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Unternehmenskonzept / Businessplan

I. Hinweise zur Erarbeitung Ihres Businessplans

Gut vorbereitete Existenzgriindungen sind erfolgreicher als andere. Daher gehért zu jeder erfolgrei-
chen Existenzgriindung ein Geschéaftskonzept/Businessplan. Er dient dazu die eigenen Gedanken zu
strukturieren, die Fille an Informationen zu verarbeiten und die Geschéftsidee vorab "durchzurech-
nen". Weiterhin ist Ihr Businessplan die Grundlage fur Gesprache mit Banken und anderen Institutio-
nen im Rahmen lhrer Existenzgriindung.

Inhaltlich sollte der Businessplan individuell fur Ihr Vorhaben ausgearbeitet sein. Fir seinen formalen
Aufbau hat sich in der Praxis eine weitgehend einheitliche Struktur herausgebildet.

Die nachfolgende Ubersicht soll Ihnen helfen, Ihr Unternehmenskonzept zu erarbeiten. Grundsétzlich
sollten alle aufgelisteten Eckpunkte in Ihrem Konzept behandelt werden. Wichtig ist jedoch die indivi-
duelle Anpassung auf Ihr Vorhaben.

Bitte beachten Sie bei Ihren Ausfiihrungen, dass ein gut ausgearbeiteter Businessplan aktuell, aussa-
gekraftig, klar gegliedert, sachlich und pragnant formuliert und flir den Leser optisch ansprechend
gestaltet sein sollte. Er sollte fiir jeden Leser verstandlich geschrieben sein. Achten Sie daher auf lhre
Sprachwahl. Fachausdriicke und eine zu technische Sprache erschweren das Lesen. Der Umfang
Ihres Businessplanes sollte zwischen finf und 30 Seiten liegen. Planen Sie daher ein entsprechendes
Zeitfenster fiir die Erstellung des Businessplanes in lhre Griindungsvorbereitungen ein.

[I. Struktur Ihres Businessplans

Zusammenfassung / Executive Summary

Geschéftsidee

Produkt / Dienstleistung

Markt und Zielgruppe

Branche und Wettbewerb

Kundengewinnung / Marketing

Unternehmensfiihrung / Management und Schliisselpositionen
Chancen und Risiken

Planzahlen
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1. Zusammenfassung / Executive Summary:

Formulieren Sie hier kurz und ubersichtlich die wesentlichen Eckpunkte Ihres Vorhabens. Mit dieser
Zusammenfassung wecken Sie das Interesse des Lesers/Kapitalgebers. Sie ist daher wichtiger Be-
standteil lhres Businessplans.



2. Geschéftsidee:

Beantworten Sie klar und einfach die Frage: Was mdchten Sie tun? Beschreiben Sie die voraussichtli-
chen Erfolgsfaktoren und Unternehmensziele. Sie sollten darstellen, was Sie von Wettbewerbern
unterscheidet und wie Ihr Unternehmen organisiert werden soll.

Leitfragen:

Was ist Ihre Geschéftsidee und welche Besonderheiten gibt es?

— Wie mochten Sie griinden (neue Geschaftsidee, Unternehmensnachfolge, Franchise,
tatige Beteiligung)?

— Welchen Standort und welche Rechtsform haben Sie vorgesehen?

3. Produkt / Dienstleistung:

Beschreiben Sie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung und - wichtig - dessen Kundennutzen. Benutzen
Sie einfache Worte, sodass auch Nicht-Fachleute lhre Ausfiihrungen verstehen und interessant fin-
den. Fotos, Zeichnungen oder Diagramme kénnen zum Verstandnis helfen und gehéren in den An-
hang. Bei neuen Produkten oder Dienstleistungen sollten Sie die Uberlegenheit zu Bestehendem dar-
legen, bei bereits am Markt eingefiihrten Produkten / Dienstleistungen den Grund, warum Kunden
gerade lhr Angebot nutzen werden.

Leitfragen:

— Welches Produkt / Dienstleistung wollen Sie prézise herstellen oder verkaufen?

— Was ist das besondere an lhrem Angebot?

— Wer st Ihre Zielgruppe und welche Bediirfnisse hat diese?

— Wie ist der Entwicklungsstand lhres Produktes / Ihrer Dienstleistung? Welche Zulassungen, ge-
setzlichen Vorschriften sind zu beachten?

4. Markt und Zielgruppe:

Beschreiben Sie moglichst genau den Markt (Ihre Kundenstruktur / Zielgruppe), dem Sie Ihr Produkt /
Ihre Dienstleistung anbieten wollen. Er ist entscheidend fir den Erfolg lhres Unternehmens. Externes
Datenmaterial fur Analysen finden Sie zum Beispiel in Marktstudien, Branchenverzeichnissen, Bran-

chenberichten von Banken, Datenbanken, im Internet, beim Patentamt oder bei der zustandigen IHK.

Leitfragen:

— Wer sind Ihre Kunden und wie groR ist das Marktvolumen?

— Wie sieht Ihre Kundenstruktur aus (Gro3kunden, private Nutzer)?
Existieren bereits Referenzkunden?



5. Branche und Wettbewerb

Erlautern Sie, welchen Einflissen Ihre Branche unterliegt und welche Entwicklung zu erwarten ist.
Wenn der Markt, in den Sie hinein wollen, profitable ist, gibt es in der Regel immer jemanden, der dort
bereits aktiv ist. Stellen Sie den relevanten Wettbewerb und die Starken und Schwéchen Ihrer Konkur-
renz dar.

Leitfragen:

—  Wie wird sich der Markt / die Branche zukiinftig entwickeln?

— Wie ist der Markt aufgeteilt? Wer sind lhre direkten Wettbewerber?
Welchen Wettbewerbsvorteil haben Sie?

— Was bestimmt die Preise auf dem Markt? Zu welchen Preisen wollen Sie Ihr Produkt anbieten?
Welche Kalkulation liegt Ihrem Preis zugrunde?

6. Kundengewinnung und Marketing

Beschreiben Sie, wie Sie lhr Angebot entwickeln und prasentieren kénnen. Mit welchen Marketing-
maflnahmen moéchten Sie Ihr Produkt auf dem Markt einfilhren und prasentieren?

Leitfragen:

— Welches ist Ihr besonderer Kunden-Nutzen (zum Beispiel ein besonderer Service oder Ersatzteil-
dienst)?

—  Mit welchen Werbe- /Marketingmaf3nahmen wollen Sie Ihr Produkt bekannt machen?
Zu welchen Kosten?

7. Unternehmensfihrung / Management und Schliisselpersonen:

In diesem wichtigen Kapitel stellen Sie die Kompetenzen der handelnden Personen dar. Erlautern Sie
Ihre fachlichen (Ausbildung, Berufserfahrung) und unternehmerischen Qualifikationen und die Ihrer
Partner und Mitarbeiter. Erlautern Sie, wer welche Aufgabe im Unternehmen tbernimmt und die Moti-
vation der handelnden Personen. Tabellarische Lebenslaufe sollten im Anhang beigefligt werden.

Leitfragen:

—  Uber welche Qualifikation (fachlich und kaufmannisch), Berufserfahrung, Branchenkenntnisse und
Kontakte verfiigen Sie?

— Wo liegen lhre Starken oder Defizite? Wie werden diese ausgeglichen?

— Bestehen besondere Zulassungsvoraussetzungen fir die Ausiibung Ihres Gewerbes und erfillen
Sie diese (Fachkundeprufungen, Genehmigungen, auslanderrechtliche Auflagen)?



8. Chancen und Risiken:

Jede unternehmerische Tatigkeit birgt Chancen und Risiken. Chancen erkennen und zu nutzen, Risi-
ken richtig einschatzen und zu reagieren ist wesentlicher Bestandteil der unternehmerischen Tatigkeit.
Hier sollten Sie in Ihren Ausfihrungen darlegen, dass Sie sich auf3erer Einflisse bewusst sind und
zeigen Sie Handlungsspielrdume und Reaktionsméglichkeiten auf. Sie sollten in Ihren Ausfiihrungen
zwei Szenarien darstellen: Den normalen Verlauf (real-case) und die ungiinstigste Version (worst-
case).

Leitfragen:

— Welches sind die gro3ten Chancen und wichtigsten Probleme, die eine positive Entwicklung Ihres
Unternehmens beeinflussen?

— Wie wahrscheinlich ist deren Eintreten und wie kdnnen Sie darauf reagieren?

— Wie wird im gunstigsten oder ungiinstigsten Szenario lhre Planung fur die nachsten drei Jahre
aussehen?

9. Planzahlen

In Ihren bisherigen Darstellungen haben Sie die wichtigsten Eckpunkte Ihres Vorhabens textlich dar-
gestellt und erklart, welche Annahmen und Schéatzungen Ihren Ausfihrungen zu Grunde liegen. Im
Folgenden sollten Sie nun diese Uberlegungen in das entsprechende Zahlenmaterial iberfiihren.
Erstellen Sie eine Umsatz- und Ertragsplanung fir die kommenden drei bis finf Jahre. Mindestens
das erste Jahr sollte dabei monatlich dargestellt werden. Wesentlich ist die Planung der Liquiditéat
Ihres Unternehmens. Wann flieRen welche Einnahmen und welche Ausgaben stehen dem gegen-
Uber? Sollten Sie zur Umsetzung lIhres Vorhabens Kapital benétigen, erstellen Sie einen Investitions-
plan, aus dem sich der Kapitalbedarf ergibt und einen Finanzierungsplan, aus dem hervorgeht, aus
welchen Quellen die Gelder zur Realisierung lhres Vorhabens kommen. Planen Sie Personal einzu-
stellen, so erganzen Sie lhre Unterlagen um eine Personalplanung.

Ergénzende Merkblatter zu diesem Thema sowie zahlreiche Downloadméglichkeiten im Internet
(www.bmwa-bund.de, www.neuesunternehmertum.de) helfen lhnen bei der Erstellung lhrer Planzah-
len.
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