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Kein Griinder kommt ohne Businessplan aus - ob er Fordermittel beantragen will, sich um
einen Bankkredit bemiiht oder eine Teamgriindung vorbereitet. Doch bei kaum einer Heraus-
forderung ist die anfangliche Unsicherheit so grof3: Worauf ist beim Schreiben zu achten? Was
erwartet der Leser? Wie sieht ein gelungener Businessplan aus? Wo lassen sich Ideen und In-
spirationen finden? Vielleicht konnen Ihnen Bekannte mit ihren eigenen Businesspldnen hel-
fen. Sie stoRen auch im Internet auf Beispiele oder konnen Muster bei ebay ersteigern. Aber
sind diese Plane wirklich Vorbilder oder besteht die Gefahr, Fehler anderer zu ibernehmen?
Konnen Sie selbst es nicht besser machen? Und verlangt Ihr individuelles Vorhaben nicht eine
ganz andere Herangehensweise?

Es hat sich bewahrt, mit einem Unternehmensberater mit Griindungsschwerpunkt zusammen-
zuarbeiten, der solche Fragen beantwortet und Ihnen hilft, Ihren Businessplan von Anfang an
richtig zu schreiben. Damit sparen Sie sich viel Zeit und gewinnen an Sicherheit. Um gezielt
und sinnvoll Expertenrat einzuholen, hilft es, sich erst einmal in die Materie einzuarbeiten.
Lesen Sie in diesem Buch, was andere in ihren Businesspldanen geschrieben haben und wel-
ches Feedback wir als Griindungsberater dazu gegeben haben.

In der Businessplan-Mappe finden Sie 40 Ausziige aus Businesspldanen verschiedenster Bran-
chen. Sie alle stammen von Existenzgriindern, mit denen wir in den vergangenen Jahren zu-
sammengearbeitet haben. Unsere Kommentare geben wieder, was in den jeweiligen Kapiteln
gelungen ist - und was der Verfasser oder die Verfasserin anders, besser hdtte machen kon-
nen.

Wir mochten Ihnen dadurch ein Gefiihl fiir die typischen Fehler beim Schreiben von Busines-
splanen vermitteln, damit Sie diese bei Ihrem Vorhaben von vornherein vermeiden konnen.
Vor allem aber werden Sie erfahren, wie Sie Ihre Leser zu zustimmendem Kopfnicken veran-
lassen. Namlich indem Sie durch Ihre Herangehensweise und Ihren gesamten Businessplan
zeigen, dass Sie verstanden haben, worauf es ankommt.

Wir bedanken uns bei allen Griindern, die es uns gestattet haben, Ausziige aus ihren Busines-
splanen in diesem Buch zu verdffentlichen. Einige Namen haben wir auf Wunsch der Verfasser
hin gedndert. Falls Sie mehr {iber die Unternehmer hinter den Businessplanen wissen moch-
ten, besuchen Sie uns auf www.jeder-ist-unternehmer.de/bpmappe2. Dort stellen wir einige
der Griinder in einem kurzen Portrait vor.

Unser Dank gilt auch Timo Kohlberg, Max Hilgarth, Andreas Jaburg, Christoph Luber, Gabor
Toth, Bjorn-Achim Schmidt, Hans-Jorg Zeese, Bernd Niemeyer, Marcus Mencke-Haan, Karl-
Heinz Kramer und Cornelia Riiping fiir ihre wohlwollende Unterstiitzung bei der Entstehung
dieses Buches.

Andreas Lutz, Christian Bussler und Christiane Lehrer

Miinchen, im Januar 2015



Ein Businessplan beginnt mit dem Textteil. Darin beschreiben Sie aus-
fiihrlich Ihre Geschdftsidee mit allen wichtigen Details. Ziel ist es,
dem Adressaten — das kénnen Mitarbeiter einer Arbeitsagentur, die
fachkundige Stelle, ein Banker, andere Geldgeber oder ein potenzieller
Geschidiftspartner sein — zu vermitteln, was genau Sie planen. Zudem
fiihren Sie aus, inwiefern sich Ihr Vorhaben auf dem Markt gegen die
Wettbewerber durchsetzen kann und wie Sie Kunden fiir Ihre Produkte
oder Ihre Dienstleistung gewinnen werden.

Wir haben unser Buch so gestaltet, dass Sie der Reihenfolge der
Kapitel einfach folgen kénnen, um Ihren Businessplan von vorne nach
hinten zu schreiben. Die Inhalte bauen aufeinander auf. Einzige Aus-
nahmen bilden das Inhaltsverzeichnis und die Executive Summary, die
eine Zusammenfassung des ganzen Businessplans darstellt und die Sie

erst ganz zum Schluss verfassen sollten.



I. DER TEXTTEIL IHRES BUSINESSPLANS

Thre Geschéftsidee ist iber Wochen und Monate hinweg gereift. Nun wollen Sie sich an den
Textteil Ihres Businessplans machen und Ihre Gedanken zu Papier bringen. Behalten Sie dabei
die folgenden Regeln im Hinterkopf, um sich die Arbeit zu erleichtern und ein gutes Ergebnis
zu erzielen.

Leserorientierung

Der Businessplan kann sich — wie bereits erwdahnt - an unterschiedliche Adressaten richten. Je
nachdem, fiir wen Sie Ihren Businessplan in erster Linie schreiben, sollten Sie entsprechende
inhaltliche Schwerpunkte setzen. Wahrend Arbeitsagenturen und Banken hauptsdchlich auf die
Tragfahigkeit Ihres Zahlenteils schauen, sind Ihrem mdglichen Geschaftspartner wahrschein-
lich die Details zu Markt, Wettbewerb, Vertrieb und Kommunikation wichtiger. Lassen Sie sich
aber nicht dazu verleiten, einen Teil der Ausfiihrungen zugunsten eines anderen bei der Re-
cherche und inhaltlich zu vernachlassigen.

Denken Sie auch daran, dass die wenigsten Leser den gleichen Wissensstand iiber Ihre Branche
haben wie Sie selbst. Stellen Sie deshalb relevante Zusammenhdnge so einfach wie mdoglich dar
und erklaren Sie Fachbegriffe in allgemeinverstandlicher Weise. Vermitteln Sie, dass Sie von sich
und Ihren Absichten iiberzeugt sind. Bleiben Sie dabei aber sachlich und iibertreiben Sie nicht.

Formatierungen

Um eine gute Lesbarkeit des Textes zu gewadhrleisten, achten Sie auf eine einheitliche Forma-
tierung und wahlen Sie eine gut lesbare, nicht zu ausgefallene Schriftart. Als GroRe empfiehlt
sich fiir die meisten Schriftarten 12 Punkt und als Zeilenabstand 1,15 bis 1,5 Zeilen. Verges-
sen Sie nicht, Seitenzahlen einzufiigen.

Klarheit

Ziel ist, dass Ihr Businessplan am Ende ein in sich stimmiges Gesamtdokument darstellt. Der
Textteil ist Grundlage fiir den Zahlenteil, was bedeutet, dass der Leser die im Textteil einge-
fiihrten Sachverhalte in quantitativer Form auch im Zahlenteil wiederfinden sollte. Die Be-
schreibung Ihrer Biirordaume im Textteil sollte also beispielsweise zu der Miete passen, die Sie
im Zahlenteil angeben.

Um fiir Klarheit zu sorgen, erldutern Sie Konzepte und Begriffe, die eventuell mehrdeutig oder
misszuverstehen sind, zunachst und verwenden diese anschlie3end immer in der gleichen
Bedeutung. Behalten Sie zum Beispiel die einmal eingefiihrten Bezeichnungen fiir einzelne
Produkte oder Zielgruppen im gesamten Text bei. Nehmen Sie lieber Wiederholungen in Kauf,
statt den Leser mit einer Vielzahl an Synonymen zu verwirren.

Achten Sie auch darauf, dass Sie moglichst prazise formulieren. Belassen Sie es nicht bei An-
deutungen, sondern iiberlegen Sie jeweils, was eine Aussage fiir das Verstandnis des Konzep-
tes bedeutet. Ist sie wichtig, stellen Sie die Inhalte ausfiihrlich dar, ansonsten lassen Sie sie
lieber ganz weg. Vermeiden Sie unbedingt schwammige Formulierungen wie ,,... und Sonstige®”,
~€ine Vielzahl von” oder ,und vieles mehr”, denn sie vermitteln keinen Inhalt.



1. Grundregeln: Darauf kommt es beim Schreiben an

Zielausrichtung

Richten Sie Ihre Argumentation darauf aus, die Tragfahigkeit Ihres Geschaftsmodells zu be-
griinden. Bei einem Einzelunternehmen gilt es mindestens nachzuweisen, dass der erzielte
Gewinn dauerhaft ausreichen wird, um Ihre Lebenshaltungskosten zu decken. Konzentrieren
Sie sich daher bei Ihren Ausfiihrungen auf das Wesentliche und fragen Sie sich beim Schreiben
immer wieder: Was ist fiir den Adressaten wirklich relevant, damit er Ihr Geschaftskonzept
verstehen und sich eine Meinung dazu bilden kann? Priifen Sie genau, ob jeder Absatz Ihres
Businessplans diesem Zweck dient.

Perspektive

Ihnen als Autor steht es frei, den Businessplan in erster Person (Ich- oder Wir-Form) oder in
dritter Person zu verfassen (,er” oder ,sie”). Erfahrungsgemald ist es einfacher, die Ich- oder
Wir-Form durchzuhalten. Die meisten Einzelgriinder entscheiden sich fiir dieses Vorgehen,
wahrend bei Teamgriindungen oft in der dritten Person formuliert wird.

Textumfang

Wie umfangreich der Plan ausfallt, hangt zum einen von dem oder den Adressaten, zum an-
deren von der Komplexitat Ihres Geschaftsmodells ab. Ein Plan, der einer Arbeitsagentur fiir
einen Antrag auf Griindungszuschuss vorgelegt wird, umfasst meist acht bis 15 Textseiten. Fiir
Banken geschriebene Businessplane bringen es leicht auf 40 Seiten und mehr. Dabei nehmen
die einzelnen Kapitel unterschiedlich viel Raum ein. Bei einem Umfang von 15 Seiten haben
die einzelnen Kapitel typischerweise folgende Langen:

Textseiten

Executive Summary

Unternehmen und Produkte
Personliche Eignung

Zielgruppen

Markt

Wettbewerb

Kundennutzen und Positionierung
Vertrieb und Kommunikation
Abldufe und Organisation
Zukunftsperspektiven

[ P SN = R FCR O PSRN O PN

Spannungsbogen

Zur Reihenfolge der Kapitel eines Businessplans gibt es keine feste Norm. Wir haben die oben
angefiihrte Struktur gewahlt, weil die Kapitel so optimal aufeinander aufbauen. Dieses Vorge-
hen ermoglicht es Ihnen, durch den ganzen Businessplan hindurch eine stimmige Spannungs-
kurve aufzubauen.
e Im Kapitel Unternehmen und Produkte beschreiben Sie zum einen Ihre Geschaftsidee,
zum anderen Ihr Angebot.
e Unter Persénliche Eignung stellen Sie dar, warum Sie geeignet sind, dieses Vorhaben zu
realisieren.
e Die Beschreibung der Zielgruppen legt dar, welche Kundenkreise Sie ansprechen méch-
ten. Die hier eingefiihrte Segmentierung zieht sich idealerweise durch den ganzen rest-
lichen Businessplan hindurch.
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e TIn den Ausfiihrungen zum Markt gehen Sie darauf ein, in welchem Umfeld Ihr Unterneh-
men und seine Kunden aufeinandertreffen.

e Unter dem Punkt Wettbewerb wird beschrieben, welche anderen Unternehmen sich schon
im Markt bewegen und wie sich diese um die Kunden bemiihen.

e Beim Thema Kundennutzen und Positionierung stellen Sie dar, wie Sie sich gegen die
Wettbewerber behaupten und die Wiinsche der Kaufer erfiillen. Hierbei arbeiten Sie Ihre
Starken am deutlichsten heraus, der Businessplan erreicht seinen ,Hohepunkt”,

¢ Die Ausfiihrungen zu Vertrieb und Kommunikation gehen darauf ein, wie Sie die Kunden
auf sich aufmerksam machen und ihre Gunst gewinnen.

e Im Abschnitt Abldufe und Organisation erldutern Sie, wie Ihr Unternehmen aufgestellt
ist, um Ihre Geschaftsidee umzusetzen.

e Was Sie zum Thema Zukunftsperspektiven schreiben, zeigt, auf welches Ziel Sie langfris-
tig zusteuern. Hier stellen Sie auch dar, welche Chancen Ihr Vorhaben birgt und welche
Risiken Sie an der Zielerreichung hindern konnten.



Flir den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance. Gestalten Sie das Deckblatt Ihres Busi-
nessplans deshalb besonders sorgsam. Grundsatzlich haben Sie dabei zwei Moglichkeiten.

Im ersten Fall enthdlt das Deckblatt zahlreiche formale Angaben. Dabei spielen die Leitfragen
im Kasten auf dieser Seite eine Rolle. Fiir den Leser hat das den Vorteil, dass er alle wichtigen
Adressdaten (Griinder, Adressat, Berater) sowie Ihr Anliegen (Griindungszuschuss, Kredit,
Investorensuche) auf einen Blick erfassen kann. Ein Beispiel dieser Variante finden Sie auf
Seite 14.

Im zweiten Fall hat das Deckblatt eher den Charakter einer Schmuckseite. Hier steht das De-
sign im Vordergrund, und es werden nur die wichtigsten formalen Angaben gemacht: Titel
des Griindungsvorhabens, Name sowie Kontaktdaten des Verfassers und das Erstellungsdatum.
Alles Weitere entnimmt der Leser dem Text oder den Anlagen. Ein entsprechendes Beispiel
finden Sie auf Seite 16.

Fiir welche Variante Sie sich entscheiden, ist Geschmackssache und bleibt Ihnen iiberlassen.

Worum geht es genau?

Beantragen Sie Forderung wie Griindungszuschuss, Einstiegsgeld oder
Beratungsforderung?

Beantragen Sie einen Kredit? Wenn ja, in welcher Hohe?

Wer hat den Businessplan verfasst?

Wie sind Sie bei Riickfragen oder fiir die Vereinbarung eines Gesprachstermins am
besten zu erreichen?

Zu welchem Zeitpunkt griinden Sie?

Wann wurde der Businessplan fertiggestellt?

Fiir wen ist der Businessplan bestimmt beziehungsweise wer hat den Businessplan
gepriift?

Bei welcher Institution wird der Businessplan eingereicht?
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Beispiel: Kfz-Werkstatt mit Smart-Repair

Businessplan
zur Er6ffnung einer

Kfz-Werkstatt mit Smart-Repair

Antrag auf Griindungszuschuss
Grilndungsdatum: 15. Mai 201_

Agentur fiir Arbeit Bad Homburg
Kd.-Nr. 075A347806
Frau Winter, Tel. 06172 123456

Verfasst von Fachkundige Stelle

Hermann Kreitmeier Christian Bussler
Friedrichsdorfer StraRe 132 gruendungszuschuss.de

61352 Bad Homburg Oetztaler Str. 1
Tel. privat: 06172 123456 81343 Miinchen

Tel. Geschaft: 06172 123456 Tel. 089 44409445

Mobil 0170-123456 Fax 089 44409446

H. Kreitmeier@xyz.de bussler@gruendungszuschuss.de

Erstellt im Marz 201_




2. Ihre Visitenkarte: das Deckblatt

Das Deckblatt ist keine Formalie, die sich noch schnell ganz am Schluss erledigen ldsst. Ma-
chen Sie sich rechtzeitig Gedanken dariiber, wie der Titel Ihres Businessplans lauten soll,
denn auch davon hingt ab, wie iiberzeugend Sie Ihre Geschiftsidee vermitteln. Uberlegen Sie
zudem rechtzeitig, welche Telefonnummer und E-Mail-Adresse Sie fiir Ihr Unternehmen ver-
wenden wollen.

Aussagekraftiger Titel

Wahlen Sie fiir Ihren Businessplan einen moglichst aussagekraftigen und prazisen Titel, der
den Leser sofort erkennen ldsst, worum es in Ihrem Geschaftskonzept geht. Anstatt zu schrei-
ben ,Konzept zur Eroffnung eines Schuhgeschafts”, erganzen Sie den Titel zum Beispiel um
Ihr Alleinstellungsmerkmal, Ihre Positionierung, Ihren Produktschwerpunkt, Ihre Zielgruppe
oder den Standort. Ideen: ,,... mit Sektbar”, ,... Discount-Schuhgeschafts”, ,... mit dem
Schwerpunkt Kinderschuhe”, ,,... mit Zielgruppe Damen ab 50“, ,,... in der Europa-Passage”.

Geschaftsnummer

Bei den meisten Telefonanbietern kdnnen Sie bis zu zehn Rufnummern beantragen. Ordnen
Sie Threm Privatbereich und Ihrer Geschaftstatigkeit jeweils eigene Telefon- und Faxnummern
zu, auch wenn Sie im Home-Office starten. Das erleichtert den Nachweis der geschaftlichen
Telefonkosten gegeniiber dem Finanzamt und ermdéglicht es Ihnen, zwischen beruflichen und
privaten Anrufern zu unterscheiden. AulRerdem konnen Sie so bei einem spateren Umzug in
ein Biiro oder in eine Biirogemeinschaft die geschaftlichen Nummern auf den neuen Anschluss
weiterleiten. Dann Sind Sie fiir Ihre Kunden und Geschaftspartner unter den alten Nummern
weiter erreichbar und erhalten keine geschaftlichen Anrufe mehr nach Hause.

Beim Mobiltelefon ist es anders: Aus Kostengriinden und um nicht standig zwei Handys bei
sich haben zu miissen, benutzen die meisten Griinder und Selbstandigen nur eines.

E-Mail-Adresse

E-Mail-Adressen bei GMX, web.de oder Yahoo wirken auf Dauer unprofessionell. Das gilt erst
recht, wenn die Anbieter Werbung in die E-Mails einfiigen. Legen Sie sich deshalb gleich von
Anfang an Ihre eigene Domain zu. Wenn Sie sich bereits fiir einen Firmennamen entschieden
haben, nutzen Sie diesen auch als Domainnamen (www.firmenname.de). Sind Sie noch nicht
so weit, verwenden Sie einfach Ihren eigenen Namen, gegebenenfalls mit einem Zusatz, zum
Beispiel www.name.de, www.vorname-nachname.de oder www.name-coaching.de, wenn Sie als
Coach selbstandig sind.

Selbst wenn Sie noch kein Geld in die Entwicklung einer eigenen Website investieren méch-
ten, konnen Sie die Adresse zum E-Mail-Empfang nutzen, zum Beispiel info@domainname.de.
Eine Domain mit E-Mail-Funktion kostet rund 20 Euro pro Jahr.
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Beispiel: Interkulturelles Spanischtraining fiir Unternehmen

Konzept zur Griindung von

abecé

Interkulturelles Spanischtraining
fiir Unternehmen

Felicidad Bueno Mufioz Tel.: +49 (0) 89 12345678
Franz-Wolter-StraRe 12 Fax: +49 (0) 89 12345678
81925 Miinchen e-Mail: bueno@abece-spanisch.de

Internet: www.abece-spanisch.de




0b Sie einen kurzen oder langen Businessplan verfassen - das Inhaltsverzeichnis hilft dem Le-
ser, sich schnell in Threm Dokument zu orientieren und bestimmte Abschnitte gezielt ausfin-
dig zu machen. Am besten erstellen Sie es erst, nachdem Sie alle anderen Bestandteile Ihres
Plans geschrieben haben.

Die meisten Textverarbeitungsprogramme enthalten eine Funktion, mit der das Inhaltsver-
zeichnis automatisch erstellt werden kann. Voraussetzung dafiir ist, dass Sie den Uberschrif-
ten die entsprechende Formatvorlage (,Uberschrift 1, , Uberschrift 2 usw.) zuweisen. Denn
so erkennt das Programm, welche Textbereiche es in das Inhaltsverzeichnis ibernehmen soll.
Die Nummerierung - sowohl der Uberschriften als auch im Inhaltsverzeichnis - erfolgt dann
automatisch, wie Sie es vorab festgelegt haben. Wenn Sie sich unsicher in der Anwendung
sind, fragen Sie in Ihrem personlichen Netzwerk nach, wer Sie unterstiitzen kann. Wenn Sie
einmal wissen, wie es geht, sparen Sie auch in Zukunft eine Menge Zeit.

Bei der Gestaltung des Inhaltsverzeichnisses konnen Sie sich an Ihrem Geschmack orientieren.
Achten Sie jedoch darauf, dass es tatsdchlich auf der aktuellen Version Ihres Dokuments auf-
baut, also die richtigen Uberschriften und Seitenzahlen wiedergibt. Wahlen Sie die Anzahl der
angezeigten Gliederungsebenen so, dass das Inhaltsverzeichnis in jedem Fall auf eine Seite
passt.

In vielen Textverarbeitungsprogrammen werden ein automatisch erstelltes Inhaltsverzeichnis
und automatisch eingefiigte Seitenzahlen anders formatiert als der eigentliche Text des Doku-
ments. Machen Sie sich in diesem Fall die Miihe, Schriftart und -gréRRe so einzustellen, dass
Sie im ganzen Dokument einheitlich sind beziehungsweise gut zueinander passen. Sie kénnen
auch iiber Formatvorlagen die Schriftart und -groRe von Uberschriften, Text, Seitenzahlen
usw. im gesamten Dokument festlegen.

Welche Kapitel umfasst der Businessplan?
Wie viel Raum nehmen die einzelnen Themen im Businessplan ein?
Wo sind welche Informationen zu finden?
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Entscheider bei Banken und anderen Geldgebern haben fiir die Erstbeurteilung eines Ge-
schaftskonzepts oft nur wenige Minuten Zeit. Sie orientieren sich dann an der Executive Sum-
mary, in der Sie knapp und iiberzeugend Ihr Geschaftsmodell und seine Erfolgsaussichten dar-
gestellt haben. Formulieren Sie Ihre ,Management-Zusammenfassung” so prdgnant, dass sie
Interesse beim Leser weckt und ihn zum Weiterlesen motiviert. Halten Sie den Umfang unter
zwei Seiten und bringen Sie das Wesentliche klar zum Ausdruck.

Wenn Sie einen Bankkredit beantragen, ist eine ausgefeilte Executive Summary zwingend not-
wendig. Bei selbstfinanzierten Griindungen stehen Sie unter keinem so starken Druck. Machen
Sie sich trotzdem die Miihe: Mit solch einer knappen Zusammenfassung sorgen Sie dafiir, dass
der Businessplan leichter leshar wird, und Sie sammeln Sympathiepunkte beim Leser.

Obwohl die Executive Summary an den Anfang Ihres Businessplans gehdrt, schreiben Sie sie
besser zum Schluss. Denn erst wenn Sie sich intensiv mit den Einzelheiten Ihres Geschafts-
konzepts beschadftigt haben, sind Sie in der Lage, es in knappen Worten zu Papier zu bringen.
Die Executive Summary stellt die Essenz Ihres gesamten Businessplans dar. Nehmen Sie sich
deshalb ausreichend Zeit fiir die Ausarbeitung.

In welcher Branche mochten Sie mit welchem Produkt beziehungsweise

mit welcher Dienstleistung tatig werden?

Uber welche besonderen Kompetenzen verfiigt die Geschiftsleitung?

Welche sind Ihre wichtigsten Zielgruppen?

Wie stellt sich die Marktsituation dar und welche Potenziale bietet der adressierte
Zielmarkt?

Welche Starken und Schwachen haben Ihre relevanten Wettbewerber?

Wie heben Sie sich von der Konkurrenz ab? Welchen besonderen Nutzen stiftet
Ihr Produkt beziehungsweise Ihre Dienstleistung fiir die Zielkunden? Was ist Ihr
Alleinstellungsmerkmal?

Welche sind die wichtigsten Vertriebskanale? Wie sprechen Sie Ihre Zielgruppen
an? Wie schaffen Sie den Markteintritt?

Wie ist Ihr Unternehmen strukturiert?

Welche Chancen und Risiken bestehen? Wie sieht Ihr Realisierungsfahrplan aus?
Wie hoch sind die zu tatigenden Investitionen? Wie hoch schatzen Sie Umsatz,
Kosten und Gewinn in den ersten Jahren ein?



