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lhr Businessplan

Das ,,Familienalbum' lhres Unternehmens

Sie blattern Ihr Familienalbum
durch. Sie kennen nattrlich
jede Person. Sie schatzen und
lieben die Eigenarten jedes
Einzelnen. Wie erkldaren Sie es

einem Fremden, damit er

diese Eigenschaften lieben

lernt? Genau dies soll auch ein
Businessplan von lhrem Unter-
nehmen vermitteln.

Urspriinglich in den USA zur Kapitalak-
quisition bei privaten Investoren und
Venture Capitalists eingesetzt, gehort
inzwischen der Businessplan als ein in
die Zukunft gerichtetes Griindungskon-
zept auch in Osterreich zum guten Ton
im Umgang mit Finanzierungspartnern,
wie Banken, Business Angels und For-
derstellen. Auch in Phasen der Neuaus-
richtung und des Wachstums kommen
Businesspldne fiir Zwecke der Finan-
zierung und zur Kommunikation mit
Finanzpartnern zum Einsatz. Und ftr
bestehende Unternehmen dient ein
Businessplan als internes Werkzeug zur
strategischen Planung bzw. Steuerung
und zur Erfolgskontrolle.

Die vier Grundsitze fiir die Erstellung
von Businesspldnen

Der Businessplan ist fehlerfrei, logisch
und schlissig aufzubauen. Die Schrift-
form zwingt zu klaren, durchdachten
Uberlegungen. Folgende vier Grund-
satze sind dabei zu beherzigen:

B Klarheit & Sachlichkeit: Formulieren
Sie klar, einfach und eindeutig. Ver-
wenden Sie Grafiken und Tabellen.

B Verstandlichkeit: Die Leser sind
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keine Experten aus lhrer Branche.
Vermeiden Sie Fachausdriicke, tech-
nische Begriffe und Branchen-Jar-
gon.

B Professionell: Als Visitenkarte lhres
Unternehmens benétigt der Plan ein
Top-Lay-out.

B Individuell: Vorgefertigte Losungen
werden den Leser nicht ansprechen
und Uberzeugen.

Bestandteile eines Businessplans

Es gibt keine Vorschriften zur Gestal-
tung und inhaltlichen Strukturierung.
Empfohlen wird folgende Grobstruktur:

B Zusammenfassung / Executive Sum-
mary (lesbar in max. 3 Minuten)
B Geschaftsidee & Produkt
B Markt, Strategie & Marketing
B Betriebs- und Organisationsaspekte
B betriebswirtschaftliche Aspekte
& Zahlenwerk
Der Umfang richtet sich nach lhrem
Investitionsvolumen bzw. der Grole
lhres Unternehmens. Halten Sie den
Businessplan kompakt. Zwanzig bis
dreifig DIN A4 Seiten (exkl. Anhang)
reichen meist fiir den (tendenziell eili-
gen) Leser.

Geschiftsidee und Produkt

Ausgangspunkt jeder erfolgreichen
Grindung und Expansion ist eine
Linnovative” und wirklich schlagkrafti-
ge Idee, die in einem Produkt oder
einer Dienstleistung verwirklicht wird.
Machen Sie bei lhrer Produkt- und
Dienstleistungsbeschreibung  klare,
nachweisbare Aussagen tber den Nut-
zen und Zusatznutzen. Erliutern Sie,
warum sich dieses Produkt von ande-
ren abhebt und eindeutig mehr Nutzen
bietet (=Alleinstellungsmerkmal).

Mag. Harald Schiitzinger (l.) und
Mag. Andreas Gumpetsberger,
MBA (Strategieentwicklung und
-umsetzung)

Hilfreiche Fragestellung fiir die
Darstellung von Markt, Strategie
und Marketing

Um Investoren von den Erfolgschancen
lhres neuen Produkts / Ihrer neuen
Dienstleistung zu tiberzeugen, miissen
diese Thren Markt einschatzen konnen.
Helfen Sie lhrem Investor, sich ein
moglichst exaktes Bild der Branche zu
machen. Als Grundlage lhrer Darlegun-
gen sind folgende Fragestellungen hilf-
reich:

B Welche (wirtschaftlichen, gesell-
schaftlichen, technologischen, recht-
lichen, politischen) Trends gibt es in
Ihrer Branche?

B Welche Marktchancen ergeben sich
daraus?

B Welche neuen Zielgruppen & Regio-
nen sollen in Zukunft bearbeitet wer-
den?

B |iefern Sie Daten (GroRe der Ziel-
gruppen, die voraussichtlichen Ent-
wicklungen — Wachstumsraten, bis-
heriger Absatz bzw. bisherige Refe-
renzkunden, ...).

B Welche Mitbewerber im In- und Aus-
land gibt es? Welche Marktstellung
bzw. Starken und Schwachen haben
diese? Wie werden die Mitbewerber
auf das neue Produkt reagieren?

Beschreiben Sie die Marketingstrategie,

mit welcher Sie lhre Umsatzziele errei-
chen wollen:
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B Wie wird das Produkt beworben
(Marketing- & Werbeplan, Marken-
bildung)?

B Wie soll das Produkt verkauft werden
(Vertriebskanale & Logistik, Vertriebs-
kosten, Kooperationspartner, etc.)?

B Wie wird die Preisgestaltung ausse-
hen?

B Welche Marketing- und Verkaufszie-
le (Bekanntheit, Umsatz je Marktseg-
ment, Marktanteile) haben Sie in den
nachsten drei bis funf Jahren?

Fiir den Leser sollte klar erkennbar sein,
welche Strategie sie verfolgen und
warum Sie diese gewdhlt haben. Stellen
Sie eindeutig dar, ob Sie im Rahmen
Ihrer Positionierung technologisch oder
qualitativ oder preislich fiihrend sein
wollen. Bewerten Sie die Starken und
Schwachen lhres Unternehmens und
vermeiden Sie hierbei ,Betriebsblind-
heit”.

Betriebs- und Organisationsaspekte

Sie wiirden lhr Geld nur jemandem
anvertrauen, von dem Sie (berzeugt
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sind, dass er die Fahigkeiten und Aus-
bildung hat, den Plan umzusetzen.
Genauso geht es lhren Finanzierungs-
partnern. Informieren Sie den Investor
daher tber Ihr Management und lhre
Fihrungskrafte (und somit tber Quali-
fikation, Erfahrung, Branchenkenntnis-
se, etc.)

Hinsichtlich der Organisation sollten
Sie den Leser uber lhre (geplante)
Struktur und Verantwortlichkeiten —
evtl. mittels Organigramm — in Kennt-
nis setzen. Die Mitarbeiter betreffend
wird den Leser vor allem interessieren,
wann und wie viele neue Mitarbeiter
Sie einstellen werden und tiber welche
Qualifikationen diese verfiigen. Erlau-
tern Sie lhre Wahl der Rechtsform und
des Standorts. Falls Sie noch auf Stand-
ortsuche sind, nennen Sie die fir die
Wabhl entscheidenden Kriterien. Fir Ihr
Vorhaben erwartet sich lhr Finanzier
eine nachvollziehbare Umsetzungspla-
nung. Zeigen Sie, dass Sie lhr Hand-
werk verstehen und liefern Sie Projekt-
und MaRnahmenpline mit Meilenstei-
nen fiir die ndachsten Jahre.

Betriebswirtschaftliche
Aspekte & Zahlenwerk

Durch den betriebswirtschaftlichen
Plan wird klar, ob und unter welchen
Bedingungen sich die Idee rechnet.
Dieses Element ist meist verhaltnisma-
Big umfangreich und dient dem Kapi-
talgeber dazu,

B einen Uberblick iiber die eingesetz-
ten Systeme im Finanz- & Rech-
nungswesen zu erhalten (z.B. Buch-
haltung, Kostenrechung, Controlling,
etc.),

B die vorgestellte Idee auch in Zahlen

abgebildet zu sehen (Planungsrech-
nung),

B zu beurteilen, wie sicher das Invest-
ment bzw. welche Rendite zu erwar-
ten ist.

Neben dem Jahresabschluss sollten fol-
gende Planrechnungen (zumindest fir
die nachsten drei Jahre bzw. fiir die
Finanzierungsdauer) vorliegen:

B [nvestitionsplan & Investitionsrech-
nung
B jihrlicher Kapitalbedarfsplan und
unterjdhriger Finanzplan
® Plan - GuV / Budget und Planbi-
lanzen
In diese Planungsrechnungen sind
die Daten aus den Marketingzielen,
der Mitarbeiterentwicklung, der For-
schungs- und Entwicklungsvorhaben,
etc. realistisch zu planen und schlissig
und vor allem ohne Widerspriichlich-
keiten (!) zu integrieren. Stimmen Sie
lhre Strategieableitung und Budgetie-
rung in mehreren Runden ab. Runden
Sie die Planung mit lhrem Finanzie-
rungskonzept ab. Ermitteln Sie lhren
Finanzierungsbedarf, die mogliche
Eigenkapitalzuftihrung und stellen Sie
lhre anzubietenden Sicherheiten dar.

TIPP:

Berticksichtigen Sie vor allem bei
Expansions- und Innovationsprojekten
alle Aspekte, d.h., unterschitzen Sie
nicht Kosten fiir Anlaufverluste, Uber-
siedlung, etc. Planen Sie mit ausrei-
chenden Reserven (z.B. fiir Baukosten-
erhdhungen, etc.). Details zu diesem
Thema und die Maoglichkeit, einen
Newsletter zu abonnieren, finden Sie
auch auf www.orange-cosmos.com.
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