Der Businessplan

Ein Businessplan beschreibt detailliert das unternehmerische Gesamtkonzept für ein geplantes Geschäftsvorhaben. Er ist aber nicht nur das Gründungskonzept sondern stellt auch eine Art Handbuch und Fahrplan für das Unternehmen dar, in dem die Unternehmensziele formuliert, geplant und kontrolliert werden. 

Meistens braucht man einen Businessplan, um einen Kapitalgeber von einer Geschäftsidee zu überzeugen. Daher beschränkt er sich nicht bloß auf qualitative Vorstellungen, sondern beinhaltet auch quantitative Aussagen. Notwendig ist ein Businessplan aber nicht nur in der Gründungsphase sondern auch für geplante Fusionen bzw. Übernahmen, oder wenn sich ein Unternehmen ein zusätzliches Standbein in einem neuen Markt schaffen möchte.

 
Ein Businessplan sollte folgende Punkte beinhalten (Umfang ca. 20 bis 40 Seiten): 

1.) Executive Summary (“Statement of Purpose" oder “Mission Statement")
Eine kurze, zwei bis maximal dreiseitige Zusammenfassung des Geschäftsvorhabens. Sie soll dem Investor einen kurzen und konzentrierten Überblick darüber geben, was man eigentlich vorhat, was der besondere Pfiff der Geschäftsidee ist, warum die Kunden darauf warten, was das eigene von den Produkten der Konkurrenz unterscheidet und welcher Umsatz und Gewinn sich damit voraussichtlich innerhalb der nächsten drei bis fünf Jahren erzielen lässt.

2.) Produkt-/Servicebeschreibung

Hier muss klar werden, welchen praktischen Nutzen das neue Produkt bzw. das neue Service haben. Wozu dient das und wer braucht das?

3.) Rechtsform/Standort

Kurze Beschreibung.

4.) Management
Hier stellt man sich als Gründer und Manager des Unternehmens mit seinem persönlichen Werdegang und seinen fachlichen/beruflichen Qualifikationen vor. Hier kann man auch die Personalplanung anfügen.

5.) Marketing
Zusammenstellung des Marketingkonzepts: Zielgruppendefinition, Produkt- und Sortimentspolitik, Preis- und Konditionspolitik, Vertriebs-Strategie, Kommunikations- und Servicepolitik nach dem Verkauf. Hier fließen zudem Angaben zur Kundenstruktur, zu Marktchancen und zur Konkurrenz ein. 

Zu klären sind auch die strategischen Ziele in Bezug auf Marktführerschaft, Marktanteil, Ertrag und Bekanntheit, sowie die Erfolgsfaktoren und welche Bedeutung und Auswirkungen bestimmte Entwicklungen und Trends auf die Unternehmensziele haben könnten. Bei mehreren Produkten oder Dienstleistungen (jeweils eine eigene strategische Geschäftseinheit (SGE)) sind diese strategischen Überlegungen für jeden Bereich zu konkretisieren. 

6.) Finanzen

Neben den Planzahlen aus der Kosten-, Umsatz- und Rentabilitäts-Kalkulation muss man darstellen, wie das Unternehmen finanziert werden soll bzw. in welcher Höhe Eigenmittel zur Verfügung stehen. Dies können neben Geld auch Computer und weitere betriebsnotwendige Güter sein. Außerdem müssen die Investitionen angeführt werden, die fremdfinanziert werden sollen (Zeitplan sehr wichtig). 

Investitionsplan: 
Erstellung einer Liste der Gründungsinvestitionen (enthält die Kosten aller Positionen, die für den Start in die Selbstständigkeit erforderlich sind; z.B.: Räume, Lager, Maschinen, Fahrzeuge, Schulungskosten, Beratungskosten usw.)  

Kostenplan: 
Er enthält alle fixen Kosten und variablen Kosten
Umsatzplan: 
Die Netto-Umsatzerwartungen werden angeführt.  

Rentabilitätsplan: 
Gegenüberstellung der kalkulierten Kosten mit dem prognostizierten Umsatz (Gewinn/Verlust; sind Änderungen bzw. Kürzungen notwendig?). 

Liquiditätsplan: 
Die Einnahmen und Ausgaben werden hier in den Monaten eingetragen, in denen sie tatsächlich erwartet werden bzw. zur Zahlung fällig sind. 

7.) Anhang

z.B. Produktfotos, Lebenslauf, ausführliche Marktforschungsergebnisse, Patentnachweise¸ Planbilanz, Plan-Gewinn- und Verlustrechnung (Übersicht und Details), Kennzahlen (Rentabilität, Liquidität, Finanzstruktur), Liquiditätsvorschau (1. Geschäftsjahr), Liquiditätsvorschau (2. Geschäftsjahr), Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan, etc.
