Der Business Plan - Eine Einfuhrung

Sven Ripsas

1. Warum einen Business Plan?

Eine Hilfestellung bel der Entscheidung dartiber, ob es sich bei einer Produkt- oder Dienstleis-
tungsidee tatsachlich um eine 6konomisch attraktive Chance handelt, bietet die Erstellung eines
Business Plans. Der Business Plan, der auch als Geschéftsplan oder Unternehmenskonzept be-
zeichnet wird, ist die niedergeschriebene unternehmerische Vision, fundiert durch betriebswirt-
schaftliche Daten. In ihm stellt der Entrepreneur seine Idee, den Nutzen fir den Kunden, die
Markteintrittsstrategie, das Produkt- bzw. Leistungserstellungskonzept, die Finanzierung und
seine eigene Qualifikation dar.

So wie kein Pilot ohne Flugplan fliegt, sollte keine Unternehmen ohne Business Plan gestartet
werden. Der Geschéftsplan enthdt Annahmen Uber die zukinftigen Ereignisse und Uber die Ent-
wicklung des Unternehmens. Bel jungen Unternehmen, die meist nur tber eine knappe Kapital-
ausstattung verfligen, besitzt der Finanzteil des Business Plans eine Uberragend wichtige Bedeu-
tung, denn Liquiditét ist das A und O eines Unternehmens und wenn einmal eine Rechnung féllig
ist und esist kein Geld in der Kasse, dann kann dies ein Grund fir das Scheitern des Unterneh-
mens sein (Illiquiditét ist ein Konkursgrund). Mit einer detaillierten Planung der Barmittel sollen
Engpésse vermieden werden.

Die wenigsten Unternehmensgriinder durchlaufen tatsachlich diese Phase und erstellen Business
Plane. Lediglich 18 % besitzen vor der Gewerbeanmeldung einen schriftlichen Finanzplan, eine
Umsatzprognose oder einen Liquiditétsplan (Briderl/Preisendorfer/Ziegler 1996, S. 163). Der
Prozentsatz derer, die Uber einen die gesamte Unternehmensgriindung und -entwicklung abbil-
denden Business Plan verfigen, ist wahrscheinlich noch einmal deutlich geringer. Dal3 es sich
beim Business Plan auch um einen Erfolgsfaktor handelt, unterstreicht das Ergebnis einer empiri-
schen Untersuchung, die einen positiven Zusammenhang zwischen der Planungsintensitét (bzw.
dem aus der Vorbereitung resultierenden Knowhow-Zuwachs beim Grinder bzw. beim Grinder-
team) und dem Geschéftserfolg ausweist (ebd., S. 165 f). "Rund einem Drittel der Existenzgrin-
dungen mit MiRRerfolg mangelte es an Griindungsplanung, sei es, dal3 diese unterlassen, fehlerhaft
oder nicht eingehalten war" (Deutsche Ausgleichsbank 1987, S. 31). Trotz der erfolgssteigernden
Wirkung der Planung werden Unternehmensgrinder haufig erst aufgrund der Tatsache, dal3 sie
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mehr Kapital benttigen, als sie selbst aufbringen kénnen — ihre Idee also Externen présentieren
mussen —, zur Erstellung eines K onzeptes faktisch gezwungen.

Zum Teil ist in der Grindungsliteratur zu lesen, dal3 Unternehmen mit staatlicher Férderung gro-
3ere Aussichten auf Erfolg haben. Eine andere Interpretation dieser Beobachtung konnte lauten,
dal3 es nicht an der staatlichen Forderung liegt. Die Finanzierung kénnte auch von privaten In-
vestoren stammen. Vielmehr liegen die besseren Erfolgsaussichten daran, dal? zur Erlangung der
Offentlichen Mittel ein Business Plan gefordert ist; sich der Entrepreneur also detailliert mit den
betriebswirtschaftlichen Aspekten befassen mul3. Ausgegeben werden die 6ffentlichen Forder-
mittel zwar in erster Linie durch die Deutsche Ausgleichsbank, ganz ohne die normaen Ge-
schéftsbanken geht es alerdings nicht: Uber sie mul3 der Antrag laufen. Und sowohl bel der Ge-
schéftsbank as auch bel der Ausgleichsbank ist die Vorlage eines tUiberzeugenden Business Plans

V oraussetzung.

Aufgrund der fehlenden kaufmannischen Erfahrungen der meisten Griinder ist es notwendig, zur
Erstellung des Plans einen Berater hinzuzuziehen. Doch bitte keine Bequemlichkeit! Wer sich
von Beratern zuviel Arbeit abnehmen &3, verliert die Kontrolle und was noch wichtiger ist: es
ist nicht mehr sein Plan. Damit sich der Entrepreneur aber spéter auch mit den im Plan formu-
lierten Zielen wirklich identifiziert und das fur die erfolgreiche Marktplazierung seines Produkts
notwendige Knowhow erwirbt, sollte der Haupttell des Business Plans durch ihn selbst und nicht
durch einen Berater erstellt werden. Aul3erdem kodnnen Berater nicht immer auf die individuellen
Besonderheiten der Situation Rucksicht nehmen: "Zieht der Pionier zu diesem Zweck (der Er-
stellung eines Business Plans, S. R.) Berater bei, so lauft er Gefahr, dass diese ihm Rezepte “ver-
kaufen”, die sich vielleicht bei Reife-Unternehmen bewéhrt haben, aber kaum fur Pionier-
Unternehmen geeignet sind." (Pimpin/Prange 1991, S. 150)[] Meist ist jedoch nicht der Unter-
nehmensberater Hauptansprechpartner fir Unternehmensgrinder, sondern der Steuerberater (47
% der Grunder suchen ihn as Berater im Planungsprozef3 auf), gefolgt von familiéren Beratern
(38 %) und Banken (31 %) (Bruderl/Preisendorfer/Ziegler 1996, S. 162).

1 Statt dessen kann der Entrepreneur selbst auf standardisierte Software zuriickgreifen, dieihn bei der
Grindungsplanung unterstiitzt (z.B. ExPro 1.3 fir Apple und Windows von Phillip Rosengarten,
erschienen bel Rentrop Wirtschaft 1995).



Das Problem vieler Grinder ist es, einen guten Grundungsberater zu finden. Da Unternehe-
mensgrinder meist nur wenig Kapital haben, gibt es fir Berater wenig zu verdienen, weshalb
viele gute Berater das Grindungsgeschéft meiden. Wer eine Unternehmensberatung sucht, sollte
sich daher moglichst auf der Basis von Empfehlungen anderer Griinder entscheiden. Seridse Be-
rater erkennt man u.a. daran, dal3 mindestens das erste Treffen ohne Kosten fur den Griinder ist.
Im Anhang zu diesem Text sind verschiedene Informationsquellen aufgeftihrt, die bei der Bera

tersuche helfen.

Der Charakter und die Funktionen eines Business Plans konnen wie folgt zusammengefaldt wer-
den: "The business plan is a written document prepared by the entrepreneur that describes al the
relevant external and internal elements involved in starting a new venture. It is sometimes refered
to as a game plan or road map that answers the questions, Where am | now? Where am | going?
and How will | get there? Potential investors, suppliers, and even customers will request or requi-
re abusiness plan” (Hisrich/Peters 1992, S. 126).

2. Zielgruppen des Business Plans

Die Zielrichtung des Business Plansist sowohl eine interne wie auch eine externe.

1. Der Business Plan macht die unternehmerische Chance fur Externe transparent, was be-
sonders bei der Kapitalbeschaffung von grofRer Bedeutung ist: Fir Investoren oder Ban-
ken dient der Business Plan zur Abschétzung des Gewinnpotentials bzw. des Verlustrisi-
kos, und er stellt eine Méglichkeit dar, sich dartiber zu informieren, ob der Entrepreneur
Uber das notwendige Knowhow verflgt, das Unternehmen zum Erfolg zu fihren.

2. Der Business Plan dient dem Entrepreneur dazu, sich ale potentiellen Chancen und Ri-
siken zu vergegenwartigen, eine Handlungsstrategie zu entwerfen und sich anhand seines
Plans einer regelmaidigen Erfolgskontrolle zu unterziehen.

Die Bedeutung des Business Plans as gedankliches Vorwegnahme der einzelnen Schritte im
Grindungsprozeld wird verstandlich, wenn man sich die Zahlen Uber Informationsdefizite von
Existenzgrindern noch einmal vor Augen fuhrt. So erklarten 1987 61% der Existenzgriinder, dal3
sie ruckblickend nur unzureichend tber den Markt informiert waren (vgl. Deutsche Ausgleichs-
bank 1987, S. 30). Aufbauend auf dem dem Business Plan kann schon von Beginn an eine strate-



gische Planung und ein Controlling aufgebaut werden.ElMit einem funktionierenden Controlling
ist es moglich, nicht nur Probleme aufgrund zu geringer Nachfrage, sondern auch die mit einem
zu schnellen Wachstum verbundenen Liquiditétsengpésse (vgl. hierzu J. Struck 1995, S. 13)
rechtzeitig zu erkennen.

Das Erstellen des Business Plans ermdglicht es darliber hinaus dem kaufméannisch nicht vorgebil-
deten Unternehmensgriinder, sich in die ékonomischen Uberlegungen von Verhandlungspartnern,
insbesondere von Banken, hineinzuversetzen und sich auf deren Entscheidungsprozesse besser
einzustellen. Das Unternehmenskonzept kann zudem dazu dienen, potentielle Vertriebspartner zu
gewinnen oder aber Lieferanten zu einem langeren Zahlungsziel zu bewegen (Lieferantenkredit).

McKeever (1992, S. 2) nennt funf Griinde, warum sich der Entrepreneur aus purem Eigeninteres-
se die Muihe machen sollte, einen Business Plan zu erarbeiten. Der Business Plan...

1. ...hilft Finanzmittel zu akquirieren.

...hilft fundiert zu entscheiden, ob das Projekt fortgesetzt oder gestoppt werden soll.

...fuhrt zu einer V erbesserung des gesamten Unternehmenskonzepts.

...verbessert die Erfolgswahrscheinlichkeit.

...hilft dabei, auf Kurs zu bleiben.
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3. Gestaltung eines Business Plans

Nicht jedes zu grindende Unternehmen benétigt die gleiche Form von Business Planen. Um die
unterschiedlichen Typen und ihre verschiedenen Kapitalbedurfnisse zu veranschaulichen, unter-
teilt Timmons (1995, S. 5) Unternehmensgrindungen in vier Kategorien mit unterschiedlichem
Kapitalbedarf:
1. Solopreneurs. Solopreneurs sind Entrepreneure, die im allgemeinen allein arbeiten und
Knowhow al's Dienstleistung verschiedenen Kunden anbieten. Solopreneure konnen z.B.
Berater, Ingenieure und Makler sein. Sie zeichnen sich zumeist durch einen geringen

2 Im Zuge der Unternehmensgriindung ist es denkbar, dal3 Entrepreneure, die nicht (iber ein ausreichendes
Controlling-Knowhow verfligen oder die aufgrund der Gréfie ihres Betriebs noch keine Controller-Stelle
einrichten kénnen (oder wollen), eine solche Funktion als Service zukaufen (Outsourcing). Eine solche
Entscheidung ist ihrem Wesen nach die Wahl zwischen Eigenfertigung und Fremdbezug und muf3 demnach
sowohl nach den Kriterien der Transaktionskostentheorie a's auch nach unternehmenspolitischen Kriterien
(z.B. Geheimhaltung Uberlebenswichtiger Daten, EinfluRnahme Externer auf strategische Entscheidungen)
getroffen werden.



Kapitalbedarf aus, denn sie starten von zu Hause und benétigen nur wenig mehr als el-
nen PC.

2. Family Enterprises: Family Enterprises stellen die klassischen Existenzgriinder dar. Zu
dieser Gruppe zahlen bei spiel sweise auch Handwerksbetriebe. Hier kann bereits ein be-
achtlicher Kapitalbedarf bestehen, die Profitchancen dieser Grindungen sind aber lang-
fristig meist gering, weshalb selten ein grof3er Kapitaleinsatz erfolgt.

3. Life-Style Enterprises: Diese Unternehmen benétigen zumeist kurzfristig Kapital, um ein
sich nur kurz 6ffnendes window of opportunity zu nutzen. In dieser Gruppe gibt es die
Entrepreneure, die tber Nacht Milliondr werden, aber deren Markt sich kurzfristig wie-
der aufl6sen kann.

4. High-Potential / Real Vaue Opportunities: Diese Unternehmen stellen die Gruppe mit
dem hdchsten Kapitalbedarf da. Fir sie steht der langfristige Gewinn im Vordergrund.
AlsBeispiele fur high-potentials konnen in den 70er Jahren DEC und Apple und in den
80er Jahren die Biotechnol ogieunternehmen genannt werden, die zumeist Basisinnovati-
onen erstmalig wirtschaftlich nutzten bzw. nutzbar machten.

Aus unterschiedlichen Kapitalerfordernissen heraus ergeben sich auch unterschiedliche Anspri-
che an den Business Plan. Mit dem von Kategorie 1 bis Kategorie 4 zunehmenden Kapital bedarf
verbunden ist die Notwendigkeit, einen ausfihrlicheren Business Plan zu erstellen. In der Praxis
deutscher Venture Capital-Unternehmen gibt es keinen einheitlichen Standard zur Erstellung von
Business Planen. Es kann jedoch davon ausgegangen werden, dal3 die von U. Struck (1990) vor-
geschlagene Struktur allgemein akzeptiert wirde. Der Plan kann demnach grob in drei Teile un-
tertellt werden: "Einem erlauternden Teil, in dem Zusammenhange, Annahmen und geplante Ak-
tivitdten erklart werden, einem Zahlenteil, der die Auswirkungen der Annahmen und Aktivitéten
auf Personalstarke, Umsétze, Investitionen, Liquiditdt und Gewinne widerspiegelt, sowie einem
Anhang, der Zeichnungen, Marktstudien, Detailrechnungen, Vertrdge und andere wichtige Un-
terlagen enthdlt" (U. Struck 1990, S. 1). Etwas detaillierter betrachtet ergibt sich ein 12 Punkte
umfassender Aufbau des Business Plan (Abb. 28; vgl. auch Geilinger 1991, S. 10 f).

1.Inhaltsangabe 7. Absatz
2.Zusammenfassung 8. Produktion
3.Allgemeine Beschreibung des Unternehmens 9. Meilensteine
4.SchlUissel personen und Unternehmensorgani- 10. Finanzplanung

sation
5.Produkte und/oder Dienstleistungen 11. Finanzierung
6.Marktanalyse und Umsatzprognose 12. Anhang




Abbildung 1: Ubersicht - Inhalte eines Business Plans (nach U. Struck 1990, S. 22).

Auch der Vorschlag von Timmons (1994, S. 420) zum Aufbau eines Business Plan umfafdt 12
Punkte. Allerdings gibt er durch die Nennung der einzelnen Unterpunkte Hinweise darauf, welche

Fragen der Leser beantwortet sehen mdchte, weshalb sich die folgende Gliederung auch als gene-
relle Checkliste zur Erstellung von Business Plénen eignet.



Inhalt elnes Business Plans

1. Executive Summary 7. Produktion
A- Kurze Beschreibung der Idee und der geplanten Firma. | A- Produktionszyklen.
B- Was genau ist die Gelegenheit und die Strategie? B- Geographische Organisation.
C- Wasist der Zielmarkt? Wer sind die potentiellen C- Einrichtungen.
Kunden? D- Strategie und Plane.
D- Wasist der entscheidende Vorteil? E- Rechtliche Aspekte.
E- Einige Zahlen zur Profitabilitat
F- Welche Leute bilden die Kernmannschaft? 8. Das Management Team
G- Das Angebot an die Investoren. A- Organisation.
B- Schliissel personen.
2. Dielndustrie bzw. Branche C- Entlohnungsstrukturen und Eigentumsverhalt-
A- Uberblick in Zahlen. nisse.
B- Dieeigene Firma, das Konzept. D- Andere Investoren.
C- Das Produkt bzw. die Dienstleistung. E- Angestellte und Mitarbeiterbeteiligung.
D- DieEinstiegs- und Wachstumschance. F- Leitende Angestellte.
G- Anteilseigner.
3. Marktanalyse H- Berater.
A- Kundenprofile.
B- WiegroRist der Markt, wo liegen die Trends? 9. Zeitplan

C- Wettbewerber.
D- Wie hoch ist der angestrebte Umsatz bzw. Marktanteil? | 10. Kritische Risiken, Probleme und An-

nahmen
4. Finanzdaten
A- Brutto- und Netto Gewinnspannen. 11. Der Finanz-Plan
B- Profitabilitét und Dauerhaftigkeit. A- Umsatzplanung und Plan-Bilanz.
C- Feste und variable Kosten. B- Cash flow Planung.
D- Monate bis zum Breakeven. C- Breakeven-Analyse.
E- Monate bis zum positiven cash flow. D- KostenkontrollmaRnahmen.
5 M arketmg-PI_an 12. Die Finanzierung
A- Gesamtstrategie. A- Gewiinschte Finanzierung.
B- Preisfestlegung. B- Das Angebot.
C- Verkaufstaktik. C- Kapitalisierung.
D- Service und Garantiepolitik. D- Mittelverwendung.
E- Werbung und Promotion. E- Rendite der Investoren.
F- Vertellungsstrategie.
6. Produktdesign und technische Entwicklung
A- Entwicklungsstufe und verbleibende
Aufgabe.
B- Schwierigkeiten und Risiken.
C- Produktverbesserungen und weiterentwicklungen.
D- Kosten.
E- Eigentumsrechte.
Abbildung 2: Detaildarstellung - Inhalte eines Business Plans |1 (in weiten Ziigen nach Timmons 1994, S. 420,

eigene Ubersetzung).




Einen Business Plan fur ein High Potential Venture zu erstellen ist eine umfangreiche Aufgabe,
die mehrere hundert Stunden umfassen und den Entrepreneur bis zu einem Jahr Arbeit kosten
kann, wenn davon ausgegangen wird, dal3 er sich dem Plan nur abends und am Wochenende
widmen kann (vgl. Timmons 19944, S. 418). Eine Griindung mit geringem Kapitalbedarf und mit
technisch weniger komplizierten Produkten und Verfahren kann aber auch in einer verkurzten
Version (dehydrated Business Plan) ausreichend genau dargestellt werden. Und auch fir high
potentials kann es Bedarf fur einen verkirzten Business Plan geben, namlich dann, wenn es sich
nur um eine erste Kontaktaufnahme mit Investoren handelt. Hisrich/Peters (1992, S. 127) emp-
fehlen, kaufmannische Berater und Rechtsanwadlte al's Experten hinzuzuziehen oder sich an Small
Business Development Centers (SBDC) zu wenden. Die entsprechenden Institutionen in
Deutschland sind Steuerberater, die Deutsche Ausgleichsbank, die Industrie- und Handelskam-
mern oder die nach amerikanischem Vorbild neu entstehenden SBDCs (z. B. in Sachsen, @hnlich
in Nordrhein-Westfalen) bzw. Existenzgrinder-Institute (z. B. Berlin). Selbstverstandlich offerie-
ren auch Geschéftsbanken diese Beratungsleistung, jedoch wohl lediglich im Rahmen einer mit
ihnen durchgef iihrten Finanzierung.

Allgemein 1813t sich festhalten, dal? eine komprimierte und einfache Sprache bei der Beschreibung
der Unternehmensgriindung von Vorteil ist, denn die Kapitalgeber, die Uber eine Beteiligung ent-
scheiden, sind zumeist Kaufleute und keine Techniker. Dartiber hinaus lassen eine interessant
gestaltete Titelseite und ein, klar formulierte Zusammenfassung die Erfolgswahrscheinlichkeit
ansteigen. "Einige Kapitalgeber gehen so welit, zu sagen, die Zusammenfassung sei der wichtigste
Teil des Geschéftsplans. Denn sie ist sozusagen das Instrument, mit dem beim Leser Neugierde
daf ir geweckt werden soll, auch den Rest des Plans zu lesen und sich ndher mit den Einzelheiten
des Vorhabens zu befassen™ (U. Struck 1990, S. 23).

4. Betriebswirtschaftliche Inhalte

Nicht fur jedes Unternehmen ist jeder Punkt der Timmons-Tabelle wichtig. Die Liste kann
aber immer a's Checkliste genommen werden, um nichts zu vergessen. In der Praxis spielen aber
noch weitere Faktoren eine Rolle. Die Entscheider in den Banken, bel Beteiligungkapitalgesell-
schaften oder Investoren missen durch das Lesen der ersten Seite, des Executive Summary, neu-
gierig auf den Plan werden. Alle entscheidungsrelevanten Fakten (z.B. Innovation, Investition-

summen, externer Kapitalbedarf, Venture-Partner) sollten genannt werden.



Bel der Beschreibung des Produkts sollte der Kundennutzen in den Vordergrund gertickt
werden. Der Kunde ist das Mal? aller Dinge, die Technik ist im Moment des ersten Lesen meist
nur zweitrangig. Wer andere von Kundennutzen seiner Idee Uberzeugt, hat das bendtigte Kapital
schon in Reichweite. Eine detaillierte Marktanalyse sollte anschlief3end dem Leser zeigen, dai3
der Entrepreneur den Markt kennt. Um den Leser zur Kreditvergabe bzw. zu einer Beteiligung zu
bringen, ist es von Vorteil, wenn das Produkt bereits in Tesmérkten positiv aufgenommen wur-
den. Pilotkunden gibt es fir Konsumgiter oder Dienstleistungen z.B. im personlichen Umfeld.
Wer Maschinen entwickelt oder anderen Unternehmen zuarbeitet, der sollte sich unbedingt um
Referenzkunden bemiihen. Und das erste Mal vielleicht mit einem hohen Rabatt operieren. Im
Marketingplan muf3 auch die Frage nach den klassischen Instrumenten des Marketings beantwor-
tet werden: Preisstrategie, Vertriebsweg und Kommunikationsstrategie. Der Kern der Uberlegun-
gen ist die Strategie mit der der Markt erobert werden soll: als aggressiver Preisbrecher bzw.
Preis-Leistungs-Fuhrer (z.B. Fielmann, Teekampagne, Aldi), as Qualitatsfuhrer/Differenzierer
(z.B. Motorola) oder as Spezialist (meist kleine Unternehmen).

Die Kommunikation mit dem Kunden ist Uber Anzeigen sehr kostenintensiv und scheidet fir
viele Grinder aus. Wer sein Produkt aber so interessant macht, dal? die Redaktionen von der Me-
dien (Print und TV) aufmerksam werden, der erhalt Werbung, ohne dafiir zu bezahlen. Eine ge-

zielte Pressearbeit sollte daher im Business Plan vorgesehen sein.

In den Plan gehéren neben der Beschreibung der aktuellen Marktsituation auch die grundlegenden
Annahmen, die der Entrepreneur Uber die néhere Zukunft des Marktes triff, z.B.. Wéachst die
Branche? Gibt es einen Trend? Welches sind zu erwartende bahnbrechende Entwicklungen?
Welche Risiken gibt es? Zu diesem Punkt sollten so viele Informationen wie méglich gesammelt

werden, z.B. an Universitéten, in Marktdatenbanken oder bei technischen Experten.

Die Absatzplanung ist Basis der Finanz-Planung und stellt dar, wann wieviel verkauft
werden soll. Eine exakte Absatzplanung ist wichtig, denn auf ihr beruhen spéter alle Planungen,
die die Liquiditét betreffen. Je nach Produkt und Branche kann die Absatzplanung fir das erste
Jahr auf Tages-, Wochen- oder Monatsbasis beruhen. Fur das zweite und dritte Jahr reichen

meistens Quartalszahlen. Aus den Absatzzahlen lassen sich dann die Umsétze (Stiickzahl x Preis)
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ermitteln. Am Anfang gilt es, die Kosten gering zu halten. Es reichen einfache Biros, Auto etc.
Statt dessen sollte alles Geld in die Qualitét des Produktes investiert werden.

Unentberlich ist auch die Kakulation der Kosten je Produkt. Zu unterscheiden sind dabel
die Kosten, die sich mit jedem produzierten Stiick verandern (variable Kosten), und die Kosten,
die anfallen, egal ob ich 10 oder 1000 Stiick verkaufe (fixe Kosten: z.B. Lohne der Angestellten,
Miete). Besonders wichtig ist auch der Zeitplan des Business Plans, in dem die néchsten Schritte
beschrieben werden. Dabel sollte Verantwortung immer personifiziert werden. Individuelle Ver-
antwortung widerspricht keineswegs einem Team-Management. Sie ist einfach dafir da, zu ver-
hindern, dai’ sich einer auf den anderen verlaRt und am Ende keiner etwas macht. Ubrigens: Bu-
siness Plane kdnnen nicht nur fir Unternehmensgrindungen, sondern auch fir bestehende Unter-
nehmen bzw. Abteilungen und Projekte innerhalb von Unternehmen lohnen, wenn erreicht wer-
den soll, dal3 sich die Mitarbeiter die Ziele selbst setzen und damit auch Verantwortung fir die

Zielerreichung Ubernehmen sollen (z.B. Intrapreneurship oder spin-offs).

Im folgenden sollen die Grundlagen zur Erstellung des finanziellen Teils des Business

Plan gelegt werden. Die fur den Business Plan wichtigen Begriff sind:

* Absatzplanung » Cash-Flow
* Fixeund variable Kosten » Eigen-/Fremdkapital
» Break-even-Punkt * Finanzierungsformen
* Gewinn
Absatzplanung Hier wird in einer genauen Aufstellung dargelegt, wieviel

Einheiten von jedem Produkt verkauft werden sollen. Dabei sollten mindestens zwei Sze-

narien, ein optimistisches und ein vorsichtiges, erstellt werden.

Fixeund variable Kosten Die Kosten, die anfallen egal ob ich 10 oder 1000 Stiick ver-
kaufe, heil3en fixe Kosten (z.B. Buromiete, Verwaltungslohne). Die Kosten, die sich mit
jedem produzierten Stiick veréndern, heif3en variable Kosten (z.B. Material). Vergeleiche

auch die Beschreibung im Text.
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Break-even-Punkt  Der BEP beschreibt den Moment, ab dem das Unternehmen opera-
tiv Gewinn erwirtschaftet. Er beruht auf der Absatzplanung und der Kostenkalkulation.
Der BEP kann auf dreierlel Weise berechnet werden: in Bezug auf @) den Umsatz, b) die

Anzahl der verkauften Einheiten und c) in Monaten.

Ad a) Um den BEP nach Umsétzen zu berechnen, kann folgende Formel herangezogen
werden:

Kf
Ube=——7—
LY
p
Wobei Ube der Umsatz am Break-even Punkte, Kf die gesamten Fixkosten in der Periode,
kv die variablen Kosten je Einheit und p der erzielte Preis der Einheit ist. Graphisch ergibt

sich folgende Darstellung:

Erlos/Kosten Sl

fixe Kosten

» Menge

Adb) Esgilt die Formel
Xbe = K—f
p—kv
Ad c) Fir die Berechnung des Zeitpunktes gilt: Xbe muf3 durch die Anzahl der durch-

schnittlich je Zeiteinheit verkauften Einheiten geteilt werden.

Cash-Flow Als Cash-Flow wird der Zuflu3 an "Barem" bezeichnet. Das mul3 nicht
gleich dem Gewinn sein. Fur die Berechnung des Cash-Flows gibt es eine Vielzahl von
Berechnungsmaglichkeiten, abgestuft nach der Genauigkeit. Ein weiterer Begriff muf3
noch eingeftihrt werden. Abschreibungen sind der Wertverlust der vom Unternehmen er-

worbenen Gegenstande. Zum Beispidl ist ein Auto nach einem Jahr nur noch rund 80%
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des Kaufpreises wert. 20% werden abgeschrieben, d.h. das Unternehmen darf seinen Ge-
winn um 20% reduzieren (und zahlt dadurch weniger Steuern)fd. Firr die Berechnung des
Cash-Flows spielen Abschreibungen eine Rolle, da sie den Gewinn zwar reduzieren, aber
tatséchlich keine Ausgaben zur Folge haben:

Gewinn

+ Abschreibungen
= Cash-Flow

Zur detaillierteren Berechnung des Cash-Flows sei auf die betriebswirtschaftliche Litera-

verwiesen.

Finanzier ungsfor men Das Unternehmen kann sich tber Verkaufe finanzieren. Dies
wird als Selbstfinanzierung bezeichnet. Oft aber fehlen die Mittel, um Uberhaupt anzufan-
gen. Es bieten sich zwei Mdglichkeiten: Kredite (Fremdkapital) aufzunehmen oder aber
Personen und Unternehmen, die investieren wollen, am Eigentum der Firma zu beteiligen
(Eigenkapital). Fir beides braucht der Entrepreneur einen Business Plan, um zu Uberzeu-

gen.

Gewinn und Verlust In der einfachsten Form ermittelt der Entrepreneur den Gewinn
bzw. Verlust Uber die Einnahmen-/Ausgabenrechnung. Es ist ratsam, sich schon frih an
die formelle Form der Gewinn- und Verlustrechnung zu gewohnen, so wie sie steuerlich
korrekt ist. Unternehmensberater bzw. Steuerberater, Wirtschaftditeratur oder Freunde,
die BWL studieren oder bereits selbstandig sind, kdnnen helfen. Aber Vorsicht: nicht nur
der Gewinn ist rechtzeitig zu ermitteln, die Liquiditét ist das A und O der Unternehmens-

grinder. Deswegen immer einen Liquiditétsplan erstellen.

Bilanz / Eigen- und Fremdkapital In der Bilanz werden das Vermdgen des Unterneh-
mens und die Herkunft der Mittel gegentibergestellt. Die Aktiva (linke Seite) stellen die
Vermdgenswerte dar. Sie zeigen, wie das Unternehmen seine Mittel verwendet hat. Auf
der rechten Seite (Passiva) stehen die Herkunftsquellen der Mittel (Eigen- oder Fremdka-
pital).

3 Die verwendeten Prozentsétze dienen lediglich der Illustration des Beispiels.
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Hat der Entrepreneur dem Unternehmen Geld zur Verfligung gestellt, dann ist dies fir das
Unternehmen Eigenkapital und wird nur verzinst, wenn das Unternehmen Gewinne er-
zielt. Hat ein Bekannter oder eine Bank dem Unternehmen Geld geliehen und verlangt da-
fUr Zins, dann ist das Fremdkapital. Zinsen missen immer gezahlt werden (sind fix), egal
ob das Unternehmen Gewinn macht oder nicht. Genau das ist einer der Unterschiede zwi-
schen Eigen- und Fremdkapital, denn das Eigenkapital verzinst sich nur tber den Gewinn-
anteil. Kein Gewinn, keine Verzinsung des EK, was wiederum die Liquiditdt des Unter-

nehmens schont und EK in den ersten Jahren nach der Griindung geeigneter macht als FK.

5. Abschlief3ende Tips zur Erstellung

Um das Planungsergebnis zu verbessern, kann es sinnvoll sein, den Planungsprozeld von einem
unabhéangigen Moderator gestalten zu lassen. Besonders bei Teamgriindungen empfiehlt es sich,
einen Moderator hinzuzuziehen, der z. B. mit Hilfe der Metaplantechnik die unterschiedlichen
Erwartungen und Herangehensweisen aufeinander abstimmt und so latente Konflikte entschérft.
Aber esist auch wichtig, den Plan immer im Gesamtrahmen zu sehen und seine Bedeutung nicht
Zu Uberschétzen. Er ist ein notwendiges Instrument des strategischen Grindungsmanagements,
aber kein Selbstzweck. Drei Punkte sind zentral (in Anlehnung an Timmons 19944, S. 383):

1. Aktualitét: Der Business Plan ist immer nur begrenzt aktuell. Er stellt das Wissen zum
Zeitpunkt seiner Erstellung dar. Wer immer wieder die Verabschiedung verschiebt, um
aktuell zu sein, wird nie fertig. Wenn sich aber entscheidende Rahmendaten (key data)
andern, dann muf3 der Plan aktualisiert werden.

2. Inflexibilitét: Ein ausfuhrlicher Business Plan sollte auch Optionen (Szenarien) enthal -
ten, um auf plotzliche Anderungen in den key data zu reagieren. AuRerdem ist es ratsam,
von vornherein ein Controlling aufzubauen, das regelmaldig, also rollierend (z. B. ale
sechs Monate fur zwei Jahre) den Business Plan Uberarbeitet.

3. Unmdglichkeit der Planung: Manche Ereignisse sind nicht planbar. Der Plan dient ledig-
lich der Orientierung. Improvisation mufd maoglich bleiben.

Aus diesen Punkten ergeben sich die Dos and Don’'ts bei der Business Plan-Erstellung (vgl. ebd.)

Do: u.a Don’t: u.a
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Involviere das gesamte Team.

Mach den Plan nachvollziehbar und lo-
gisch.

Demonstriere Deinen Willen zum Erfolg
durch eigenen Einsatz.

Zeige, dal? Du auch Risiken in die Planung
mit einbezogen hast.

Beziehe verschiedene Finanzierungsalter-
nativen mit ein.

Wenn schon vor Fertigstellung des Plans
die ersten Kunden kommen, dann ver-
schiebe die Planung: ein cash flow durch
die ersten Auftrége ist wichtiger.

Habe keine mysteridsen Personen oder
N.N. im Plan.

Benutze nicht zu viele Fachworte.
Verschwende kein Geld fur Hochglanz-
broschiren, zeige statt dessen die Qualitat
der Planung im Ergebnis.

Beziehe keine mundlichen Vereinbarun-
gen mit ein.

Abb. 30: Dosand Don’tsbel der Erstellung von Geschéftsplénen
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Weitere Informationsquellen bei der Grindungsplanung:

. Deutsche Ausgleichsbank: Zentrale: Ludwig-Erhard-Platz 1-3, 53170 Bonn, Tel. 0228 831-0,
Fax - 2400, Internet: http://www.dta.de

Niederlassung Berlin: Sarazinstr. 11-15, 12159 Berlin, Tel 030
85085-0, Fax -299.

2. BDU/Unternehmensberater

. IHK und Wirtschaftgunioren . Z. B. Broschiire Existenzgr indung von IHK und DIHT (DM 18.-) Er-
haltlich beim DIHT, Adenauerallee 148, 53113 Bonn oder Leitfaden Existenzgriindung und -sicherung
der Wirtschaftgunioren Deutschlands, Adenauerallee 148, 53113 Bonn.

. Lokale Grinderinitiativen wie z.B. das Existenzgriinder-Institut Berline.V., Tel. 030 2125-28 01, Fax
- 2828 oder die Grunderinitiative in Nordrhein-Westfahlen, Projekttrager Zenith GmbH Tel. 0208
30004-50, Fax -63.

5. Wirtschaftsministerien der Lander und des Bundes; Griinderzentren in der Region/Universitéten.
6. Bundesverband Junger Unternehmer (BJU), Mainzer Str. 238, 53179 Bonn, Tel. 0228 954 59 -0, Fax -

93
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