem Thema angemessen und konsistent?

10
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Inhalt und Aufbau eines professionellen Businessplans

Die Schwerpunkte des Businessplans im Uberblick.
Fir dich bietet der vorgegebene Aufbau Vorteile. Die
Schwerpunkte bilden eine nachvollziehbare Struktur.
Abhdngig davon, ob du nun mit einer Dienstleistung
oder einem Produkt an den Markt gehen mdochtest,
kénnen sich die Schwerpunkte verlagern.

Ein Businessplan ist die betriebswirtschaftliche Betrach-
tung deiner Geschaftsidee. Daher finden sich inhaltlich
auch alle Themen wieder — wie aus einem klassischen
Lehrbuch. In jeden Businessplan gehdren dariiber hinaus
noch zwei Dinge, damit er komplett ist: die Executive
Summary, die den schnellen Einstieg in dein Geschafts-
modell ermdglicht, und der Anhang, in dem du alle
weiterfihrenden Informationen unterbringst. Um also
aus deiner Geschaftsidee auch ein funktionierendes
Geschaftsmodell entwickeln zu kénnen, solltest du dich
mit folgenden Themen auseinandersetzen:

Die Gliederung des Businessplans
e Executive Summary
e Produkt und Dienstleistung
e Geschédftsmodell
e Markt und Wettbewerb
e Marketing und Vertrieb
e Chancen und Risiken
e Finanzplanung

e Anhang

Schwerpunkte und Leitfragen

Die Leitfragen.

Die ab Seite 14 aufgefiihrten Leitfragen helfen dir bei der
Ausarbeitung. Dabei erheben wir keinen Anspruch auf
Vollsténdigkeit. Die vorgeschlagenen Leitfragen sind
exemplarisch. Wahrend du dich mit den einzelnen Teilen
befasst, werden sich neue, individuelle Fragen auftun,
die du fur dich beantworten musst.

Wichtig: Die Leitfragen geben die Themen vor, mit denen
du dich auseinandersetzen solltest, damit am Ende ein
belastbarer Businessplan steht. Es geht nicht darum, im
Frage-Antwort-Konzept Satze aneinanderzureihen, sondern
logisch und stringent ein Konzept zu entwickeln.

Die Executive Summary — Das Beste kommt zum
Schluss

Die Executive Summary ist ein Paradoxon: Sie steht zwar
am Anfang deines Businessplans und sollte dennoch erst
am Ende erstellt werden. Zuletzt deshalb, damit alle deine
Erkenntnisse zusammengefasst werden.

- Wir haben deswegen die Ausfiihrungen zur Executive

Summary ans Ende dieses Kapitels gestellt, um die
besondere Bedeutung herauszustellen.

11
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Gliederung

Executive Summary

Produkt und/oder Dienstleistung

Produkt- und/oder Dienstleistungsbeschreibung
Kundennutzen

Wissens- und Technologievorsprung

Stand der Entwicklung

Fertigung und Erstellung

Geschaftsmodell/Organisation/Strategie
Das Geschaftsmodell
Grindungsteam und Schliisselpersonen
Personal
Meilensteine und Realisierungsfahrplan

Markt und Wettbewerb

Branchen- und Gesamtmarktanalyse
Marktsegmente und Zielkundschaft

Wettbewerbsanalyse/-beobachtung

Marktschranken

Marketing und Vertrieb

Preis
Vertriebskonzept
Kommunikationsstrategie- und MaRnahmenplanung
Markteintrittsstrategie
Chancen und Risiken

Finanzplanung

Rentabilitdtsplanung
Investitionsplanung
Liquiditatsplanung

Kapitalbedarf und Finanzierung
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Executive Summary

Beschreibung ab Seite 45

Produkt und/oder Dienstleistung

innovativen Produkt- oder Dienstleistungsidee.

Diese Idee gilt es prazise und verstédndlich zu beschreiben. o Produkt- und/oder Dienstleistungsbeschreibung
Gerade auf dem Kundennutzen liegt das Augenmerk
aller, die sich mit deinem Unternehmen spater kritisch * Kundennutzen

auseinandersetzen. Denn der Kundennutzen ist letztlich

ausschlaggebend fiir den Erfolg deiner Geschéftsidee. 2 U T T e O S T

e Stand der Entwicklung
Diese fiinf Merkmale diirfen dabei nicht fehlen:

e Fertigung und Erstellung

Produkt- und/oder Dienstleistungsbeschreibung

Was ist das Besondere an deiner Produkt- oder Dienst- oder Verfahren sollten auch fiir Laien verstandlich dar-

leistungsidee? Beschreibe ausfiihrlich, was du genau gestellt werden. Detaillierte Pldne gehéren in den Anhang.
anbieten willst. Gehe auf das Alleinstellungsmerkmal ein.  Du kannst hier schon erste Aussagen zu deinem Preis-
Welche Funktion erfiillt dein Produkt bzw. deine Dienst- modell machen, das du im Kapitel ,,Marketing und
leistung? Technische oder wissenschaftliche Produkte Vertrieb* vertiefen wirst.

Leitfragen Produkt- und/oder Dienstleistungsbeschreibung

e 2 Wie lasst sich dein Produkt/deine Dienstleistung prazise und detailliert beschreiben?

Welche unterschiedlichen Varianten/zusatzlichen Produkte/Dienstleistungen planst du?
(z. B. Service und Wartungsangebot)

Bei technologiebasierten Produkten: Was ist ,state of the art“ und wo positionierst du dein Angebot?

Welche vergleichbaren Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen existieren bereits?

S 2 ZH 2N

Zu welchem Preis willst du dein Produkt/deine Dienstleistung am Markt platzieren?

14



DEIN BUSINESSPLAN

Kundennutzen

Ein neues Produkt oder eine neue Dienstleistung hat nur
dann eine Chance auf dem Markt, wenn die Uberlegenheit
gegeniiber bisherigen Angeboten und der Kundennutzen
offensichtlich sind. Erldutere deshalb, welchen speziellen
Nutzen bzw. Zusatznutzen Kundinnen und Kunden aus
deinem Produkt/deiner Dienstleistung ziehen kann.
Sind vergleichbare Produkte bereits auf dem Markt?
Kannst du deine Produkte vielleicht glinstiger anbieten?
Wadge die Vor- und Nachteile aus Kundensicht griindlich ab.

-> TIPP
Wer weil} am besten, was sie kaufen wiirden? Deine
zukiinftigen Kundinnen und Kunden! Deswegen gehe
so friith wie méglich los und hole dir ein direktes Feed-
back vonihnen. So stellst du sicher, dass du nicht an
deiner Kundschaft vorbeiplanst.

Leitfragen Kundennutzen

9 Welches Problem oder welchen Bedarf haben deine Kundinnen und Kunden? Wie hast du das erkannt?

Wie kannst du den Kundenbedarf zufriedenstellen?

Welchen besonderen Nutzen hat dein Angebot aus Sicht der Kundin/des Kunden?

Haben deine Kundinnen und Kunden durch dein Angebot auch finanzielle Vorteile?

Wie erféhrst du rechtzeitig von Anderungen der Kundenwiinsche?

Was ist erforderlich, um dein Angebot veranderten Kundenbediirfnissen anzupassen?
Wie schnell kannst du reagieren?

Welche Bedeutung hat dein Service- und Wartungsangebot fiir deine Kundschaft?

s ZE ZS 25 N R 2

Welche Produkt-/Dienstleistungsgarantien gibst du?
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Wissens- und Technologievorsprung

Wenn du mit deinem neuen Produkt einen erhéhten
Kundennutzen erzeugst, dann benétigst du gegeniiber
deiner Konkurrenz einen Wissens- bzw. Technologie-
vorsprung. Hast du beispielsweise neue Verfahren oder
Technologien entwickelt? Stelle genau dar, worin die
Innovation besteht und welchen Vorsprung sie gegeniiber
der Konkurrenz darstellt. Vor allem das Thema ,,Schutz
vor Nachbau oder Nachahmung durch gewerbliche
Schutzrechte* ist hier besonders wichtig. Hast du z. B.
Patente angemeldet?

Wissensmanagement

Wissen bedeutet Macht. Diese Weisheit gilt besonders
flr erfolgreiche Unternehmen. Stéandig aktualisiertes
Wissen, besser noch ein nachhaltiger Wissens- und
Technologievorsprung, sichert dir unternehmerische
Handlungsfreiheit. Stelle daher den Wissenstransfer
innerhalb deines Unternehmens sicher, z. B. anhand
einer Wissensdatenbank.

Konkurrenz beobachten

Um wirtschaftlich dauerhaft zu tiberleben, ist es sinnvoll,
nicht nur das eigene Produkt/die eigene Dienstleistung
und dein eigenes technisches und unternehmerisches
Know-how im Auge zu behalten. Eine schnelle Reaktion
auf Veranderungen des Marktes setzt Kenntnisse tiber
deine Konkurrenz und andere Marktteilnehmende sowie
alle Prozesse der Leistungserstellung und des Manage-
ments voraus. Bewerte zudem die Angebote deiner Kon-
kurrenz nach den gleichen Kriterien, die du fiir deine
eigenen Angebote genutzt hast.

Unique Selling Point (USP)

Der USP beschreibt das Merkmal deines Produktes, durch
das es sich vom Markt abhebt. Es definiert, wodurch dein
Produkt unverzichtbar und langfristig erfolgreich sein
wird und stellt den Kundennutzen in den Mittelpunkt.

Leitfragen Wissens- und Technologievorsprung

Worin besteht der Technologievorsprung/die Innovation deiner Geschaftsidee?
-> Wie nachhaltig wird dein Wissens- und Technologievorsprung sein?

Warum ist dein Produkt bisher noch nicht auf dem Markt? Wie lange wird es dauern,
bis die Konkurrenz dein Angebot ebenfalls anbieten kann?

Welche MaBnahmen planst du, um dauerhaft einen Vorsprung halten zu kénnen?

Welches Alleinstellungsmerkmal (USP) hebt dein Angebot von den Konkurrenzangeboten ab

-
9 Welche Kosten entstehen daflir?
-

(Innovation, Neuheitswert)?

Stand der Entwicklung

Versetze dich bei der Erdrterung dieses Themas in die
Lage der Kapitalgebenden, die ihr Risiko so gering wie
moglich halten wollen. Eine Machbarkeitsstudie oder ein
bereits vorhandener Prototyp eines Produkts stimmen
sie zuversichtlich und iberzeugen Kapitalgebende davon,
dass du den technischen Herausforderungen gewachsen
bist. Ist das Produkt erklarungsbediirftig, kannst du ein
Bild oder eine Zeichnung zur Darstellung nutzen.
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Technische Details flihren an dieser Stelle zu weit, die
Ausfuihrungen sollen anschaulich bleiben. Im optimalen
Fall ist dein Produkt/deine Dienstleistung bereits als
Pilot testweise im Einsatz.

Bestehen noch Probleme oder offene Fragen hinsichtlich
der technischen Machbarkeit, zeige immer auf, auf welche
Weise du diese Schwierigkeiten iberwinden willst.
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Leitfragen Stand der Entwicklung

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich dein Produkt/deine Dienstleistung?
-> Gibt es bereits einen Prototyp? Mit welchen Entwicklungskosten rechnest du?

Welche Entwicklungsschritte planst du? Siehst du Entwicklungsrisiken? Wie wirst du mit diesen umgehen?
Welche Entwicklungskosten fiir Folgeentwicklungen werden entstehen?

Besitzt du Patente oder Lizenzen? Welche Patente und Lizenzen sind im Besitz der Konkurrenz?

Muss dein Produkt/deine Dienstleistung vom Gesetzgeber zugelassen werden?

-> Miissen Lizenzen genommen werden? Wie hoch werden die Patent- und Lizenzkosten sein?

Welche Zulassungen/Zertifizierungen etc. werden benotigt? Wie und wann werden diese erreicht?

Fertigung und Erstellung

Erlautere den Fertigungsprozess deines Produkts oder
den Prozess, der notwendig ist, um deine Dienstleistung
anbieten zu kdnnen. Welche Anlagen, Apparate und/oder
Raumlichkeiten miissen angeschafft oder gemietet
werden? Lege dar, wie grol} die Kapazitdten sein missen,
und in welchem Mal3e die Erweiterung von vorhandenen
Kapazitaten erforderlich ist, um das angestrebte Absatz-

volumen zu erreichen. Gib auBerdem einen Uberblick,
welche Investitionen damit verbunden sind.

Zeige hier die notwendigen Schritte zur Produkt-/
Dienstleistungsentwicklung auf und halte diese auch
schriftlich fest.

Leitfragen Fertigung und Erstellung

Stelle die notwendigen Prozessschritte der Produktfertigung/Dienstleistungserstellung in einem

9 Ablaufschema dar.

Mit welcher Produktionskapazitdt bzw. Kapazitdt zur Dienstleistungserstellung planst du tiber den
- Zeitverlauf? Auf welche Weise kannst du die Kapazitaten kurzfristig dem Bedarf anpassen?
Welcher Aufwand, welche Kosten sind mit einer Kapazitatsausweitung/einer Mindernutzung verbunden?

==  Welche Investitionen in welcher Hohe musst du hierfiir tatigen?

Welche quantitativen und qualitativen Mittel (Rohmaterialien, Materialien, Materialien fiir die Erbringung
-> deiner Dienstleistung, Know-how) benétigst du zur Produkt- oder Dienstleistungserstellung?

Welche Teile und Leistungen wirst du von Dritten hinzukaufen?

Wie viel kosten Erstellung und Lieferung/Bereitstellung deines Angebots?

==  Wo willst du fertigen (Eigen- bzw. Fremdfertigung)? Was kostet dich das?

- Welche MaBnahmen zur Qualitatssicherung siehst du vor? Was kosten diese?
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Geschaftsmodell/Organisation/Strategie

Das Geschaftsmodell

Nun gilt es, aus deiner Geschéftsidee ein Geschéfts-
modell zu entwickeln. Das Geschaftsmodell beschreibt
zundchst die Grundstruktur deines Unternehmens. Aus
dem Geschaftsmodell ergeben sich alle weiteren Aspekte
deiner Griindung, wie z. B. Marketing, Chancen und
Risikobewertung, Finanzplanung. Dazu gehort die Firma
(der Name des Unternehmens) und untrennbar damit
verbunden die Frage, ob der Name bereits geschiitzt ist.

Auch die Wahl der Rechtsform sollte gut iiberlegt sein.
Eine mdgliche Haftungsbegrenzung zum Schutz der ei-
genen Person ist dabei keine ausreichende Begriindung.
Es geht immer um die strategischen Entscheidungen, die
damit verbunden sind. Warum entscheidest du dich fiir
die gewdhlte Rechtsform und welche Vor- und Nachteile,
welche strategischen Ziele fiir das Unternehmen sind damit
verbunden? Wirst du das Unternehmen allein oder in
einer Partnerschaft fiihren, was einer klaren Regelung
der Geschéftsanteile bedarf?

Der funktionale Aufbau deines Unternehmens ist
wichtig. Welche organisatorischen Einheiten gibt es im
Unternehmen? Alle Unternehmensbereiche mitihren
Aufgaben sollten z. B. in einem Organigramm dargestellt
werden. Stelle die komplette Wertschépfungskette deines
Unternehmens dar und beschreibe insbesondere die
wichtigsten Erfolgsfaktoren.

Eine zentrale Frage ist die nach deinem Ertragsmodell.
Wie willst du Geld verdienen?

»Der Weg ist das Ziel.“

Formuliere fiir die ndchsten drei Jahre klare Ziele und
Visionen, wo du dein Unternehmen in zehn Jahren
siehst. Die Ziele, die du erreichen willst, stellen dabei
klare Anforderungen an dein Geschdftsmodell und deine
Organisation, die du bei der folgenden Planung beriick-
sichtigen musst.

Leitfragen Geschaftsmodell

9 Wie soll dein Unternehmen heiRen?

Welche Rechtsform strebst du an und warum?

Was sind deine wichtigsten Erfolgsfaktoren?

\ Z0E ZSN 28 N N 2

zuganglich zu machen?

Wo planst du den Unternehmensstandort? Warum? Werden Lagerflachen benétigt?

Wie lautet deine Unternehmensvision und welche Unternehmensziele hast du dir gesetzt?
Mit welchen MaRRnahmen willst du die Unternehmensziele erreichen?

Wie sieht dein Ertragsmodell aus, d. h., wie verdienst du Geld? Willst du als Preisfiihrender (z. B. Discounter), als
Qualitatsfiihrender (z. B. Feinkostladen) oder als spezialisierte/s Person/Unternehmen (z. B. Teeladen) auftreten?

Wie ist dein Unternehmen organisiert und strukturiert? Erstelle ein Organigramm.

Welche Kommunikationswege sind geplant, um dem gesamten Unternehmen individuelles Wissen
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Griindungsteam und Schliisselpersonen

Dem Kapitel Griindungsteam und Schliisselpersonen
wenden sich Kapitalgebende meist direkt nach der Lek-
tiire der Executive Summary zu - fiir sie ist es wichtig zu
wissen, ob das Griindungsteam geniigend Know-how fur
eine aussichtsreiche Unternehmensgriindung besitzt. Die-
sem Thema solltest du dich besonders sorgfédltig widmen.

Griilndungsteam vorstellen

Besonders griindlich werden die Qualifikationen des
Griindungsteams gepriift. Berufliche Erfahrung, bisherige
Zusammenarbeit und bereits erzielte Erfolge zéhlen des-
halb oft mehr als akademische Grade.

Mache deutlich, wie die Verantwortlichkeiten im Unter-
nehmen aufgeteilt werden und fiir welche Positionen noch
Verstarkung eingeplant ist. Gibt es wichtige Positionen
im Unternehmen, die vom bisherigen Griindungsteam
noch nicht abgedeckt werden? Soll das Griindungsteam
noch erweitert werden oder gibt es andere Schliisselper-
sonen, die fiir den Erfolg des Unternehmens entscheidend
sind? Wenn du unerfahrene Mitarbeiterinnen oder Mit-
arbeiter fiir eine Schliisselposition vorsiehst, dann ist
eine ausfiihrliche Begriindung angebracht.

Was passiert, wenn einzelne Mitglieder des Griindungs-

teams oder Schliisselpersonen das Unternehmen verlassen?
Welche Szenarien ergeben sich? Es istimmer schwierig,

z. B. Kapitalgebende zu finden, wenn eine einzelne Person
die Innovation tragt und sich ihre Expertise nicht repro-
duzieren lasst. Auch wenn man nicht dariiber nachdenken
will: Es muss sichergestellt sein, dass wenn eine/einer der

Grunderinnen und Griinder ausfallt, das das Unternehmen
weiter tiberleben und wachsen kann.

Wer berat dich?

Nenne an dieser Stelle deine wichtigsten Personen, die
dich beraten. Niemand bringt von Hause aus alle fiir eine
Unternehmensgriindung notwendigen Qualifikationen und
Erfahrungen mit. Es zeugt von Professionalitat, Wirtschafts-
prifungskanzleien, PR-Agenturen oder Unternehmens-
beratungen mit einzubeziehen. Diese Professionalitat be-
ruhigt Kapitalgebende. Wenn du bestimmte Management-
aufgaben aulRer Haus gibst, d. h., sie outsourct, solltest
du deine Kosten- und Nutzeniiberlegungen darlegen.

Gehailter angeben

Auch die geplanten Gehdlter des Managements solltest
du offen kommunizieren. Orientiere dich an branchen-
Ublichen Werten. Eine leistungsabhdngige Vergiitung,
die an die Erflillung von Meilensteinen, Umsatz- oder
Ergebniszielen gekoppelt ist, stimmt Wagniskapital-
gebende besonders zuversichtlich. Sie kénnen dann da-
von ausgehen, dass das Griindungsteam die gesetzten
Ziele mit dem noétigen Elan verfolgt.

- TIPP
Weniger ist mehr! Nicht jede berufliche Erfahrung ge-
hort in dieses Kapitel. Es zdhlen die Erfahrungen und
Qualifikationen, die dich als Griinderin oder Griinder
befdahigen, ein Unternehmen aufzubauen und zu leiten.
Griinderteams sollten genau liberlegen, welche Person
welche Bereiche kiinftig verantworten wird.

Leitfragen Griinderteam und Schliisselpersonen

Aus welchen Personen besteht das Griindungsteam und welche Kompetenzen bringt der/die Einzelne mit
(Ausbildung, praktische Erfahrung, Vorkenntnisse, Erfolge, berufliche Qualifikation, unternehmerische

e 2 Erfahrung)? Welche Rollen tibernehmen die Griindenden aufgrund ihrer Qualifikationen im Unternehmen?
Wie hoch ist ihre Vergiitung? Bei Personengesellschaften und Einzelunternehmen:
Welchen kalkulatorischen Unternehmerlohn planst du ein?

Welche Erfahrungen und Fahigkeiten fehlen dem Team und wie sollen die Liicken geschlossen werden?
-> Nenne deine wichtigsten Beratungs- und Schliisselpersonen. In welchem Umfang kénnen sie dich

unterstiitzen? Wie bindest du Schliisselpersonen an dein Unternehmen?

Welche Vergiitung planst du fiir Beratende/Schliisselpersonen?

Welche Szenarien ergeben sich, wenn Schliisselpersonen oder Mitglieder des Griindungsteams das

) Unternehmen verlassen miissen oder wollen?

e 2 Fiige ausfiihrliche Lebenslaufe aller Griindungsteam-Mitglieder dem Anhang bei.
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Personal

Personalbedarf quantifizieren

Erstelle fur die im Organigramm aufgezeigten einzelnen
Bereiche des Unternehmens eine Personalplanung fur die
ndchsten drei Jahre. Kalkuliere im zweiten Schritt, welche
Personalkosten inklusive Lohnnebenkosten entstehen und
ergdnze diese in der Personal- sowie der Finanzplanung.

Qualifikation definieren

Deine Mitarbeitenden sind mehr als nur Angestellte. Sie
bilden einen unschdtzbaren Wissens- und Erfahrungs-
schatz, der sich monetar kaum bewerten ldsst. Definiere
daher, liber welche Schliisselqualifikationen deine zukiinf-

tigen Mitarbeitenden verfiigen sollen und wie du sicher-
stellst, dass du genau diese fiir dich gewinnst.

Zukunft sichern

Das richtige Personal zu finden ist nicht die einzige Heraus-
forderung. Sie zu halten erfordert oftmals die gréRere
Anstrengung, insbesondere dann, wenn es erste Start-
schwierigkeiten in jungen Unternehmen gibt. Da mit
jedem ungewollten Personalwechsel Kosten entstehen
und Wissen das Unternehmen verldsst, solltest du dirim
Vorfeld tiberlegen, wie du Mitarbeitende langfristig an
das Unternehmen bindest.

Leitfragen Personal

e 2 Uber welche Qualifikationen sollen deine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter verfiigen?

Welchen Personalbedarf erwartest du fiur die einzelnen Bereiche deines Unternehmens in den nachsten
drei Jahren? (Siehe Formblatt auf unserer Homepage)

(z. B. ein 13. Gehalt)? Was kosten dich deine PersonalbindungsmaBnahmen?

Wie willst du deine Mitarbeitenden dauerhaft an dein Unternehmen binden?

—
> Wie hoch sind die Personalkosten inkl. Lohnnebenkosten? Planst du Sondergratifikationen
—
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Meilensteine und Realisierungsfahrplan

Ein klarer Weg Einstellung von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern und
Um die definierten Meilensteine erreichen zu kénnen, finanzielle Meilensteine, die Auskunft Gber deine Investi-
bedarf es bestimmter MaBRnahmen. Der Realisierungs- tionsplanung und den geplanten Break-Even-Point
fahrplan gibt einen Uberblick iiber die geplanten MaRk- (Gewinnschwelle) geben. Auch hier ist eine fundierte
nahmen fiir die Entwicklung deines Unternehmens. Jede Drei-Jahres-Planung sinnvoll, wobei das Jahr 1 monatlich
Unternehmensphase hat ihre eigenen, wichtigen Meilen- und die Jahre 2 und 3 nur quartals- bzw. halbjahrlich
steine, die zu einem bestimmten Zeitpunkt erreicht sein dargestellt werden konnen. Thematisch zusammen-
missen. Es gibt technische Meilensteine wie die Proto- hédngende MalRnahmen diirfen dabei zusammengefasst

typenentwicklung, organisatorische Meilensteine wie die werden.

Leitfragen Meilensteine und Realisierungsfahrplan

Was sind die wichtigsten Meilensteine in der Entwicklung deines Unternehmens und wann miissen
diese erreicht sein?

\Z

Wann beginnst du mit der Vorbereitung deines Unternehmens?

Wann wirst du das Unternehmen formaljuristisch griinden?

Wie lange benétigst du bis zur Marktreife?

Wann gehst du an den Markt?

Wann stellst du erstes Personal ein?

Welche Aufgaben und Meilensteine hangen direkt voneinander ab?

Wann benétigst du welche Finanzierungsmittel (Eigen-, Fremd- oder Beteiligungskapital)?

Ab wann erreichst du den Break-Even-Point?

\ Z0NE N 20 T 2 2 2 2

Stelle alle Meilensteine in einem Balkendiagramm im Zeitablauf dar (Gantt-Chart).
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Denn bei uns steht deine
Griindung im Fokus.

Als die Nr. 1 bei Griindungsfinanzierungen in Kéln und Bonn
begleiten wir dich mit einer passgenauen Finanzierung,
einem grolRen Netzwerk und personlicher Beratung.

GRUNDERCENTER
der Sparkasse KéInBonn


http://www.skbn.de/gruendung
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Markt und Wettbewerb

Wie hoch das jeweilige Marktpotenzial — also das geschatz-
te erreichbare Absatzvolumen — eines Unternehmens ist,

ermittelt die genaue Analyse von Branche und Markt. Die
genaue Betrachtung von Markt und Wettbewerb hilft dir

dabei, Chancen und Risiken zu erkennen. Neben der aktu-
ellen Betrachtung sind auch Annahmen zu Reaktionen der
Konkurrenz auf die Einfiihrung deines Produktes/deiner

Dienstleistung wichtige Informationen, die eine Ein-
schatzung deines Geschédftsvorhabens ermdglichen
sollen. Eine moglichst ehrliche Gegeniiberstellung der
Eigenschaften der Konkurrenz und deiner eigenen kann
aufzeigen, wo du Vorteile aber auch Nachholbedarf fur
dein Unternehmen siehst.

Branchen- und Gesamtmarktanalyse

Um fiir deine Geschiftsidee die richtige Strategie
wdhlen zu kénnen, ist es notwendig, den von dir an-
gestrebten Markt und deine Branche genau zu kennen.
Kapitalgebende verlangen z. B. von dir nahere Informa-
tionen zu den Faktoren, welche die Nachfrage und Absatz-
strategie beeinflussen. Trage einen Katalog aller Fragen
zusammen, die du beantworten moéchtest. Du kannst
auch mit Hypothesen arbeiten, falls du keine belegbaren
Fakten in Erfahrung bringen kannst. Die fiir die Analyse
erforderlichen externen Daten erhdltst du meist in Fach-
journalen, Marktstudien, Branchenberichten von Banken,
Datenbanken, bei der IHK oder dem Patentamt. Durch die
Auswertung aller Informationen verfeinerst du so schritt-
weise dein Branchenbild, von der Branchenanalyse liber
die Marktsegmentierung bis hin zur Identifikation deiner
Kundschaft und den mit ihr realisierbaren Umsatzen. Gib
einen Uberblick iiber die Branche, der dein Unternehmen
angehdren wird. Schildere, welche wichtigen Faktoren
diese Branche beeinflussen. Beschreibe zundchst den

Status quo und - darauf aufbauend — die zu erwartenden
Trends der ndchsten drei Jahre. Wie kénnten sich Branche
und Markt weiterentwickeln?

Ergdanze und begriinde deine Einschdtzungen. Erldutere
auBerdem durch eine Wettbewerbsanalyse, welche Schwie-
rigkeiten bei der Ausschdpfung des Marktpotenzials zu
erwarten sind. Viele innovative Branchen unterliegen einer
derart rasanten Entwicklung, dass eine langfristige Betrach-
tung reine Spekulation ist. Statt sich aber in unhaltbaren
Vermutungen zu verlieren, solltest du deine Aussagen auf
einen besser iiberschaubaren Zeitraum beschranken.

Wichtig ist: Nutze so viele Fakten wie mdglich. Deine Aus-
fiihrungen miissen konkrete Angaben zu MarktgroRe (Absatz
und Umsatz), branchentypischen Renditen und zur Rolle von
Innovationen und Marktschranken, Mitbewerbern, Zulieferern
sowie Kundinnen und Kunden und Vertriebswegen ent-
halten.

Leitfragen Branchen- und Gesamtmarktanalyse

Welcher Branche ist dein Unternehmen zuzuordnen? Wie groR sind Umsatz und Absatz (Menge/Stiicke

\7

Marktumfeld zu konkretisieren.
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Welche Renditen werden in dieser Branche erzielt?

bzw. Anzahl Dienstleistungen) insgesamt in dieser Branche? Versuche die Angaben moglichst auf dein

Benenne und beschreibe die Erfolgsfaktoren deiner Branche.

Wie und mit welcher Dynamik entwickelt sich deine Branche?
Wodurch wird das Wachstum in dieser Branche bestimmt?

Wie hoch ist das Umsatzpotenzial mit einzelnen Kundensegmenten jetzt und zukiinftig?
Wie viele solcher Kundinnen und Kunden gibt es heute und in Zukunft?

Welche dulBeren Faktoren beeinflussen die Branche (politisch, rechtlich, technologisch etc.)?
Inwieweit haben diese Einfluss auf dein Unternehmen?
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Marktsegmente und Zielkundschaft

Segmentiere als Nachstes deinen Gesamtmarkt:

Teile ihn in méglichst homogene Teilmarkte. Gangige Kri-
terien sind Kundennutzen, Kaufverhalten — das Alter der
Kundinnen und Kunden spielt hierbei haufig eine Rolle -
oder regionale/nationale/internationale Unterschiede.
Bestimme die GroRRe deiner Zielgruppe und ihr Verhalten
in jedem Segment. Das macht deshalb Sinn, weil du durch
die genaue Kenntnis deiner Zielgruppe die Vermarktung
deines Produktes/deiner Dienstleistung gezielt vorantrei-
ben kannst.

SchlielRe der Erlduterung der Marktsegmente die Be-
stimmung deiner speziellen Zielkundengruppe und des

geplanten Markterfolgs (Absatz, Umsatz, Marktanteil und
Gewinn) an. Beriicksichtige dabei deine Absatzstrategie
und das Verhalten der Konkurrenz. Je nach Branche
solltest du auch einen Preisverfall einkalkulieren. Die
Kundenstruktur ist auch innerhalb eines Marktes selten
homogen.

> TIPP
Sind diejenigen, die das Produkt erwerben auch
diejenigen, die es benutzen (Beispiel: Eltern kaufen,
Kinder nutzen)? Ein hadufiger Fehler ist, dass sich alle
Planungen ausschlieBlich auf die nutzende Person
beziehen.

Leitfragen Marktsegmente und Zielkunden

Wie lasst sich die Branche segmentieren und wie unterscheiden sich die einzelnen Segmente?

>

Wo positionierst du dich? Welches Marktvolumen besitzen die einzelnen Marktsegmente aktuell und

zukiinftig? Wodurch wird das Wachstum in den Marktsegmenten beeinflusst?

S 2 ZR 2

Wie abhangig bist du von GroBkundschaft?

Wie profitabel schatzt du die einzelnen Segmente ein, wie groR ihr Potenzial?

Welchen Marktanteil strebst du in welchem Marktsegment an?

Wer sind deine Zielkundinnen und-kunden und wie sind deren Kaufmotive und -gewohnheiten?
Welche Beispiele fiir deine Zielkundschaft kannst du anfiihren?

Wettbewerbsanalyse/-beobachtung

Was macht eigentlich die Konkurrenz?

Um dies zu ermitteln, erfasse die Starken und Schwachen
deiner realen und potenziellen Konkurrenz. Bewerte Sie
nach Kriterien wie Absatz und Umsatz, Preisgestaltung,
Wachstum, Marktanteil, Kostenstruktur, Produktlinien,
Kundendienst, Zielgruppen und Vertriebskanal. Vermeide
im Interesse der Ubersichtlichkeit einen zu hohen Detail-
grad. Nimm dein eigenes Unternehmen in diese Bewertung
mit auf, und leite durch einen Vergleich ab, wie groR dein
Wettbewerbsvorteil sein wird. Zeige auch auf, wo dein
Unternehmen Schwachen hat, und erldautere Strategien,
wie du damit umgehst.
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Wettbewerberinnen und Wettbewerber sollten nicht nur
zum Zeitpunkt der Griindung, sondern auch spater kon-
tinuierlich beobachtet werden. Laufend gepflegt, lassen
sich die einmal beschafften Informationen fiir dich als
zusatzlicher Wettbewerbsvorteil nutzen.

- TIPP
Schau dir die Zusammenhdnge an. Sind die von dir
geplanten Zahlen realistisch? Kannst du mit dem
geplanten Input (Personal/Ressourcen) diesen Markt-
anteil erreichen? Spiegelt sich dies auch in deiner
Finanzplanung wider?
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Uberlege dir vor allem, wer in deinem Markt in der Lage

sein konnte, dein Geschaftsmodell bei Erfolg nachzuahmen.

Die Erfahrung zeigt, dass so gut wie nie eine Idee als solche
kopiert wird, aber erfolgreiche Geschaftsmodelle fast im-
mer Nachahmende finden. Ein Angriff deiner Konkurrenz
kann zu erhéhten Kosten fiihren. Dieses sollte sichim

Best-Case-Szenario in der Finanzplanung widerspiegeln.

Siehe Kapitel Marktschranken.

-> TIPP
Behaupte nie, du hast keine Konkurrenz. Selbst wenn
du bisher nicht dagewesene Reisen zum Mond an-
bietest: Bisher ist deine Zielgruppe auch gereist.
Nur eben nicht zum Mond.

Leitfragen Wettbewerbsanalyse/-beobachtung

N Wer ist deine wichtigste Konkurrenz (namentlich benennen)?
Auf welche Weise wirst du deine Konkurrenz beobachten?

Wie profitabel arbeitet deine Konkurrenz?

\ Z0 N 2 2 2K

Marktschranken

Es ist essenziell, zu verstehen, was passiert, wenn man
als neues Unternehmen am Markt aktiv wird. Haufig
stehen Marktschranken, auch Marktbarrieren genannt,
im Weg und behindern den Markteintritt. Sie stellen
Wettbewerbsvorteile fur bereits im Markt aktive Unter-

Welche Marktanteile hdlt deine Konkurrenz in den jeweiligen Marktsegmenten?

Welche Geschaftsstrategien verfolgt deine Konkurrenz? Welche Zielkundengruppen spricht deine
Konkurrenz an? Sind diese Kundinnen und Kunden an deine Konkurrenz gebunden?

Worin unterscheidest du dich von deiner Konkurrenz?

Wer konnte in der Lage sein, deine Geschdftsidee fiir sich zu verwerten?

Vergleiche deine Wettbewerbsstarken und -schwdchen mit denen deiner wichtigsten Konkurrenz in
einem Ubersichtsprofil (Entwicklung, Vertrieb, Marketing, Standort, etc.).

nehmen dar, da sie potenzielle neue Konkurrenz vom
Marktzutritt abhalten und sind nicht immer leicht
erkennbar. Beriicksichtige dies bei deinen strategischen
Planungen.

Leitfragen Marktschranken

Welche Marktschranken bestehen? Auf welche Weise lassen sich die Marktschranken Giberwinden?
-> Was kostet dich die Uberwindung dieser Schranken?

> Wie wird der Wettbewerb auf deinen Markteintritt reagieren?
Wie antwortest du auf diese Reaktion? Welche Kosten kalkulierst du dafiir ein?
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Marketing und Vertrieb

An dieser Stelle angekommen, hast du nach der klassischen
Lehrauffassung schon einige Punkte des Marketings ge-
plant: Das Produkt/die Dienstleistung ist definiert, du hast
eine Markt- und Wettbewerbsanalyse vorgenommen, du
hast dein Geschaftsmodell entwickelt und dein Erldsmodell
dargestellt. Lass dich hier von den Begrifflichkeiten nicht
irritieren. Der Businessplan ist nach anderen Anforderungen
strukturiert als ein klassisches Marketingkonzept. Dieses
Kapitelist dazu da, deine Preiskalkulation aufzuzeigen sowie
deine Vertriebswege und KommunikationsmaRnahmen
darzustellen. AuBerdem kannst du so deinen Finanz- oder
Geschaftspartnern und -partnerinnen erldutern, wie du mit
deinem Produkt/deiner Dienstleistung den Markteintritt
planst. Preis, Vertriebskandle und MarketingmaRnahmen
sind dabei in direktem Zusammenhang mit deiner Markt-

Preis

Zur Entwicklung des Vertriebskonzepts gehort auch eine
angemessene Preisgestaltung. Begriinde deine Preise
im Hinblick auf deine Zielgruppe und deren Kaufkraft.
Orientiere dich dabei an den Preisen vergleichbarer
Produkte oder Dienstleistungen, die schon auf dem
Markt sind. Solltest du an den Handel verkaufen, beriick-
sichtige auch deren Handelsspanne in Hinblick auf den
Endverkaufspreis. Mache deine Preise transparent und

und Wettbewerbsanalyse zu sehen. Bei der Frage nach
dem geplanten Marketing geht es um wesentlich mehr
als allein um Werbung. Die gesamte Vermarktung muss
zum Produkt/zur Dienstleistung passen. Beschreibe den
typischen Verkaufsprozess, wie er zu erwarten ist.
Vergleiche dies gegebenenfalls mit den Prozessen der
Konkurrenz, und lege dar, wie der Vertrieb und alle wei-
teren MaBnahmen zur Ausschopfung der identifizierten
Marktpotenziale aussehen werden. Messe diesen Themen
eine hohe Bedeutung bei und unterschatze nicht den
Arbeitsaufwand. Deine Strategie fiir das Vertriebskonzept,
die geplanten KommunikationsmalBnahmen und den
Markteintritt solltest du detailliert darstellen. Alle von dir
geplanten Ausgaben miissen sich in der spateren Finanz-
planung wiederfinden.

leite diese plausibel her. Du vermittelst den Leserinnen
und Lesern dadurch den Eindruck, dass deine Kalkulation
nicht auf einem Bauchgefiihl beruht, sondern auf kon-
kreten Uberlegungen und Berechnungen. Denke daran,
dass deine Endkundschaft Bruttopreise (Nettopreis zzgl.
Umsatzsteuer) bezahlen miissen, wéahrend du mit dem
Nettopreis planen musst.

Leitfragen Preis

Mit welchem Preis (netto/brutto) willst du dich am Markt positionieren?
e 2 Welchen Preis wirst du fiir dein Produkt/deine Dienstleistung je Zielgruppe und Vertriebskanal
verlangen? Leite den Preis fiir dein Produkt/deine Dienstleistung her (Preiskalkulation).

Welches Ziel verfolgst du mit deiner Preisstrategie?
Ist deine Preisgestaltung auf deine Zielgruppe ausgerichtet?
=2  Nach welchen Kriterien bildest du den Endverkaufspreis (Gewinnspanne, Absatzmenge)?

Wie verlauft die Preisentwicklung?

Gibt es Sonderkonditionen wie z. B. Rabatte, Zahlungsziel usw.?

e 2 Nenne deine Handelsspanne je Vertriebskanal und Produkt/Dienstleistung.
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Vertriebskonzept

Du kannst noch so tolle Produkte oder Dienstleistungen
haben: sie missen aber ,,an die Kundschaft gebracht* wer-
den. Wenn du nichts verkaufst, ist dein Unternehmen ge-
scheitert, bevor es gestartet ist. Unterschiedliche Produkte
fiir unterschiedliche Zielgruppen fordern individuelle Uber-
legungen. Das Vertriebskonzept stellt den Verkaufsprozess
im Detail vor, nennt die Vertriebskandle und beriicksichtigt
die dabei entstehenden Kosten. Konkretisiere hier die Pla-
nung deiner Vertriebsabteilung: Wie wird diese personell,
sachlich und rdumlich ausgeriistet sein? Schildere den
Aufbau deines Vertriebs. Welche Anforderungen stellst
du an die Anzahl, Qualifikation und Motivation deiner

Vertriebsmitarbeiterinnen und -mitarbeiter? Wenn du
z. B. billige Produkte in grof3er Stiickzahl anbietest, priife,
ob der Vertrieb iber den GrofRhandel sinnvoll ware.
Welche Vertriebswege willst du nutzen? Dabei ist vor
allem ausschlaggebend, wie du deine Zielgruppe am
besten erreichen kannst.

Wie willst du den Mehrwert deines Produkts an Ent-
scheidungstrager vermitteln? Strebst du einen hohen
Wiedererkennungseffekt an oder die spontane Verbin-
dung deines Produkts/deiner Dienstleistung mit einem
groBen Kundennutzen?

Leitfragen Vertriebskonzept

Wer genau ist deine Kundin oder dein Kunde?

3 Versuche eine ,idealisierte Kundin“ oder einen ,idealisierten Kunden“ zu beschreiben.

Welche Ausgaben planst du dafiir ein?
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Wer ist bei deinen Kundinnen und Kunden in den Kaufprozess involviert?

Was sind die Vertriebskanadle, Giber die du dein Produkt/deine Dienstleistung anbieten méchtest?
Welche Zielgruppen erreichst du durch welche Vertriebskandle?

Wie baust du deinen Vertrieb auf? Wie sieht der typische Prozess des Produktverkaufs/
Dienstleistungsabsatzes aus? Wie stellst du die Qualitdt des Vertriebs sicher?

Welche Zahlungspolitik (Anzahlungen/Teilzahlungen/Zahlungsziele) setzt du fest?
Warum? Berticksichtige dies in deiner Finanzplanung!

Welche Absatz- und Umsatzzahlen erwartest du in den ersten drei Jahren?

Kommunikationsstrategie und -mafRnahmen

Die Wahl deiner KommunikationsmaBnahmen ist abhangig
von der gewdhlten Vertriebsstruktur und dem Image, das
du langfristig transportieren willst. Um deine Zielgruppe
am Point of Sales zu erreichen, solltest du dir dariiber Ge-
danken machen, was das Ziel deiner Kommunikation ist.
Entscheide dann, welcher MaBRnahmenmix aus klassischer
Werbung (z. B. Anzeigen, Radiospots, Google AdWords
etc.), Presse- und Offentlichkeitsarbeit und Verkaufsfor-
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derung (z. B. Verkaufsstande, auffallige Verpackung) fiir
dich ideal ist. Auch deine Betriebsausstattung (Visiten-
karten, Internetauftritt, Logo, etc.) sind Bestandteil dieser
Planung. Verschaffe dir selbst und deinen Leserinnen
und Lesern eine Ubersicht iiber deine geplanten MaR-
nahmen und fasse diese (inklusive der daraus resultie-
renden Kosten) in einem Zeitplan zusammen.



DEIN BUSINESSPLAN

Leitfragen Kommunikationsstrategie und -maBnahmen

Welche KommunikationsmaBnahmen planst du?
9 Welche Botschaften méchtest du kommunizieren?

Wie lenkst du die Aufmerksamkeit der Zielkundengruppen auf dein Angebot?
Mit welchen MalRnahmen gewinnst du neue Kundschaft? Wie bindest du dauerhaft deine Kundschaft?

-
Wie hoch belaufen sich im Zeitverlauf die Kosten fiir PR- und Marketing?

-> Wie viel kostet es dich, neue Kundschaft zu gewinnen? Was kosten Kundenbindungsmalnahmen?

=

Entwerfe einen detaillierten Zeit- und Kostenplan fiir deine Marketingaktivitaten, moglichst auf
Monatsbasis (Marketingplan).

Markteintrittsstrategie

Die Markteintrittsstrategie ist gesondert aufgefiihrt, da
neue Produkte oder Dienstleistungen oft mit besonderen
MaBnahmen in den Markt eingefiihrt werden. Wichtige
Entscheidungen sind zu treffen: Ob du grofRe Werbe-
kampagnen startest, um deinen Bekanntheitsgrad zu
steigern — und daher oft mit sehr hohen Budgets zu
arbeiten hast — oder ob es andere Wege gibt. Das Arbeiten
mit Pilotkundschaft hat sich hier bewédhrt.

Bei den einzelnen MalRnahmen der Markteintrittsstrategie
handelt es sich zum grof3ten Teil um einmalige Schritte.
Uberlege daher genau, ob sich die Kosten durch dein
laufendes Marketingbudget finanzieren lassen oder ob
du diese durch Griindungsinvestitionen decken wirst.

LOME N—

Leitfragen Markteintrittsstrategie

Welche Schritte planst du zur Einflihrung deines Produkts/Dienstleistungsangebots?
-> Welche zusatzlichen Ausgaben fallen bei der Einfiihrung des Produktes/der Dienstleistung an?

Welche besonderen WerbemaRnahmen nutzt du fiir deinen Markteintritt (z. B. Rabattaktionen, Coupons, etc.)?

Mit welchen Erl6sschmélerungen und Kosten rechnest du und in welcher Hohe?

Welche Referenzkundinnen und -kunden kannst du bereits vorweisen oder willst du gewinnen?
Entwerfe einen Zeitplan mit den wichtigsten Mal3nahmen fiir deinen Markteintritt.

Wie lange wird die Markteintrittsphase dauern (vgl. Meilensteinplanung)?

S Z0E N 2

In welchen Regionen/Landern planst du deinen Markteintritt? Erlautere Vor- und Nachteile hierzu.
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Chancen und Risiken

Deine Entwicklung und dein Handlungsspielraum sind in
einem hohen Mal3 von der Fahigkeit abhdngig, Chancen zu
nutzen, Risiken friihzeitig zu erkennen und ihnen wirkungs-
voll zu begegnen. Dazu ist es wichtig, deine Starken und
Schwédchen zu kennen. Eine SWOT-Analyse umfasst eine
Starken-Schwachen-Analyse (Strengths-Weaknesses) und
eine Chancen-Risiko-Analyse (Opportunities-Threats). Sie fasst
die wesentlichen Ergebnisse der Untersuchungen der inter-
nen Prozesse und die Erkenntnisse externer Einflussfaktoren
des Unternehmens zusammen. Das Ziel der SWOT-Analyse
ist, herauszufinden, inwieweit die gegenwartige Strategie
des Unternehmens bei den gegebenen Umwelteinfliissen
erfolgreich zu sein verspricht. AuBerdem sollen die unter-
nehmensspezifischen Starken und Schwéachen daraufhin
untersucht werden, ob sie ausreichend geeignet sind, um
auf Veranderungen der Unternehmensumwelt zu reagieren.

Das Ergebnis der SWOT-Analyse soll sowohl die strategi-
scheninternen und externen Herausforderungen, denen
das Unternehmen gegeniibersteht, beleuchten, als auch
die Mittel, die n6tig und geeignet sind, diese zu meistern.
Daraus sollen anschlieRend strategische Ziele und MaR-
nahmen abgeleitet werden.

Erfasse dazu deine Starken, Schwachen, Chancen und
Risiken und beantworte die vier Fragen zu den einzelnen
Strategien. Fiir Kapitalgebende ist es darliber hinaus
wichtig zu wissen, wie sich die Chancen und Risiken auf
deinen Kapitalbedarf auswirken.

Interne Analyse (Unternehmen)

Starken Schwidchen
(Strengths) (Weaknesses)
Chancen SO-Strategie = WO-Strategie
(Oppor- »Haben wir yerpassen
v o tunities)  Stédrken,um wir Chancen
Q< unsere Chancen wegen unserer
T 8 zu nutzen?* Schwachen?“
£z
v %= Risiken ST-Strategie WT-Strategie
o E (Threats) ,Habenwirdie ,Welchen Risi-
E =) Starken, um ken sind wir
= Risiken zu wegen unserer
bewdltigen?“ Schwaéchen
ausgesetzt?“

Leitfragen Chancen und Risiken

==  Was sind die Kernkompetenzen des Unternehmens?

profitabel zu agieren?

Wo hat dein Unternehmen einen Leistungsvorsprung gegeniiber anderen?

Welcher Entwicklungsbedarf des Unternehmens muss befriedigt werden?

Welche Chancen bestehen, um dem Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil zu verschaffen oder

Welche Trends/Entwicklungen konnten zu Umsatz- oder Gewinnverlusten fihren?

Welche Gegenmalinahmen sind dann geplant?

S ZNE N 2N

Bewerte die notwendigen Mallnahmen monetar.
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Finanzplanung

In den ersten Kapiteln deines Businessplans hast du dich
intensiv mit deiner Idee auseinandergesetzt, den Kunden-
nutzen deines Vorhabens analysiert, eine Marktanalyse
erarbeitet, ein Marketingkonzept erstellt, deine Kon-
kurrenz betrachtet und vieles mehr. Mit dem Finanzplan
schliet du deinen Businessplan nun ab. Jetzt gilt es,
deine vorher getroffenen Annahmen in betriebswirt-
schaftliche Zahlen umzusetzen, d. h. deine Umsatze
(Absatzmengen und Preise) ebenso tiber den Zeitverlauf
zu planen wie deine Aufwandspositionen, z. B. den Perso-
nal-, Zins- oder Abschreibungsaufwand, aber auch den
Marketingaufwand etc. Der Finanzplan deines Geschéfts-
vorhabens setzt sich aus verschiedenen Einzelplanen
zusammen:

- zum einen der Rentabilitatsplanung (auch Gewinn-
und Verlustrechnung, kurz GuV, genannt), mit der du als
Ergebnis feststellst, ob dein Vorhaben auch rentabel
ist, d. h. Gewinne erwirtschaftet werden, und wie lange
es dauern wird, bis du von deinem Unternehmen auch
den eigenen Lebensunterhalt erwirtschaften kannst.

- zum anderen aus der Liquiditdatsplanung, mit der die
Zahlungsstrome prognostiziert werden und mit der du
feststellst, ob du zukiinftig auch immer ,flissig” (liquide)
sein wirst.

-> Die Investitionsplanung betrachtet all jene Positionen,
die eher einen ,seltenen” Charakter haben und ,lang-
lebig* sind.

Rentabilititsplanung

Hier errechnest du, ob dein Vorhaben auf Dauer auch
~rentabel“ist. Durch die Gewinn- und Verlustrechnung
(GuV) wird dir aufgezeigt, ob du im Betrachtungszeit-
raum einen Gewinn oder einen Verlust machen wirst.
Die prinzipiell verwendete Formel ist einfach und lautet:

Ertrag — Aufwand = Gewinn (oder Verlust)

Nachdem du alle Ertrédge und alle Aufwandspositionen
planerisch festgelegt hast, wirst du vermutlich feststellen,
dass du zu Beginn deiner Selbststandigkeit eher Verluste
als Gewinne verzeichnest. Dies wird den meisten Existenz-
griindenden so gehen, denn sie miissen in der Regel in
Vorleistung treten und Geld ausgeben, bevor sie ihren

Die Ergebnisse der Planungsrechnungen sind in erster
Linie fiir dich selbst von Interesse, denn nur so kannst du
dich der Tragfdhigkeit deines Vorhabens vergewissern.
Aber auch deine Kapitalgebenden, z. B. Kreditinstitute,
mochten durch plausible Zahlen von der Machbarkeit
deines Geschéftsvorhabens liberzeugt werden. Trotz der
groRBen Menge an Zahlen, die zu ermitteln sind, ist die
Erstellung von Finanzplanungstabellen viel einfacher, als
es zunachst erscheint. ErfahrungsgemaR fallt es Existenz-
griinderinnen und -griindern trotzdem haufig schwer, ihr
Vorhaben in Zahlen zu transformieren und in Tabellen
umzusetzen. Hilfreich ist hierbei eine strukturierte Vor-
gehensweise.

Wichtig: Der einfiihrende Textteil

Neben Tabellen solltest du noch einmal die wichtigsten
Eckdaten in einem Textteil zusammenfassen und dort
verbalisieren, welche Annahmen deinen Berechnungen
und Schatzungen zugrunde liegen. Nur so kénnen deine
Zahlen auch interpretiert werden, denn die Lesenden
missen nachvollziehen kénnen, wie sich die Zahlen
zusammensetzen und wie du zu diesen gelangt bist.
Erldutere auch, welche Informationen dir eventuell noch
fehlen und begriinde dieses Manko. Fiihre so weit wie
méglich in deine Uberlegungen ein. Konkretisiere und
kommuniziere alle deine Annahmen und Schatzungen.

Kundinnen und Kunden ihre Leistung das erste Mal in
Rechnung stellen kénnen. Wie ein Sportler, der nur mit
Anlauf Gber eine Latte springen kann, benétigst du flr
dein Unternehmen Anlauf, bevor du einen Gewinn aus-
weisen kannst. Je 1dnger dieser Zeitraum ist, umso héher
muss spdter der ausgewiesene Gewinn sein, denn aus
diesem bestreitest du nicht nur deinen (kalkulatorischen)
Unternehmerlohn, sondern du gleichst damit auch die
Verluste zu Beginn deiner Tatigkeit aus. Dariiber hinaus
beno6tigst du den Gewinn auch, um deine Tilgungen leisten
zu kénnen und betriebliche Riicklagen zu bilden - fur
kiinftige Investitionen und fiir Unvorhergesehenes. Plane
fur einen ausreichend langen Zeitraum, in der Regel fiir
drei Jahre oder mehr.
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Umsatz

Existenzgriindende erwirtschaften fast ausschlief3lich
Ertrdge aus Umsatzerlésen. Die Planung ihres Umsatzes
stellt die meisten Existenzgriinderinnen und -griinder
vor die groRte Herausforderung bei der Erstellung des
Businessplans. Viele stellen sich dieser Aufgabe nicht,
sie raten ihre Zahlen nur. Zwar ist es richtig, dass du auch
bei bester Planung nie genau prognostizieren kannst,
wie sich deine Umsatze tatsdchlich entwickeln werden.
Dennoch solltest du eine klare Vorstellung davon haben,
was plausibel ,,umsetzbar* ist.

Diese Frage hast du dir im Businessplan in den fritheren
Kapiteln bereits gestellt und beantwortet. Du wei3t, wie
groB das Marktpotenzial ist, d. h. was theoretisch moglich
ist. Dirist auch bekannt, wie gro8 das Marktvolumen aus-
fallt, d. h. was bis jetzt realisiert worden ist. Und du hast
eine konkrete Vorstellung davon, wie grof3 dein Marktan-
teil sein konnte. Ferner hast du bereits tGiberlegt, wie viel
Umsatz du innerhalb deiner Kapazitatsgrenzen tiberhaupt
erreichen kannst. Wie jede andere griindende Person
auch unterliegst du verschiedenen Restriktionen, die du
kennen musst, um festzustellen, wo deine Kapazitats-
grenzen liegen. Wenn du deine Stiickmengen bestimmt
hast, ist die Errechnung des Umsatzes trivial (ob es sich

Beispiel: Rentabilitatsvorschau (GuV)

bei den ,Stiicken“ um Waren oder Dienstleistungen wie
»Stunden handelt, ist an dieser Stelle unbedeutend).
Du benétigst ,nur noch die Preise, zu denen du deine
Produkte oder Dienstleistungen verkaufen wirst.

Umsatz = Absatzmenge x Preis

Du wirst bei der Preisbestimmung schnell feststellen, dass
du dich diesbeziiglich mit deinem Unternehmen in einem
vergleichsweise engen ,Korsett“ befindest: Nach oben
setzen dir die Preisvorstellungen deiner Kundschaft enge
Grenzen, und die Preise deiner Konkurrenz wirst du ohne-
hin nur schwer Giberbieten konnen. Nach unten sind dir
ebenfalls enge Grenzen gesetzt, da du mindestens deine
Selbstkosten erwirtschaften musst. Und nicht zuletzt
findest du z. B. im Handel hdufig Preisempfehlungen, die
dir enge Vorgaben machen.

Wenn dir also bei der Bestimmung deiner Verkaufspreise
nur ein enger Rahmen bleibt, ist es offensichtlich, dass
fir den Erfolg oder den Misserfolg deines Vorhabens
eher die Absatzmenge als der Preis entscheidend ist.
Plane hier also besonders sorgfédltig. Denke bitte immer
daran: Plane an dieser Stelle nur mit den Nettopreisen!

- JJan JFeb JMar [.. Dz |3

Umsatz

+/-  Bestandsveranderungen
= Gesamtleistung
- Wareneinsatz
- Personalaufwand
- Abschreibungen
- Zinsaufwand

sonstiger Aufwand
- Miete

- KFZ-Aufwand

- Marketingaufwand
- Beratungsaufwand
- etc.

= Jahresergebnis
- Steuern

= Gewinn (oder Verlust)
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Aufwand

Betriebswirtschaftlich versteht man unter dem , Aufwand*“
den in Geldeinheiten bewerteten ,Verbrauch“ aller Waren
und Dienstleistungen in einer bestimmten Periode. Gemeint

Variabler Aufwand

Dabei handelt es sich um Ausgaben, die nur anfallen, wenn
dein Betrieb auch wirklich aktiv ist. Im Wesentlichen sind
dies: der Materialaufwand wie Roh-, Hilfs- und Betriebs-

stoffe (RHB), Handelsware, Einzelteile, Bauelemente etc.,

Fixer Aufwand

Im Gegensatz zum variablen Aufwand fallen die fixen Posi-
tionen unabhangig vom wirtschaftlichen Betrieb immer
an. Das heil3t aber nicht, dass sie unverdnderlich bleiben,
denn auch sie werden sich verdndern, wenn der Umsatz
sich verandert. Beispielsweise brauchst du mehr Personal,
wenn dein Umsatz steigt und du die Arbeit nicht mehr
alleine bewaltigen kannst. Dies zieht wiederum weiteren
Aufwand nach sich, weil du fiir die neuen Mitarbeitenden
Biroraume, Computer, Schreibtische, Telefone etc. bend-
tigst. Auch verteilt sich der Aufwand nicht gleichméaRig
Uiber das gesamte Jahr: Vieles wird monatlich bezahlt,
anderes nur zu bestimmten Zeiten. So werden beispiels-
weise Versicherungspramien haufig im Januar fiir das
ganze Jahrim Voraus entrichtet, Zinszahlungen fallen
haufig zum Quartalsende an und dergleichen.

Zu den fixen Aufwandspositionen gehéren folgende
Positionen:

Fixer Aufwand: Personalaufwand

Uberlege dir, wann du welche Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter einstellen wirst. Bedenke dabei, dass du zu den
Bruttolohnkosten auch die sogenannten Lohnneben-
kosten hinzurechnen musst. Sie errechnen sich aus dem
hélftigen (paritatischen) Anteil an den Sozialversicherungs-
beitrdgen und betragen mehr als 21 Prozent der Brutto-
lohnkosten. Beriicksichtige ggf. auch Sonderzahlungen,
wie z. B. Weihnachtsgeld.

Fixer Aufwand: Zinsaufwand

Fir Fremdkapital (geliehenes Geld) musst du in der Regel
Zinsen zahlen. Wie hoch dein tatsachlicher Finanzierungs-
bedarf sein wird, weillt du aber erst, wenn du die Liquidi-
tatsplanung erstellt hast. Zu Beginn der Planung reicht es
vollkommen aus, die Zinsen fiir Investitionen vereinfacht
anhand folgender Formel zu berechnen und anpassen:

sind alle Positionen, die im Rahmen der gewdhnlichen
Geschaftstatigkeit mit einer gewissen RegelmaRigkeit
und nicht nur selten auftreten.

aber auch Fremdleistungen, Provisionen und Ahnliches.
Der Materialaufwand und/oder die Fremdleistungen wer-
den Ublicherweise als prozentualer Anteil des Umsatzes
in der Rentabilitatsplanung berechnet und dargestellt.

(H6he Investitionen abzgl. Eigenkapital = Finanzierungs-
bedarf) x 5 %. Die erhaltene Summe teilst du durch 12
und erhdltst so deine monatliche Zinsbelastung.

Nach dem Erstellen der Liquiditatsplanung und Planung
der Finanzierung solltest du die Zinsangaben im zweiten
Schritt verifizieren, indem du dir die aktuellen Zinssatze
geben lasst und diese in der Planung beriicksichtigst.

Ferner solltest du auch die Finanzierung von Betriebs-
mitteln einplanen, um z. B. saisonale und jahreszeitlich
bedingte Schwankungen ausgleichen zu kénnen. Hierzu
dient in der Regel ein sogenannter ,Kontokorrentkredit*,
der Uberziehungskredit im geschéftlichen Bereich (vgl.
mit dem privaten Girokonto). Dieser ist vergleichsweise
teuer, sollte aber zu Beginn der Planung mindestens mit
125 € pro Monat beriicksichtigt werden.

10.000 €x 15 % =1.500 €: 12 Monate = 125 €/ Monat.

Auch hier gilt: Nach dem Erstellen der Liquiditdtsplanung
kann diese Zinsrechnung verifiziert werden.
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Fixer Aufwand: Abschreibungsaufwand

Wenn du unternehmerisch tatig wirst, kommst du nicht
umhin, auch Anschaffungen zu tétigen, z. B. eine Biiro-
und Geschaftsausstattung, ein Firmenfahrzeug, einen
Computer und vieles mehr. Wenn du diese Gegenstande
kaufst, musst du den Kaufpreis fiir die Anschaffungen inkl.
der gesetzlichen Umsatzsteuer meist sofort bezahlen.
Bei der Erstellung deines Rentabilitatsplans stellst du
aber fest, dass du die Anschaffungskosten nur zu einem
Bruchteil als betriebliche Ausgabe ansetzen darfst: Dies
ist auch berechtigt, da du das jeweilige Wirtschaftsqut
vermutlich auch Uiber einen 1angeren Zeitraum nutzen wirst.
So wird in 8 7 des Einkommensteuergesetzes unter der
Uberschrift ,,Absetzung fiir Abnutzung“ (kurz: AfA) defi-
niert, dass die Kosten fiir Wirtschaftsgiiter, die langer als
ein Jahrim Betrieb genutzt werden, auf die , betriebsge-
wohnliche Nutzungsdauer” aufgeteilt werden miissen. Wie
lange die ,betriebsgewdhnliche Nutzungsdauer* ist, hat
die Finanzbehdorde in sogenannten AfA-Tabellen festgelegt
Sie geht davon aus, dass sie bei einem PC beispielsweise
drei Jahre (bzw. 36 Monate) betrdgt, bei einem Pkw sechs
Jahre (bzw. 72 Monate) und bei Mdbeln fiir die Biiro- und
Geschaftsausstattung 13 Jahre (bzw. 156 Monate).

Bei der Erstellung der Investitionsplanung ermittelst du
den Abschreibungsaufwand mit Hilfe der AfA-Tabellen
und Ubertragst die so ermittelten Werte.

Sonstiger Aufwand

»Sonstige betriebliche Aufwendungen® sind all jene Auf-
wendungen im Rahmen der gewdhnlichen Geschaftsta-
tigkeit, die mit einer gewissen RegelmaRigkeit und nicht

Gewinn

Da deine Selbststandigkeit vermutlich kiinftig deine ein-
zige Einnahmequelle sein wird, ermittelst du im ersten

Schritt, wie hoch die monatlichen Ausgaben fiir deine ei-
gene Lebensfiihrung sind. Damit weiRt du, was bei deiner

Schwarz und weilR malen

Ideal ist der zusatzliche Entwurf zweier Szenarien: eines
Best Case, des Idealfalls deiner Planung, und eines Worst
Case, des ungiinstigsten zu erwartenden Falls. Arbeite
deine Chancen und Risiken heraus. Variiere verschiedene
Parameter wie Preis und Absatz, um den Einfluss auf deine
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nur selten auftreten und die nicht zu den oben schon be-
handelten Positionen ,,Materialaufwand®, ,,Personalauf-
wand*, ,Abschreibungen” und ,Zinsaufwand“ gehéren,
oder die den ,Steuern“ zuzuordnen sind. Es handelt sich
dabei im Wesentlichen um folgende Positionen, die du
genauer planen musst: Mietaufwand (ohne Leasing),
Leasingaufwand, Kfz-Aufwand (ohne Leasing), Lizenz/
Patentgebihr, betrieblicher Versicherungsaufwand (ohne
Kfz-Versicherungen), Marketing- und Werbeaufwand,
Reiseaufwand, Kommunikationsaufwand (Telefon, Internet,
postalische Gebihren), Beratungsaufwand (Unternehmens-
beratungen, Rechtsanwalt- und Steuerberatungskanzleien)
etc. Manche dieser Positionen kennst du schon aus dei-
nem privaten Umfeld. Viele lassen sich verhdltnismaRig
einfach recherchieren, fir manche musst du konkrete An-
gebote einholen, andere kannst du nur schatzen. Versuche
maoglichst vollstandig zu erfassen, wofiir du betrieblich
Geld ausgeben wirst. Bedenke bitte auch, dass zu Beginn
der Geschiftstatigkeit in der Regel besondere Aufwen-
dungen anfallen, die in dieser Form spater im Tagesge-
schaft nicht mehr beriicksichtigt werden mussen. Hier
wadren z. B. die Kosten fiir das Finden und den Einzug in
dein neues Biiro (Maklercourtage, Kaution, Renovierung)
zu nennen, oder die Beratungskosten im Vorfeld der
Griindung durch eine Rechtsanwaltskanzlei (AGBs, Gesell-
schaftsvertrdage), Steuerberatung (Rechtsform) oder
Unternehmensberatung. Ebenfalls zu erwéhnen sind
besondere Marketingaufwendungen fiir die Schaltung
von Anzeigen, flir die Er6ffnungsfeier, etc. Alle diese
Aufwendungen fallen in der Regel noch vor der eigentli-
chen Griindung an und missen deshalb als Aufwand im
ersten Monat nach Griindung eingeplant werden.

Selbststdandigkeit mit einer Personengesellschaft (oder
im Rahmen eines Geschéftsfiihrendengehalts bei einer
Kapitalgesellschaft) fur dich selbst als Gewinn mindes-
tens , librig bleiben“ muss, damit du davon leben kannst.

Planung zu verdeutlichen. Bestimme fiir beide Szenarien
den anndhernden Zeitpunkt, an dem der Break-Even-Point
erreicht wird. Zeige einer potenziellen Investorin/einem
potenziellen Investor, dass du die Entwicklung deines
Unternehmens realistisch und pragmatisch einschatzt.
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Zusammenfassung
Gehe deinen gesamten Businessplan durch und entscheide, Bist du Uber die genaue Hohe der anfallenden Aufwen-
ob und in welcher Hohe sich die von dir getroffenen An- dungen im Zweifel, so hole dir Kostenvoranschldge ein.

nahmen in Aufwendungen und Ertrdgen niederschlagen.

Leitfragen Rentabilitdtsplanung

\Z
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Erstelle eine Absatzplanung (Mengenplanung) fiir die nichsten drei Jahre! Uberlege dir, wie viele Produkte
oder Dienstleistungen (Stunden oder Tage) du liber den Zeitverlauf an deine Kundschaft verkaufen wirst.
Bedenke deine Kapazitdatsgrenzen und beriicksichtige jahreszeitliche und saisonale Schwankungen.

Leite die Nettopreise fiir dein Produkt oder deine Dienstleistung her.
Nimm hierbei Bezug auf deine Uberlegungen im Kapitel Marketing und Vertrieb.

Errechne aus Mengen und Preisen deine geplanten Nettoumsatze tiber den Zeitverlauf.

Welche Aufwendungen fallen in den ersten drei Jahren deines Geschaftsbetriebs an?
Nenne und begriinde die wichtigsten Positionen.

Wie hoch ist dein Materialaufwand?
Wie hoch sind die fuir Fremdleistungen vorgesehenen Aufwendungen?

Leite die anfallenden Personal- und Lohnkosten inkl. Lohnnebenkosten her.

Ubernimm die Abschreibungsplanung aus der Investitionsplanung.

Wie hoch schatzt du den Zinsaufwand fiir Darlehen in den ersten drei Jahren?

Wie hoch planst du den sonstigen betrieblichen Aufwand?

Plane besondere Aufwendungen mit ein, die (nur) zu Beginn anfallen (z. B. Maklercourtage,
Renovierung, AuRenwerbung etc.).

Erstelle mit Hilfe der 0. g. Angaben deine Plan-Gewinn- und Verlustrechnung (Plan-GuV) fiir
die ersten drei Jahre auf monatlicher Basis.

Wie wird sich deine Umsatzplanung verdandern, wenn du deine Annahmen veranderst?
Erstelle mehrere Szenarien (,Best Case®, ,Worst Case®).

Ab wann ist der geplante Gewinn ausreichend, um davon leben zu kénnen?
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Investitionsplanung

Die Betriebswirtschaftslehre definiert den Begriff ,,Inves-
tition" sehr unterschiedlich. Fiir die vorliegende Finanz- und
Liquiditatsplanung soll eine einfache und pragmatische
Definition gentigen: Wahrend bei der Aufwandsplanung
die Positionen beriicksichtigt wurden, die in deinem Unter-
nehmen regelmaRig anfallen (z. B. der monatliche Miet-
aufwand), werden bei der Investitionsplanung all jene Posi-
tionen betrachtet, die eher einen ,,seltenen* Charakter
haben und ,langlebig* sind. Viele Wirtschaftsgiiter, die du
fur dein Unternehmen anschaffen wirst, wirst du iiber einen
langeren Zeitraum betrieblich nutzen, beispielsweise
deinen PC oder deine Biiro- und Geschéftsausstattung.
Da diese Vermégensgegenstdnde im Laufe der Zeit an Wert
verlieren, wird der ,Werteverzehr“ der langlebigen Wirt-
schaftsgiiter unter dem Begriff ,Abnutzung fir Anlagen
(AfA)“ berechnet und als ,,Abschreibungsaufwand* in der
GuV erfasst.

Fir deine Liquiditatsplanung ist es dagegen wichtig, wie
die Geldstrome verlaufen: Bei einem Autokauf beispiels-
weise berlicksichtige, dass der gesamte Kaufpreis (inkl.
Umsatzsteuer) im Monat des Autokaufs von deinem Konto
abflieBt, wobei die Umsatzsteuer im Folgemonat von der
Finanzbehorde erstattet wird. Deshalb ist es wichtig, In-
vestitionen fiir einen langeren Zeitraum zu planen. Auch
wenn sie eher selten sind und in deinem Unternehmen

unregelmaRig beriicksichtigt werden miissen, so sind sie
aber keineswegs ,,einmalig” oder auf die Startphase der
Unternehmensgriindung begrenzt. Plane z. B. schon jetzt
Ausgaben fir eine mogliche Expansion im Laufe deiner
Selbststéandigkeit mit ein.

Erstelle einen Investitionsplan fiir alle Wirtschaftsgiiter,
die planmdRig langer als ein Jahr im Betrieb genutzt wer-
den und deren Anschaffungswert mehr als 800 € betragt.
Die Anschaffungskosten miissen auf die ,,betriebsgew6hn-
liche Nutzungsdauer aufgeteilt werden. Wie lange diese
ist, hat die Finanzbehorde — wie oben bereits erwdhnt —
in sogenannten AfA-Tabellen festgelegt. Indem du die
Anschaffungskosten durch die betriebliche Nutzungs-
dauer (ausgedriickt in Monaten) teilst, erhéltst du den
monatlichen Abschreibungsaufwand, den du in die GuV
Ubertragst. Die Anschaffungskosten fiir deine Investitio-
nen tbertrdgst du hingegen in die Liquiditatsplanung.
Wirtschaftsgiter mit Anschaffungskosten zwischen 250 €
netto und 800 € netto werden ,,geringwertige Wirtschafts-
giiter” genannt. Uber diese muss auch Buch gefiihrt werden,
sie diirfen aber im Monat der Anschaffung vollstdandig ab-
geschrieben werden. Anschaffungen unter 250 € netto nennt
man ,Verbrauchsgiiter und sie werden buchhalterisch auch
so behandelt.

Leitfragen Investitionsplanung

Welche langlebigen Wirtschaftsgiiter (Kaufpreis > 800 € netto) willst du wann fiir dein

9 Unternehmen anschaffen?

Erstelle eine Liste mit dem Datum der geplanten Anschaffung der Wirtschaftsgtiter, dem Nettokaufpreis,

in die Gewinn- und Verlustrechnung.

S 2 R 28 T

Liquiditatsrechnung.
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der ,betriebsgewdhnlichen Nutzungsdauer” dieser Wirtschaftsgiter in Monaten und dem sich daraus
ergebenden monatlichen Abschreibungsaufwand (AfA).

Welche ,,geringwertigen Wirtschaftsgiter (GWG) im Kaufpreis unter 800 € netto, aber héher als 250 € netto,
willst du wann fir dein Unternehmen anschaffen?

Erstelle eine Liste mit dem Datum der geplanten Anschaffungen der GWGs und deren Nettokaufpreis.

Ubertrage die jeweiligen monatlichen Abschreibungsbetrige aus der Investitions- und der GWG-Liste

Ubertrage die Investitionssummen (Kaufpreise) der langlebigen Wirtschaftsgiiter und der GWGs in die
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Liquiditdtsplanung

Der Begriff ,liquide* kommt aus dem Lateinischen und
bedeutet ,flissig“. Die Liquiditat beschreibt die Fahigkeit
eines Unternehmens, seinen zwingend falligen Verbind-
lichkeiten jederzeit und uneingeschrankt nachzukommen,
also zahlungsfdhig zu sein. Die Liquiditat ist der wichtigste
Uberlebensfaktor fiir die Aufrechterhaltung des Geschifts-
betriebs, sozusagen die , Luft zum Atmen®. Fiir alle Unter-
nehmerinnen und Unternehmer ist es deshalb sehr wichtig,
standig tber die Entwicklung der fliissigen Mittel im Unter-
nehmen informiert zu sein — und zwar nicht nur zum momen-
tanen Zeitpunkt, sondern auch fiir die kommenden Monate.

Plane daher alle Ein- und Auszahlungen sorgfaltig. Be-
trachte bei den Einzahlungen alles, was in deiner Kasse
oder auf deinem Geschaftsgirokonto eingezahlt wird.
Dazu zahlt das Eigenkapital, das du in dein Unternehmen
einbringst, ebenso wie das Fremdkapital, das du dir bei
Kreditinstituten leihst. Bedenke bei den ,,Einzahlungen
aus Umsatzerlosen®, dass zwischen dem Datum der
Rechnungserstellung und dem Zahlungseingang auf

deinem Konto doch erhebliche Zeit vergehen kann. Ge-
nauso haltst du es mit den Auszahlungen: Wann und in
welcher Hohe wird Geld aus deiner Kasse genommen oder
vom Konto abgebucht? Rechnungen miissen in voller
Hohe bezahlt, Fremdkapital muss in Raten zuriickgezahlt
(,getilgt”) werden, und nicht zuletzt ,,entnimmst“ du dem
Unternehmen Geld, um deinen Lebensunterhalt bestreiten
zu kénnen. Auch deine Steuerzahlungen werden deine
Liquiditat beeinflussen.

Achte bitte auch auf weitere mogliche Unterschiede ge-
geniber der Rentabilitdtsplanung: Der ,,Wareneinsatz*
ist haufig nicht mit dem ,Wareneinkauf“ gleichzusetzen
(z. B. saisonale Geschéfte, die mit Modeartikeln handeln,
mussen zweimal im Jahr ordern und die Ware bezahlen;
verkaufen, d. h. ,einsetzen“, werden sie diese aber erstin
den nachsten sechs Monaten). Ferner geht es bei der Liqui-
ditatsplanung um die Hohe der Auszahlungen, also muss
hier die Hohe der Anschaffungen (Investitionen) beriick-
sichtig werden und nicht die Hohe der Abschreibungen.

Beispiel: Liquiditatsvorschau

- Jan JFeb JMar .. JDez |3

Einzahlungen
- Eigenkapital
- Fremdkapital
- etc.
+ Umsatz (ggf. zeitversetzt)
- Wareneinkauf
- Personalaufwand
- Investitionen
- Zinsen
- Sonstiger Aufwand

Sonstige Auszahlungen
- — private Entnahmen
-Tilgungen
- Steuern

= Kontostand (+ oder -)
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Leitfragen Liquiditdtsplanung

Erstelle eine Absatzplanung (Mengenplanung) fiir die ndchsten drei Jahre! Uberlege dir, wie viele Produkte
e 2 oder Dienstleistungen (Stunden oder Tage) du liber den Zeitverlauf an deine Kundschaft verkaufen wirst.
Bedenke deine Kapazitdtsgrenzen und beriicksichtige jahreszeitliche und saisonale Schwankungen.

Leite die Nettopreise fiir dein Produkt oder deine Dienstleistung her.
-> Nimm hierbei Bezug auf deine Uberlegungen im Kapitel Marketing und Vertrieb.

e 2 Errechne aus Mengen und Preisen deine geplanten Nettoumsdtze liber den Zeitverlauf.

Kapitalbedarf und Finanzierung

Aus der Liquiditatsplanung geht zwar hervor, wie viel Kapi-
tal zu welchem Zeitpunkt benétigt wird, nicht jedoch, aus
welchen Quellen es stammt. Hier sollst du die einzelnen
Finanzierungsposten den geeigneten Kapitalgebenden
zuordnen — angefangen bei den Kosten fiir Entwicklung,
Investitionen, Anlauf der Produktion und Aufbau des
Lagers oder Erstellung der Dienstleistung bis hin zur
Liquiditatsreserve. Wahle aus der Vielzahl der Finanzie-
rungsquellen (Wagniskapitalgebende, 6ffentliche Insti-
tutionen und Existenzférderprogramme, Unternehmen,
Privatpersonen, Banken, Crowdfunding etc.) die fiir dein
Unternehmen ,richtige Mischung“ aus. Deinen kurzfristi-
gen Finanzbedarf kannst du tiber Kontokorrent- oder Lie-
ferantenkredite decken. Fiir die langfristige Finanzierung
eignen sich nichthaftende (Fremdkapital) und haftende
Finanzmittel (Eigenkapital). Nichthaftende Mittel sind

offentliche Mittel, z. B. der Unternehmerkredit der Kfw-
Mittelstandsbank, Bankdarlehen und Privatdarlehen.

Zu den haftenden Mitteln zahlen Bareinlagen, Sacheinla-
gen, Beteiligungen (auch am stimmberechtigten Kapital)
und Eigenkapitalhilfen.

- TIPP
Bevor du losgehst und versuchst, Investorinnen und
Investoren zu finden, mach dir Gedanken, was lber-
haupt zu deiner Unternehmensform und zu deinen
strategischen Planungen passt. Keiner verschenkt Geld,
sondern will eine dementsprechende Gegenleistung:
Anteile, Mitspracherechte, Zinsen u.v.m. Daher ist es
wichtig, eine Partnerschaft einzugehen, die zu deinen
langfristigen Unternehmenszielen passt.

Leitfragen Kapitalbedarf und Finanzierung

Wie hoch ist der Finanzbedarf deines Unternehmens, der sich aus der Investitions- und Liquiditats-

-> planung ergibt?

Welche Finanzierungsquellen stehen dir zur Verfiigung? Erlautere nach Moglichkeit deine Praferenz
fur eine Eigenkapital- bzw. Fremdkapitalfinanzierung!

—
> Welche Zins- und Tilgungsleistungen ergeben sich aus der Finanzierung?

Erstelle einen Zins- und Tilgungsplan fiir die ersten drei Jahre auf monatlicher Basis!
>

Zeige bei einer Finanzierung durch Eigenkapital/Beteiligungskapital eine mdgliche Exit-Strategie

fur den Kapitalgebenden auf!
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Denn bei uns steht deine
Griindung im Fokus.

Als die Nr. 1 bei Griindungsfinanzierungen in Kéln und Bonn
begleiten wir dich mit einer passgenauen Finanzierung,
einem grolRen Netzwerk und personlicher Beratung.

GRUNDERCENTER

der Sparkasse KéInBonn


http://www.skbn.de/gruendung
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Executive Summary

Die Qualitdt der Executive Summary entscheidet haufig
dariiber, ob der eigentliche Businessplan iiberhaupt

gelesen wird. Widme ihr daher besondere Aufmerksam-
keit. Alles Wesentliche sollte erwahnt werden, insbeson-

Auf den Punkt gebracht

Die Executive Summary spricht alle wesentlichen Eckda-
ten an, die spdter in den Hauptelementen detailliert er-
lautert werden. Sie gibt also komprimiert Aufschluss tiber
dein Produkt oder deine Dienstleistung, (iber den Kunden-
nutzen, Giber relevante Markte, tiber die Kompetenz des

dere dein Alleinstellungsmerkmal (USP) sollte deutlich
herausgestellt werden. Und dennoch gilt: In der Kiirze
liegt die Wiirze, denn die Executive Summary sollte nur
1,5 bis 2 Seiten umfassen.

Managements, den Investitionsbedarf, die mdgliche
Rendite und die angestrebte Rechtsform. Schildere kurz
deine Unternehmensziele und -visionen mit einem er-
kennbaren strategischen Fokus. Konzentriere dich dabei
stets auf die Kernidee.

Executive Summary erst ganz zum Schluss

Die Executive Summary ist ein eigener Baustein des
Businessplans und fasst alle wichtigen Daten deines
Konzeptes zusammen. Sie ist daher nicht mit einer Ein-
leitung oder der kurzen Beschreibung deiner Geschafts-
idee zu verwechseln. Schreibe deshalb die Executive

Probe aufs Exempel

Generell wird die Executive Summary von Kapitalgebenden
direkt am Anfang gelesen. Sie allein wird zwar nicht dazu
bewegen, ein Vorhaben zu fordern, sie zeigt jedoch eine
klare, auch fiir technische Laien problemlos verstandliche,
Zusammenfassung deines Vorhabens und dass du dein
Geschéft verstehst und andere begeistern kannst.

Die Executive Summary sollte in kurzer Zeit gelesen und
verstanden werden kénnen. Fiir einen lesefreundlichen
Aufbau sind Zwischeniiberschriften niitzlich. Mach die
Probe aufs Exempel und lege die Executive Summary auch
Personen vor, denen deine Geschéftsidee noch fremd ist
oder die nicht tiber deinen technischen oder wissenschaft-
lichen Hintergrund verfiigen. So testest du deine spatere
Uberzeugungskraft. Nicht jeder potenzielle Kapitalgeben-
de ist auch spezialisiert auf dein wissenschaftliches oder
technisches Metiers. Dies gilt tibrigens fiir den gesamten
Businessplan.

Summary erst, nachdem alle anderen Bausteine des
Businessplans fertiggestellt sind. Das verschafft dir den
notwendigen Uberblick, um Ideen und Ziele knapp,
prdzise und verstandlich zu formulieren.
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Leitfragen Executive Summary

Produkt/Dienstleistung

- Welches Problem hast du bei deinen potenziellen Kundinnen und Kunden erkannt?
- Wiel6st du es?

- Stelle dein Produkt/deine Dienstleistung kurz und pragnant vor.

- Wo liegt der Kundennutzen?

- Wie begriindest du deinen Wissens- und Technologievorsprung?

- Wie ist der Stand der Entwicklung?

Geschdftsmodell und Griindungsteam

- Wie sieht dein Geschaftsmodell aus?

- Wie sieht deine Geschéafts-/Unternehmensstruktur aus?

- Hebe die fachspezifischen, kaufmannischen und operativen Fahigkeiten und Erfahrungen deines Griindungsteams hervor.
- Mit welchem weiteren Personal willst du griinden?

- Wo stehst du heute? Welche Ziele willst du kurz- bis mittelfristig erreichen?

Markt und Wettbewerb

- Warum ist der Markt attraktiv?

- Welche wichtigen Eigenschaften weist deine Branche auf?
- Wer ist deine Zielkundschaft und was zeichnet diese aus?
- Wer ist die Konkurrenz?

- Welche Eintrittsbarrieren gibt es?

Marketing und Vertrieb

- Mit welchen Preisen willst du an den Markt gehen?

- Wie sieht dein Vertriebskonzept aus?

- Welche KommunikationsmaRnahmen wirst du einsetzen?
- Wie sieht deine Markteintrittsstrategie aus?

Chancen und Risiken deines Vorhabens

- Zeige auf, welche Chancen und welche Risiken du in Bezug auf dein Griindungsvorhaben siehst.

- Zeige die prognostizierte Umsatzentwicklung der nachsten drei Jahre auf. Ab wann ist dein Vorhaben rentabel?
- Wie hoch wird der Kapitalbedarf fiir deine Existenzgriindung sein?
- Woher kommen die Mittel (Eigenkapital, Fremdkapital)?

Der Anhang

Im Anhang des Businessplans sind ergdanzende Informa-
tionen wie Tabellen, Organigramme, Datenmaterial, wich-
tige Nebenrechnungen und Patente gut aufgehoben. Achte
darauf, dass der Anhang tbersichtlich bleibt. Reiche keine
Originale, sondern Kopien ein. Denke daran, im Business-
plan kurz auf betreffende Stellen im Anhang zu verweisen.
Stelle eine Liste aller Unterlagen zusammen, die sich im

Anhang befinden. Anhange werden nummeriert, aber

nicht mit fortlaufenden Seitenzahlen versehen. Unterlagen,
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die in den Anhang gehdren, sind beispielsweise der
Gesellschaftsvertrag, Handelsregistereintragungen,
Grundbuchausziige, Lizenzschriften, Patentunterlagen,
Genehmigungen, Referenzen, Gutachten, Produktinfor-
mationen oder Imagebroschiiren. Die tabellarischen
Lebenslaufe der Teammitglieder gehdren unbedingt an
den Anfang des Anhangs, damit die Leserinnen und Leser
einen Eindruck von ihren Vorkenntnissen und Qualifika-
tionen bekommen.



Denn bei uns steht dein
Unternehmen im Fokus.

Bei deiner Firmeniibernahme begleiten wir dich bei
jedem Schritt persdnlich — mit dem Know-how der
Nr. 1 bei Griindungsfinanzierungen in Kéln und Bonn
und einem groRen Netzwerk.

GRUNDERCENTER

der Sparkasse KéInBonn



http://www.skbn.de/nachfolge

Du hast noch Fragen oder méchtest einen
Termin vereinbaren? Rufe uns einfach an.

Sparkasse KélnBonn
GriinderCenter

Wir freuen uns auf dich!
GriinderCenter Kéln
Charles-de-Gaulle-Platz 1d
50679 Koln
GriinderCenter Bonn
Thomas-Mann-StralRe 61
53111 Bonn

Griinderhotline: 0221 226-94449
E-Mail: gruendung@sparkasse-koelnbonn.de

facebook.com/gruendercenterkoeln
facebook.com/gruendercenterbonn

@sparkasse-koelnbonn (Instagram)

m Sparkasse KoelnBonn (LinkedIn)


mailto:gruendung%40sparkasse-koelnbonn.de?subject=
http://facebook.com/gruendercenterkoeln
http://facebook.com/gruendercenterbonn
https://www.instagram.com/sparkassekoelnbonn/?hl=de
https://de.linkedin.com/company/sparkasse-koelnbonn

