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Business-Plan

Der Business-Plan, auf Deutsch Geschäftsplan oder auch Unternehmungsplan, zeigt Zukunfts​möglichkeiten Ihrer Unternehmung auf. Im Business-Plan formulieren Sie die Unterneh​mungsziele und zeigen auf, mit welchen Mass​nahmen Sie diese erreichen wollen.
Zweck des Business-Plans
· Argumentationshilfe zur Gewinnung von Partnern

· Suche nach Investoren/Verstärkung der Eigenkapitalbasis
· Finanzierungsge​such / Kreditantrag
· Zusammenschlüsse, Übernahmen, Kauf und Verkauf von Unternehmungen
· Anfrage für eine Kredit- oder Leasingfinanzierung
· Mandat für Verkaufsverhandlungen oder eine Unternehmungsberatung


Bei einem Finanzierungsantrag, insbesondere bei Beteiligungsfinanzierungen, ist der Business-Plan meist Voraussetzung für die Beurteilung Ihrer Ge​schäftsidee. Investoren, welche sich mit namhaften Kapitalbeteiligungen an Ihrer Unternehmung enga​gieren, wollen umfassend informiert werden. Diesem Informationsbedürfnis gilt es Rech​nung zu tragen.
Struktur:

1   Zusammenfassung

2   Unternehmung
3   Produkte/Dienstleistungen
4   Märkte
5   Konkurrenz
6   Marketing/Umsetzung am Markt
7   Standort/Herstellung/Administration
8   Organisation/Management
9   Risikoanalyse
10 Finanzplanung

1. Zusammenfassung
Maximal 2 Seiten, welche die wichtigsten Aspekte Ihres Geschäftsvor​schlages skizzieren.
In der Zusammenfassung präsentieren Sie den zukünftigen Geschäftspartnern Ihre Unterneh​mung und die anstehenden Vorhaben. Logisch aufgebaut und interessant geschrie​ben, erläutern Sie auf maximal zwei Seiten die wichtigsten Schwerpunkte Ihrer Pläne mit den wichtigsten Schlüsselzahlen. Der Leser sollte nicht mehr als fünf Minuten einsetzen müssen, um herauszufin​den, was die Aktivitäten und Projekte Ihrer Unternehmung sind und welche Unterstützung Sie von den zukünftigen Geschäftspartnern erwarten.
Mögliche Kernaussagen:

· Geschäftsidee
· Geschäftsbereich / Marktleistungen
· Art des Verkaufes der Marktleistungen
· Wachstumspotenzial des Marktes
· Die Führungskräfte und deren Erfahrungen
· Grund der Annahme zum Erfolg
· Finanzbedarf / Grund des Kapitalbedarfs / Konditionen (Agio, Stimmrechte, Optionen usw.)

2. Unternehmung
Sie beschreiben die Entwick​lung der Unternehmung von der Gründung bis zur heutigen Form. Sie erklären die Strukturen und zeigen das unternehmerische Um​feld. 
Allgemeines
Geschichtlicher Hintergrund

· Wann wurde die Unternehmung gegründet, was war das ursprüngliche Geschäftsziel?
· Wer waren die Gründer, und was war ihr Beitrag zum Erfolg der Unternehmung?
· Wie entwickelte sich die Unternehmung?
· Welches waren die bisher grössten Erfolge Ihrer Firma?

Situation heute

· Welches ist die Rechtsstruktur der Unterneh​mung, und mit welchen Gesellschaften bestehen finanzielle und personelle Verbindungen?

· Wie sieht die Aktionärsstruktur aus? Gibt es Aktionärsbindungsverträge?

· Entwicklung der Schlüs​selkennzahlen bis heute – Umsätze, Gewinne, Entwicklung Cashflow, Anzahl Mitarbeiter, Anzahl Betriebsstätten bzw. Verkaufsstellen usw.

· Welches sind die Stärken und Schwächen der heutigen Unternehmung?

Phasenspezifische Aussagen

Gründungsfinanzierung

· Welches ist Ihre Erfolgsidee?

· Welche Erfahrungen besitzen Sie in diesem Geschäftsbereich?

· Warum hat niemand sonst bisher diese Idee umgesetzt?

· Was befähigt Sie, diese Idee zu verwirklichen?

· Haben Sie mit Geschäftsleuten aus diesem Bereich gesprochen? Was haben Sie dabei gelernt?
Expansionsfinanzierung

· Wieso glauben Sie, dass dieser Entwicklungsschritt notwendig ist?

· Welche strategischen Ziele ver​folgen Sie mit dem Ausbau Ihrer Geschäftsaktivitäten?
· Wie entwickelte sich die Kapital​struktur?
· Wieso können Sie diesen Entwicklungsschritt nicht mehr selbst finanzieren?

Akquisitionsfinanzierung

· Welches ist die Firmengeschichte der zu übernehmenden Unternehmung? 

· Warum verkaufen die bisherigen Eigentümer?

· Wie kam die Preisofferte zustande?

· Welche strategischen Ziele sollen mit dieser Integration erreicht werden?

· Wo sehen Sie Synergien?

Turnaroundfinanzierung

· Wie ist die Ausgangslage, und welches sind die Probleme?

· Warum wurden diese Probleme nicht frühzeitig erkannt?

· Geplante Restrukturierungsmassnahmen (Organisation, Management, Marketing usw.)

· Wie will das Management in Zukunft die Unternehmung rentabler betreiben?

Nachfolgefinanzierung

· Warum will der bisherige Inhaber verkaufen?

· Welche Firmen werden gekauft, welche Optionen sind sonst noch vorhanden?

· Was befähigt das bisherige Management, diesen Schritt zu tun?

· Welche Unterstützung erwartet das Management noch vom bisherigen Inhaber?

· Mit welchen Finanzpartnern suchen Sie eine Zusammenarbeit?
3. Produkte/Dienstleistungen
Folgenden zwei Fragen sind Kernfragen für die geplanten Produkte/Dienstleistungen:
■ Ist für die Marktleistung ein attraktiver Markt vor​handen? 

Allzu oft werden Dienstleistungen und Produkte angeboten, für die kein Markt vorhanden ist oder für die in einem speziellen Marktsegment wenig Nachfrage besteht. Kundenbedürfnisse und Kundennutzen sind daher genau zu analysieren.

■ Existiert ein Markt, und wollen die Kunden die Marktleistungen kaufen?

Kann die Firma diese zur richtigen Zeit, am richtigen Ort, in der richtigen Qualität erbringen? 

Der Goodwillverlust infolge mangelhafter Erfül​lung eines Auftrages oder verspäteter Lieferung wiegt stärker als die Ausschlagung eines Auftra​ges wegen fehlender Kapazität. Beschreiben Sie deshalb in Ihrem Business-Plan Ihre Marktleis​tungen genau. 

Zu folgenden Themen müssen Sie klare und überzeugende Aussagen und Argumente formulieren bzw. entsprechende Beilagen vorlegen:

Marktleistungen (Produkte/Dienstleistungen)
■ Firmenbroschüre

■ Leitbild

■ Honorarordnung

■ Geschäftsbedingungen

■ Konzepte
Kundennutzen
■ Referenzen

■ Beispiele erfolgreich abgeschlossener Verträge

■ Kosten-Nutzen-Überlegungen
Ausgeprägtes Kundenbedürfnis
■ Auszüge aus Marktstudien: z.B. aus Zeitschriften, öffentlich zugänglichen Statistiken

■ Aufstellung des Auftragsbestandes

■ Kundenanfragen

4. Märkte
Durch fundierte Marktstudien und die daraus gewonnenen Erfahrungen wird es Ihnen gelingen, Ihre Geschäftsidee in Produkt​vorteile umzusetzen. Die Investoren möchten immer die Gewissheit haben, dass Sie als Un​ternehmer den Markt analysiert haben, ihn verstehen und die Fähigkeit haben, seine Bedürfnisse zu befriedigen. Mit der Ana​lyse des Marktes erarbeiten Sie sich wichtige Informations- und Entscheidungsgrundlagen.
Ihr Business-Plan sollte zu folgenden Punkten Stel​lung nehmen:

Marktübersicht

· Wie setzt sich der Markt zusammen, und wie gross sind die Teilmärkte?

· Wie ist die Kundenstruktur, wie sind die Kaufge​wohnheiten, welches sind die Kaufmotive (Qualitäts-, Umwelt-, Preis-, Innovationsbe​wusstsein) in diesen Märkten?

· Welche Trendbrüche können Sie erkennen (neue technische Entwicklungen, neue Marktteilnehmer)?
· Welche Marktlücken existieren (Bedürfnisse, die nicht oder schlecht abgedeckt werden)?

· Was sind Erfolgsfaktoren in diesem Markt (z.B. Service, Beratung, Qualität, Preis)? 

Eigene Marktstellung

· Welche Marktleistungen (Produkte, Dienstleis​tungen, Neben- und Zusatzleistungen) werden von Ihrer Unternehmung in welchen Märk​ten (Zielkundengruppen, Abnehmergruppen, Vertriebskanäle, geographische Märkte usw.) verkauft?

· Welches ist Ihr Marktanteil in diesen Märkten, und wie gross sind die Marktanteile Ihrer Konkurrenz?

· Wie viel Umsatz/Gewinn erzielen Sie mit welchen Marktleistungen?

· Wie sind die einzelnen Produkt-/Marktsegmente zu charakterisieren?

Marktbeurteilung

· Wie beurteilt Ihre Firma den Markt, und wo sieht sie Chancen für den zukünftigen Erfolg?

· Welche Markttrends können Sie erkennen, und wie wird Ihre Unternehmung auf diese Ent​wicklungen reagieren (Ausgangslage/geplante Schritte)?
· Was macht sie so sicher, dass Ihre Produkte/Dienstleistungen Erfolg haben werden?
· Inwiefern glauben Sie, dass Ihre Firma etwas «Neues» auf den Markt bringt (besser, rascher, billiger, umweltfreundlicher …)?

· Welche Eintrittsbarrieren gilt es bei der Einfüh​rung des neuen Produktes zu überwinden?

· Wie hoch budgetieren Sie die Wachstumsraten der anvisierten Zielmärkte in den nächsten fünf Jahren? 
5. Konkurrenz
Bei der Konkurrenzanalyse stellen Sie einen Stärken-Schwächen-Vergleich zur stärksten effektiven und potenziellen Konkurrenz an. Der härteste effektive Konkurrent ist jener, der Ihnen am meisten Aufträge oder Kunden wegschnappt. Der härteste potenzielle Kon​kurrent ist derjenige, der dies in Zukunft tun könnte. 
Beachten Sie
Die Konkurrenzanalyse darf sich auf keinen Fall auf inländische oder Ihnen gut bekannte Firmen beschränken. Oft kommt die stärkste Konkurrenz aus der Ecke, wo Sie sie am wenigsten erwarten. Grosse Firmen wirken oft schwerfällig. Sie können aber in bedrohlichen Situationen, unter Mobilisierung grosser Ressourcen, ihre Marktstellung rasch verteidigen.

Bei der Konkurrenzanalyse interessieren:
· Die härtesten fünf Konkurrenten
· Die zukünftig fünf härtesten potenziellen Konkur​renten aus ihrer Branche

· Die zukünftig gefährlichsten potenziellen Konkur​renten mit neuen Lösungen 
(sie kommen in der Regel aus fremden Branchen)

· Informationen zu den Konkurrenzprodukten

· Handlungsbedarf zur Sicherung und zum Ausbau der eigenen Marktpositionen

Konkurrenzunternehmungen

· Name, Standort, Tätigkeit, evtl. Anzahl Mitarbeiter

· Zielmärkte (in welchen Märkten aktiv?)

· Marktstellung (Umsatz, Marktanteile, Rentabilität)

· Absatzorganisation, Standort der Geschäfte, Lager, Vertriebsorganisation

· Hauptstärken/-schwächen

· Erkennbare Strategien und mögliche Konkur​renzreaktionen

Konkurrenzprodukte

· Produktsortiment (Breite, Tiefe, Bedürfniskon​formität)

· Produkteigenschaften (Zuverlässigkeit, Design, Langlebigkeit, Funktion usw.)

· Zusatzdienstleistungen (Anwendungsberatung, Service, Garantie usw.)

· Preis, Zahlungskonditionen


6. Marketing/Umsetzung am Markt
Es gilt, die Investoren davon zu überzeugen, dass alle Ihre Unternehmungsaktivitäten darauf ausgerichtet sind, kundengerechte Leistungen zu erbringen, und dass Sie die Fähigkeit und Ressourcen haben, Ihre Leistungen durch effizienten Einsatz von Werbung, Verkauf und Distribution wirkungsvoll im Markt zu verankern.

Erläutern Sie deshalb in diesem Kapitel Ihre Mar​ketingstrategien und zeigen Sie auf, mit welchen Massnahmen (Marketingplan für zwei bis drei Jahre) Sie diese Ziele erreichen wollen und welche Umsätze Sie budgetieren.

Marketingstrategie
Marktsegmentierung: 
· Welches sind die wichtigsten Zielmärkte und Kun​dengruppen?
Schwerpunkte der Marktbearbeitung:
· Mit welchen Instrumenten wollen Sie Ihre Kunden erreichen?
Schwerpunkte der Leistungsgestaltung:
· Wie und zu welchen Preisen bieten Sie die Produkte und Dienstleistungen sowie die dazugehörenden Serviceleistungen in den einzelnen Teilmärkten an?

Umsatzziel:

· Wie hoch sind die geschätzten Verkaufsmengen und die angestrebten Marktanteile?

Kriterien zur Marktsegmentierung

· Geographische Kriterien (Ortschaft, Stadt, Region, Ausfuhrmärkte)

· Demographische Kriterien (Alter, Einkommen, Ausbildung, Geschlecht, Sprache)

· Weitere Kriterien (Beispiele: Professionelle/ Amateure, Tierhalter, bestimmte Berufstätige usw.) 
Schwerpunkte der Marktbearbeitung

· Verkauf (persönlicher Verkauf, Telefonverkauf, Vertretungen und Agenten, Beratung usw.)

· Werbung/PR/Promotion (Inserate, Mailings, Informationspolitik usw.)

· Distribution (Vertriebskanäle, Vertriebsart, z.B. Verkaufsaussenstellen, Chauffeure usw.)

· Standorte der Verkaufsstellen (Lage, Anzahl usw.) 
Schwerpunkt der Leistungsgestaltung

· Sortiment (Tiefe, Breite, Umfang)

· Produkt (Qualität, Funktion, Design, Verpackung)

· Service (Dienstleistungen, Service und Garantieleistungen, Ersatzteillager usw.)

· Preis (Preisfaktoren, Preispolitik, Rabatte, Zahlungskonditionen, Preisdifferenzierung usw.) 

Umsatzziele
· Umsatzziel je Teilmarkt (je Produktlinie/Dienstleistungsgruppe bzw. je Profitcenter
· Margenplanung bzw. Schätzung

· nötigenfalls Varianten zur Quersubventionierung bei ungenügenden Margen

7. Standort/Herstellung/Administration
Standort

Der Standort eines Betriebes ist der Ort, wo die Marktleistung erstellt wird. Die Wahl des «optimalen» Standortes ist für einen Betrieb nicht einfach. Erläu​tern Sie dazu:

· Wo ist Ihr Geschäftsdomizil, und weshalb haben Sie diesen Standort gewählt?

· Wo betreiben Sie sonst noch geschäftliche Aktivitäten (z.B. Produktion, Filialen usw.)? 
· Wes​halb haben Sie diese Standorte gewählt?

· Vor- und Nachteile der Standorte: Gebäude, Lage (Zugang zu Kommunikations- und Verkehrswegen), Infrastruktur, Attraktivität für Mitarbeiter, Steuerbelastung usw.

· Bietet der Standort genügend Raum für Expan​sion? Planen Sie in Zukunft eine Verlegung Ihrer betrieblichen Aktivitäten? 

Herstellung
Dieser Abschnitt richtet sich vor allem an Unterneh​men des produzierenden Gewerbes. Führen Sie alle für die Produktion und Abwicklung der Marktleistung relevanten Angaben an.
Eigenproduktion

· Auflistung des Fabrikationsprogramms

· Ablauf des Produktionsprozesses

· Produktionsanlagen und Infrastruktur

· Kapazitäten und Engpässe

· Durchlauf- und Lieferzeiten

· Kosten und Kalkulation

· Anlagen: Kosten (Leasing oder Kauf), Alter, technischer Stand

· Möglichkeiten der Kapazitätserweiterung

· Mitarbeiter, benötigte Ausbildung

· Wichtigste Produktionsschritte/-stufen 

Fremdproduktion
· Welche Arbeitsschritte werden auswärts durchgeführt?

· Was sind die Gründe für die Auswärtsvergabe der Produktion?

· Wer sind die Zulieferer und Hersteller? Welche Verträge haben Sie mit diesen abgeschlossen?

· Wie haben Sie sich gegenüber Ihren Zulieferbetrieben abgesichert?

· Was wissen Sie über diese Betriebe?

Waren- und Materialeinkauf

· Wer sind Ihre wichtigsten Lieferanten, was für Verträge haben Sie abgeschlossen? 

· Welches sind die Lieferfristen?

· Können Sie die Waren bei verschiedenen Firmen beziehen?

· Wie gross ist der Anteil der Ware aus dem Aus​land?

· Woher kommen die Rohwaren, und wie sieht deren Preisentwicklung aus?
Administration
· Wie ist der administrative Bereich aufgebaut, welche Dienste stehen zur Verfügung?

· Wie ist das Rechnungswesen organisiert?

· Welche EDV- und Bürokapazitäten stehen zur Verfügung?

· Wie ist das Verhältnis der produktions- und verkaufsorientierten zu den administrativ tätigen Mitarbeitern? 


8. Organisation/Management
Beschreiben Sie die bestehende und geplante Auf​bauorganisation Ihrer Unternehmung, inklusive Or​ganigramm und Entwicklung der Mitarbeiterzahlen. Stellen Sie anschliessend das Managementteam vor und beantworten Sie die folgenden Fragen:
Managementteam im Überblick

· Wer gehört zum Managementteam?

· Welche Hauptaufgaben haben die Mitglieder (Verantwortlichkeiten, Pflichten, Kompetenzen)?

· Wie werden diese Mitarbeiter entlöhnt (Lohn, Beteiligungen, Dividenden, Bonus)?

· Welche Spezialisten fehlen noch in Ihrem Team?

· Welche wichtigen Positionen sind noch zu besetzen?

· Wie wollen Sie diese Mitarbeiter akquirieren?

Lebenslauf pro Mitglied des Führungsteams

· Welche Schulen und höheren Ausbildungen haben sie besucht?

· Welches sind ihre bisherigen Berufserfahrungen und Qualifikationen?

· Welche Arbeitserfahrung haben sie in diesem Gebiet?

· Über welche Managementerfahrung verfügen sie?

· Welche besonderen Fähigkeiten besitzen sie?

· Welches sind ihre bisherigen grössten Erfolge?

· Welche branchenspezifischen Erfahrungen und Kundenbeziehungen bringen sie mit?

Zeigen Sie ggf. auch die Zusammensetzung des zukünftigen Verwaltungsrates. Stehen Persön​lichkeiten aus Industrie, Finanz, Politik usw. dem Unternehmen als kompetente Berater zur Seite? Sie geben damit den Investoren zusätzliche Sicherheiten.

Ebenso interessiert, mit welchen externen Beratern (Anwälte, Treuhänder, Werbe​agenturen, Banken, Unternehmensberater) Ihre Firma in Beziehung steht.

9. Risikoanalyse
Seien Sie objektiv bei der Einschätzung der Risiken. Sie werden früher oder später von den Investoren und Fremdkapitalgebern gezielt auf diese angespro​chen. 
Mit einer offenen Information gewinnen Sie leichter das Vertrauen der Investoren und Fremdka​pitalgeber.
Risiken in der Unternehmung
intern, z.B.
■ Management: Unternehmungsführung reagiert zu spät auf neue Markttrends, teure Mitarbeiter bringen die erwarteten Leistungen nicht.

■ Produktion: Produktionsverzögerungen verunsichern Kunden, Produktemängel verursachen teure Garantieleistungen.
■ Marketing: Vertriebsnetz erreicht potenzielle Kun​den nicht, Starverkäufer springt zur Konkurrenz ab.

extern, z.B.
■ Ökonomischer Bereich: Zinsänderungen und In​flation erhöhen Fixkosten.

■ Ökologischer Bereich: Neue Umweltschutzauflagen drängen neue Produktionsverfahren auf.

■ Gesetzlicher Bereich: Rechtliche Vorschriften, Handelsbarrieren oder -embargos.

■ Gesellschaftlicher Bereich: Neue Trends (z.B. Bio-Produkte), politische Entwicklungen beeinflussen Unternehmensstrategie.

10. Finanzplanung
Im Abschnitt Finanzplanung geht es darum, die im Business-Plan formulierten Unter​nehmungsziele und die getroffenen Annahmen (Planvarianten) in Zahlen auszudrücken. Daraus ergibt sich der konkrete Finanzierungs​bedarf.
Das Hauptziel der Finanzplanung besteht da​rin, aufzuzeigen, wie sich die finanzielle Situ​ation des Unternehmens entwickelt, wenn alle Ziele planmässig erreicht werden.
Es empfiehlt sich, zuerst mit der langfristigen Finanzplanung, bestehend aus einer Plan-Bilanz, einer Plan-Erfolgsrechnung und einer Plan-Kapi​talflussrechnung, zu beginnen. Der geeignete Pla​nungszeitraum umfasst drei bis fünf Jahre. 
In einem zweiten Schritt können Sie, falls notwendig, die langfristige Finanzvorschau durch eine kurzfristige Finanzplanung, bestehend aus einer Liquiditäts​-Budgetierung sowie weiteren Detailanalysen für das laufende Jahr, ergänzen. Für diesen Zweck eignen sich die Jahresbudgets.

Die vielfachen Querverbindungen zwischen den einzelnen Instrumenten bewirken, dass Sie nicht jeden Teil separat erstellen können. Eine Plan-Bilanz z.B. Iässt sich nur auf der Basis bereits vorhandener Plan-Erfolgsrechnungen und Plan-Kapitalflussrech​nungen erstellen. Ebenso setzt die Budgetierung der liquiden Mittel ihrerseits das Vorhandensein einer Reihe von langfristigen Teilplänen voraus, wie z.B. der Investitionsplanung, der Produktionsplanung usw.
Instrumente der langfristigen Finanzplanung
Instrumente 


Was interessiert den Investor?
Plan-Bilanz 


■ Gegenwärtige und zukünftige Vermögenssituation
Plan-Erfolgsrechnung 

■ Zukünftige Ertragssituation
Plan-Kapitalflussrechnung 
■ Investitions- und Finanzierungsbewegungen 
■ Entwicklung des zukünftigen «freien Cashflow» 

■ Langfristiger Finanzierungsbedarf

Instrumente der kurzfristigen Finanzplanung
Instrumente 


Was interessiert den Investor?
Budgetierte Liquiditäts-

■ Jederzeitige Zahlungsbereitschaftsrechnung
rechnung 

 
■ Kurzfristiger Finanzierungsbedarf
Detailplanung 


■ Art und Weise, wie die finanziellen Ziele realisiert werden

Ablauf der langfristigen Finanzplanung
Schritt 1: 
Planung der Bilanz sowie der Finanz- und Investi​tionsbewegungen
Ausgangsbasis:
■ Ist-Daten der Bilanz des letzten abgelaufenen Geschäftsjahres oder

■ Ist​-Daten einer neu erstellten Eröffnungsbilanz. 
Inputmöglichkeiten zur Pla​nung der Finanz- und Investitionsaktivitäten
■ Angabe der Durchschnittsfristen (Debitoren, Kre​ditoren, Lager usw.)

■ Werterfassung in Prozent bestimmter Erfolgspositionen

■ Eingabe von Absolutwerten usw.
Planung der Erfolgsrechnung
Eine fundierte Umsatzprognose ist die Schlüssel​grösse für die Planung der Erfolgsrechnung.

Inputmöglichkeiten als erfolgsseitige Planungsparameter z.B.:
 
■ Mengen- und preisbezogene Entwicklungsfaktoren

■ Werterfassung in Prozent des Verkaufsumsatzes

■ Eingabe von Absolutwerten usw.

Schritt 2
Herleitung der Plan-Kapitalflussrechnung und des freien Cashflows
Schritt 3 
Herleitung der Plan-Bilanz
Die in der Plan-Kapitalflussrechnung im Jahr 1 aus​gewiesenen Bilanzbewegungen bestimmen die Struktur der Plan-Bilanz im Jahre 2. Die Plan-Bilanz im Jahr 1 dient ihrerseits wieder für das zweite Jahr als Planungsbasis usw.

Planungsjahre 1 bis 5: Beginn bei Schritt 1.

