Der Businessplan - Basics

Wortlich tbersetzt ist ein Businessplan ein Geschaftsplan.
Doch diese Ubersetzung wird seiner sehr groRen Bedeutung im
Geschéaftsleben kaum gerecht. Der Businessplan diente anfangs
in den USA als Hilfsmittel zur Kapitalakquisition bei privaten
Investoren und Venture-Capitalists, die sich an einem Unter-
nehmen als Miteigentiimer beteiligen und daftr haftendes Eigen-
kapital beisteuern. Inzwischen gehort die Vorlage eines solchen
Geschaftsgriundungskonzepts auch in Deutschland zum guten
Ton im Umgang mit allen Geschéaftspartnern — wie Kunden, Zu-
lieferern, Vertriebspartnern oder vor allem Venture-Capitalists
und Banken.

Doch kommen Businessplane nicht nur im Zusammenhang
mit Start-ups zum Einsatz, denn selbst grol3e Konzerne setzen
bei ihren internen Ideen-Pipelines zunehmend auf projektbezo-
gene Businessplane, zudem dienen sie bei Kapitalerhbhungen
und Borsengangen als Kommunikationsmittel gegenuber Inve-
storen, Banken und Analysten.

Die nachfolgenden Seiten stammen aus dem Handbuch des Businessplan

Wettbewerb Nordbayern.



1 Nutzen eines Businessplans

,»Sorgféltig und ehrlich betrieben, zwingt einen das
Verfassen des Businessplans zu diszipliniertem Nachden-
ken. Eine Idee, die einem gerade noch glénzend erschien,
mag bei ndherer Betrachtung der Details und Zahlen plétz-
lich véllig unspektakuldr wirken.

Eugene Kleiner, Venture-Capitalist

Die grof3e Bedeutung, die dem Businessplan beige-
messen wird, kommt nicht von ungefahr. Mit seiner Vor-
lage stellen Unternehmensgrunder unter Beweis, dass
sie in der Lage sind, die vielfaltigen Aspekte der Unter-
nehmensgriindung und -fihrung aufzuarbeiten und klar dar-
zustellen. Richtig abgefasst Uiberzeugt er den Leser von
der Ernsthaftigkeit und der fundierten Zuversicht, einen
langfristigen wirtschaftlichen Erfolg der Aktivitadten zu ge-
wéhrleisten. Dementsprechend ist der Businessplan das
Schliisseldokument fir die Beurteilung und Steuerung der
Geschéftstatigkeit.

So beschreibt ein Businessplan im Detail das unter-
nehmerische Gesamtkonzept fur ein Geschéftsvorhaben.
Er erfasst genau das wirtschaftliche Umfeld, die gesetz-
ten Ziele und die aufzuwendenden Mittel. Der Business-
plan zwingt den Griinder, seine Geschéftsidee systema-
tisch zu durchdenken, deckt Wissenslicke auf, verlangt
Entscheidungen und fordert daher strukturiertes und fo-
kussiertes Vorgehen. Alternativen werden im Laufe der Er-
stellung systematisch ermittelt und bewertet; ,,Fallstricke*
werden identifiziert. Durch die klare Analyse der Lage ist
der Businessplan ein wichtiges Hilfsmittel zur Bewalti-
gung von Problemen und tragt wesentlich zur Steigerung
von Effizienz und Effektivitat bei.

Streben Sie eine Finanzierung durch Venture-Capita-
lists, Banken, Business-Angels oder 6ffentliche Geldge-
ber an, ist eine qualitative und quantitative Darstellung
Ihrer Unternehmenskonzeption im Businessplan fur die
Kreditwurdigkeitsprifung unerlasslich.



2 Merkmale erfolgreicher Businessplane

Das Geschaftsvorhaben, fiir das der Businessplan
geschrieben wird, und der Zweck, fur den er gedacht ist,
haben einen entscheidenden Einfluss auf seine Gestal-
tung. Wird der Plan beispielsweise fiir eine Neugriindung
geschrieben, so sieht er anders aus als fir ein Unterneh-
men, flr das ein neues Geschéftsfeld aufgebaut werden
soll.

Trotz aller Unterschiede weisen Businesspléane viele
Gemeinsamkeiten auf: Sie sollen eine umfassende Ein-
schétzung der Chancen und Risiken einer Geschéftstatig-
keit ermoglichen und dabei Ubersichtlich bleiben. Dies ist
ein hoher Anspruch, aus dem sich bestimmte Anforde-
rungen an Form und Inhalt ergeben.

Rechnen Sie damit, den Businessplan standig neu
anpassen zu mussen. Neue Erkenntnisse werden einge-
arbeitet und Themen aktualisiert. Daneben sind |hre ur-
spriinglichen Annahmen mit den Ergebnissen abzustimmen
(z. B. bei Marktuntersuchungen).

Far den Erfolg eines Businessplans kann die Beach-
tung einiger Hinweise und Grundregeln hilfreich sein.

Ein guter Businessplan beeindruckt durch Klarheit.
Leser mussen auf ihre Fragen eine angemessene Ant-
wort bekommen. Bei ihrer Lektire muss es ihnen maoglich
sein, entsprechend ihrer Interessenlage Akzente zu set-
zen. Fur den Businessplan bedeutet dies, dass er klar und
logisch strukturiert sein muss, um ein Zurechtfinden und
eine Auswahl zu ermdéglichen.

Ein Businessplan Uberzeugt nicht durch die Fille
von Analyse- und Datenmaterial, sondern durch Priorisie-
rung der einzelnen Aussagen und die Konzentration auf
das Wesentliche. Alle Themen, die den Leser interessie-
ren kénnten, sollten deshalb knapp, aber dennoch voll-
standig behandelt werden. Fir einen Businessplan
erscheint ein Umfang von ca. 30 Seiten angemessen.
Flnf Seiten mehr oder weniger sind durchaus zulassig.

Da ein Businessplan nicht in Anwesenheit des Autors
gelesen wird, der bei Bedarf fur Ruckfragen und Erlaute-
rungen zur Verfliigung steht, ist eine klare, eindeutige For-
mulierung wichtig. Jeder Plan sollte daher vor der endgl-
tigen Vorlage — wenn irgend méglich — einem Testpublikum
prasentiert werden (z. B. den Coaches im Rahmen des
Wettbewerbs), um unverstandliche Passagen herausfiltern
oder zusétzlichen Klarungsbedarf ermitteln zu kénnen.

Ein guter Businessplan lberzeugt durch Sachlich-
keit. Wenn es um die Darstellung der eigenen guten Idee
geht, gerat so mancher gern ins Schwéarmen. Trotz aller
wuinschenswerten Begeisterung sollte der Ton sachlich
bleiben und dem Leser die Mdéglichkeit geboten werden,
die vorgebrachten Argumente sorgfaltig gegeneinander ab-
zuwagen. Eine zu Gberschwangliche Darstellung als Wer-
betext wirkt eher stérend; sie erzeugt Argwohn, Skepsis
und Voreingenommenheit.

Genauso schédlich ist eine zu kritische Darstellung
des eigenen Projekts unter Hinweis auf diverse Fehlein-
schatzungen und Fehler der Vergangenheit. Sie lasst Zwei-
fel an der Fahigkeit und an der Motivation aufkommen.
Angaben im Businessplan sollten sachlich richtig und
nach bestem Wissen und Gewissen gemacht werden.
Schwéchen sollten nie ohne geplante oder bereits einge-
leitete Schritte zur Verbesserung diskutiert werden. Das
heil3t nicht, dass Sie grundlegende Schwachen verheim-
lichen sollten, sondern dass Sie bei der Erstellung des
Businessplans Ansétze zur Beseitigung dieser Schwéachen
entwickeln und diese schliissig darstellen sollen.



Ein guter Businessplan ist auch fur technische
Laien verstandlich. Mancher Griinder glaubt, mit groRem
technischen Detail, grof3en Konstruktionsplanen und klein
gedruckten Auswertungsbégen beim Leser einen kompe-
tenten Eindruck zu hinterlassen. Hier irrt er. Nur in ganz
seltenen Féllen wird sich ein technischer Experte detail-
liert mit seinen Ausfuhrungen beschaftigen. Vergessen Sie
nicht, wer Adressat des Businesplans ist. Vielmehr wer-
den in der Regel eine vereinfachte Darstellung und gege-
benenfalls eine erklarende Zeichnung oder Fotografie
geschatzt. Technische Details zum Produkt oder Fertigungs-
verfahren gehoren, falls notwendig, in den Anhang.

Ein guter Businessplan ist wie aus einem Guss. An
der Erstellung eines Businessplans arbeiten in der Regel
mehrere Personen. Am Ende missen die Arbeiten ,,konso-
lidiert* werden, damit es zu keinem bunt zusammenge-
waurfelten Dokument kommt, das sich in Darstellungsart
und -tiefe unterscheidet. Vorteilhaft ist es deshalb, wenn
eine Person die Reinschrift Gbernimmt.

Ein guter Businessplan ist optisch das Aushénge-
schild. Schlielich sollte der Businessplan auch optisch
einheitlich wirken. Dazu gehort eine an Strukturen und
Inhalte gekoppelte Verwendung von Schrifttypen, eine
saubere Einbindung von aussagekréftigen Grafiken sowie
gegebenenfalls eine Kopfleiste mit Firmenlogo.



3 Betrachtungsweisen der Investoren

Der gesamte Griindungsprozess muss auf die er-
folgreiche Kapitalbeschaffung hin ausgerichtet sein. Profes-
sionelle Investoren sind vorerst der hérteste Test fur die
Erfolgs-aussichten Ihrer Geschéftsidee. Richten Sie lhre
Kommunikation ganz auf Investoren aus und lernen Sie,
wie sie zu denken. Mit der Beschreibung einer Geschéfts-
idee — mag sie noch so genial sein — werden sie sich nicht
zufrieden geben. Betrachten Sie den Businessplan als
Produkt, welches Sie dem Investor verkaufen.

Was ist Venture-Capital?

Venture-Capital ist Geld, das von Risikokapitalge-
sellschaften oder einzelnen Personen fir die Finanzierung
von neuen Unternehmen bereitgestellt wird. Solche Pro-
jekte haben typischerweise hohe Gewinnchancen, aber
auch ein hohes Verlustrisiko. Die Erfahrung zeigt, dass von
zehn Venture-Capital-Finanzierten Geschaften sich im
Durchschnitt nur eines als Schlager erweist, drei sich eini-
germalien entwickeln, drei dahinsiechen und drei Total-

verlust erleiden. Es ist also nur versténdlich, wenn Venture-
Capitalists alles Menschenmdgliche unternehmen, um einen
dem Risiko entsprechenden Gewinn zu erzielen. Deshalb
begleiten sie ein Grundungsprojekt au3erst intensiv, um
das Potential auch voll auszuschépfen.

Wonach suchen Venture-Capitalists in
einem Businessplan?

Kompetentes, erfahrenes Management.

Besonderes Augenmerk legen alle Investoren auf
das Management. Denn letztlich steht und féllt ein Ge-
schéaftsvorhaben mit der Féahigkeit der Unternehmenslei-
tung, das Geschéftskonzept umzusetzen. Hierbei ist insbe-
sondere die fur innovative Geschafte erforderliche
Mischung an Fahigkeiten zu berticksichtigen, die selten von
einem Griinder alleine abgedeckt werden kann. Unterneh-
merische Erfahrung wird héher bewertet als akademische
Grade. Als Prifstein fur die Investitionsentscheidung gilt
zusétzlich die Fahigkeit zur Teamarbeit.

Venture-Capital-Beteiligungen in verschiedenen Phasen der Unternehmensgriindung
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Klar fassbarer, wenn méglich quantifizierbarer

Kundennutzen.

Dieser zeigt sich am einfachsten in verringerten
Kosten fir einen bekannten Nutzen oder in einem neuar-
tigen Nutzen, der sich mit angemessenem Aufwand errei-
chen lasst.

Innovatives Produkt oder Dienstleistungs-

angebot.

Das Produkt/die Dienstleistung und/oder das Ge-
schéaftssystem missen einen hohen Innovationsgrad be-
sitzen.

Mdaglichkeit zum Schutz/Nachhaltigkeit
der Innovation.

Wachsender und/oder grof3er Markt.

Venture-Capitalists bevorzugen Unternehmens-
griindungen, welche die Chance bieten, innerhalb von funf
Jahren eine signifikante Umsatzhohe, z. B. 30 Mio. DM,
zu erreichen.

Schlussiges Konzept zur ErschlieRung klar

definierter Zielkundensegmente.

Potenzielle Kapitalgeber wollen spuren, dass Sie klare
Vorstellungen von Ihrem Markt haben und wie Sie lhre
Kunden erreichen wollen. lhre Projektionen und Schéatzun-
gen mussen daher auf nachvollziehbaren, Uberzeugenden
Annahmen und Fakten basieren.

Vorausschauende Konkurrenzanalyse.

Investoren sind nicht blaudugig. Behaupten Sie nicht,
Ihr Produkt ware konkurrenzlos. Eine umfassende und ob-
jektive Darstellung lhrer vorhandenen und potenziellen
Wettbewerber dagegen zeigt, dass Sie sich auch der Gefah-
ren lhres Unternehmens bewusst sind, und schafft damit
Vertrauen. Auch hier ist eine rechtlich schiitzbare Idee von
Vorteil.

Sorgfaltige Abwagung der Chancen und Risiken.
Investoren hassen Uberraschungen, besonders wenn Sie
negativer Art sind. Eine realistische Schilderung drohen-
der Risiken und lhrer beabsichtigten Reaktionen ist weit-
aus glaubwaurdiger als ein rosarotes Zukunftsgemalde.

Aufzeigen mdoglicher Exit-Kandale. Investoren wollen
auch von Anfang an wissen, wann ihr Engagement endet
und wie sie ihre Investition zuriickerhalten. Die Realisie-
rung des Gewinns ist immer Ziel und Zweck der Beteili-
gung von Investoren. Je mehr tragfahige Optionen Sie
ihnen daflr aufzeigen kdnnen, desto besser. Als Mdglich-
keiten kommen dabei vor allem der Gang an die Borse
(IPO), der Verkauf der Anteile an die tbrigen Gesellschaf-
ter oder an andere Unternehmen (Tradesale) in Frage.



Was leisten Venture-Capitalists fur das neue
Unternehmen?

Venture-Capitalists spielen in der Regel mehrere
Rollen (siehe Abbildung 8): Auf der einen Seite stellen sie
Kapital und sogenanntes ,,Smart Money* zur Verfligung.
Auf der anderen Seite werden Venture-Capitalists aber
auch die zZugel in die Hand nehmen, wenn das Unterneh-
merteam hinter den vereinbarten Zielen zurtickbleibt.

Wie wahlen Sie einen Venture-Capitalist aus?

Venture-Capitalists erwarten in der Regel eine hohe,
aber Minderheits-Beteiligung am neuen Unternehmen.
Dafir sind sie mit tatkréaftiger Unterstiitzung, die weit tber
das finanzielle Engagement hinausgeht, mafgeblich flr
den Geschaftserfolg mitverantwortlich. Hierin unterschei-
den sich auch die verschiedenen Venture-Capitalists. Das
Unternehmerteam sollte seine Investoren deshalb gut ken-
nen. Wenn Sie lieber 20 % eines 100-Millionen-Unterneh-

mens besitzen wollen als 80% eines 5-Millionen-Betriebes,
werden Sie lhre Investoren nicht nur danach auswahlen,
wer am meisten Geld zu den giinstigsten Konditionen ein-
bringt. Insbesondere das Zur-Verfiigungstellen von so ge-
nanntem ,,Smart Money* kann von entscheidender Bedeu-
tung fiir Sie sein (siehe Abbildung 8). Dies und eine gute
,».Chemie*“ zwischen dem Unternehmerteam und dem
Kapitalgeber werden Ihnen rickblickend fir den Unter-
nehmenserfolg vermutlich viel wichtiger erscheinen als
der Investitionsbeitrag.

Sie sollten sich daher im Klaren dariiber sein, in
welchem Umfang Sie bereit sind, Eigentumsrechte an
Ihrem Unternehmen abzugeben und welche zusétzliche
Unterstiitzung in Form von Smart Money Sie erwarten
bzw. bendtigen.

Mdgliche weitere Rollen von Venture-Capital-Gesellschaften

Coaches und Motivatoren
der Grinderteams

Ratgeber bei der
Realisierung des
Erfolgs (Verkauf

der Firma, Borsen-

gang)

Spezialisten
im Aufbau von
neuen Unter-
nehmen

Tur6ffner zu einem Netz
erfahrener Unternehmer




4 Tipps zur Erstellung eines Businessplans

Investoren interessiert der fertige Businessplan,
nicht der Prozess, der zu seiner Erstellung gefihrt hat. Sie
schéatzen ein Dokument, das gut aufbereitet ist und aus
dem sie bereits bei einem ersten ,,Querlesen* die Chancen
und Risiken einer Unternehmung klar erkennen kénnen.
Fir die Erarbeitung ist daher immer das Geschéftsziel mit
Kundennutzen und Renditepotenzial im Auge zu behalten.

Im Rahmen des Businessplan-Wettbewerbs ist fr
die Erarbeitung mit dem dreiphasigen Wettbewerbskon-
zept eine Grobstruktur vorgegeben. Dabei bauen die ein-
zelnen Phasen aufeinander auf, sodass jeweils der Beitrag
fur eine frihere Phase einen wesentlichen Bestandteil der
nachsten Phase bildet und um weitere Elemente ergénzt
wird.

Far die Erarbeitung des Businessplans ist der Pro-
zess innerhalb dieser Phasen selbst zu gestalten. Die nach-
folgenden Hinweise sollen Ihnen dabei helfen.

[ Vorher strukturieren. Die Aufstellung eines Busi-
nessplans ist eine komplexe Aufgabe. Viele Einzelaspek-
te mussen bertcksichtigt und in sinnvoller Abfolge syste-
matisch analysiert werden. Fur die Erstellung sollte deshalb
eine detaillierte Planung vorgenommen werden. Diese be-
ginnt unmittelbar nach der Aufzeichnung der ersten Ideen.
Es ist dabei ratsam, sich entweder an die Struktur des
Businessplans anzulehnen oder dem Geschéftssystem (z. B.
Forschung und Entwicklung, Fertigung, Marketing, Ver-
trieb, Auslieferung und Verwaltung) zu folgen.

[1 Durchnummerieren. Empfehlenswert ist auch,
die Themen durchzunummerieren und alle Querverweise
zu notieren. Hilfreich ist dabei ein Textverarbeitungspro-
gramm in Verbindung mit einer Tabellenkalkulation. Samt-
liches Quellenmaterial sollte nach Themen sortiert sein.
Gleiches gilt fir die erstellten Gesprachsnotizen.

[] Leitfragen auf eigenes Projekt zuschneiden. Zur
Erstellung des Businessplans ist es hilfreich, einen Fragen-
katalog heranzuziehen. Welche Fragen im Einzelnen ge-
stellt werden und welche Antworten entsprechend in den
Businessplan einflieRRen, ergibt sich aus der Art der Wert-
schdpfung, dem Produkt und der Dienstleistung sowie
dem Grad der Technologieorientierung, aber auch aus
dem Wissensbedarf der Leserzielgruppe. Grundlage fur
die Zusammenstellung des eigenen Arbeitspakets kon-
nen die in diesem Handbuch vorgegebenen Leitfragen
sein. Diese Leitfragen sollen allerdings nur DenkansttRe
liefern und haben somit beispielhaften Charakter; sie
erheben keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.



Dies heil3t fur Sie als Teilnehmer: Sie mussen weder
alle Leitfragen noch jede Leitfrage gleich ausfiihrlich be-
antworten.

Es ist lhrer Einsicht Uberlassen, welche Fragen fur
Ihr Projekt die Richtigen sind, um das Geschéftsvorhaben
zu verstehen. Sie missen selbst dariiber nachdenken, ob
weitere, nicht aufgefuhrte Fragen zu bearbeiten sind.

[1 Endproduktorientiert arbeiten. Im Rahmen eines
solchen Projekts besteht immer die Gefahr, sich in Einzel-
analysen zu verlieren. Deshalb ist es angebracht, sich von
Zeit zu Zeit zurtickzulehnen und kritisch zu Uberprifen, ob
die Informationen inzwischen ausreichen und welchen
Mehrwert weitere Analysen bringen kénnen.

Beschrénkung ist auch bei der Zusammenstellung
der Ergebnisse fir die einzelnen Phasen des Wettbe-
werbs geboten. Viel Arbeit und Zeit lasst sich sparen,
wenn man die Empfehlungen zum Umfang schon gleich
bei der Projektplanung mit beriicksichtigt.

[1 Frihe Unterstitzung suchen. Wahrend der
Arbeit am Businessplan ist es wichtig, sich vielfaltige
Unterstlitzung zu sichern. Dazu dient zum einen der friih-
zeitige Zusammenschluss zu Grinderteams (z.B. mit Hilfe
der Jours fixes (ersetzen durch neuen Namen) oder der
auf der Homepage eingerichteten Kontaktbérse). In Teams
mit komplementéren technischen und unternehmerischen
Kenntnissen kénnen die Aufgaben unter den Teammit-
gliedern je nach Kompetenz aufgeteilt werden; eine sach-
gerechte Bearbeitung wird so erleichtert.

Sie sollten sich zum anderen nicht scheuen, frih-
zeitig auch auf externe Hilfen zuriickzugreifen. Holen Sie
sich die Unterstiitzung von Experten und erfahrenen Unter-
nehmern, die Sie z. B. auf den Jours fixes (ersetzen durch
neuen Namen) treffen oder Uber das Businessplan-Wett-
bewerbsbiro anfragen kénnen.

Eigenen Entwurf immer wieder testen. Erfolgsent-
scheidend ist die Versténdlichkeit und Stimmigkeit der
Vorlage. Wichtig ist es deshalb, sich immer wieder einem
Testpublikum zu stellen. Au3enstehende, die lhre Unter-
lagen durchsehen, kénnen im Vorfeld der Prasentation zur
Identifikation von Schwachstellen beitragen und unter Um-
standen sogar neue wichtige Impulse fir die Weiterarbeit
geben. Schaffen Sie es Ihr Produkt/Dienstleistung in 30
Sekunden z. B. dem Vorstand der Telekom zu erklaren?
Solange namlich braucht der Aufzug im Telekom-Tower
vom Erdgeschoss bis in die Vorstandsetage. In den USA
nennt man diese Art der kurzen Vorstellung auch ,,eleva-
tor pitches*.
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