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Businessplan als Leitfaden fiir das gesamte Unternehmen

VoN CLEMENS DWORNITZAK,
EDEWECHT

Kaum sind die Zeiten fiir die
Wirtschaft rau, wird es mitunter
schwierig, ein Unternehmen aus-
zulasten, die Preise zu halten oder
an Kredite zu kommen. Einige Fir-
men wachsen selbst in solchen
wirtschaftlichen Phasen entge-
gen der allgemeinen Entwicklung.
»Wie machen die das?“ haben Sie
sich vielleicht auch schon gefragt.
»Wie wollen Sie das machen?“
wurden Sie aber vielleicht auch
schon einmal gefragt. Firmen,
die beide Fragen gut beantworten
kénnen, widerstehen fast jeder
Situation, sie wachsen sogar mit-
unter. Oft steckt bei diesen Firmen
eine klare Beschaftigung mit dem
Markt und die Analyse des eige-
nen Angebotes, eine schriftliche
Fixierung der Ziele und der Stra-
tegien sowie die Auskleidung mit
Zahlen in einem Businessplan als
Erfolgsschliissel dahinter.

Was ist ein Businessplan?

Ein Businessplan beschreibt Ihre

* Pflanzenkldaranlagen fiir Abwasser

* Freiraumplanung
* Generationenspielpatze

* Unternehmensberater Griiner Berufe
* IT - Fachberater GaLaBau

www.dwornitzak.de

Geschéftsidee, analysiert den
Markt, den Sie bedienen wol-
len, die Wettbewerbssituation,
beleuchtet die Chancen und Ri-
siken, beschreibt Ihre geplante
Vorgehensweise, schatzt den Ka-
pitalbedarf ab und gibt Auskunft
tiber die moglichen Gewinne. Au-
Berdem zeigt er auBBenstehenden
Kapitalgebern, wo Chancen und
Risiken ihres eingesetzten Kapi-
tals liegen. Der Businessplan ist
somit auch eine wichtige Grund-
lage bei der Kapitalbeschaffung,
Leitfaden und ,,Prospekt* fiir das
gesamte Unternehmen. Dies gilt
sowohl fiir Neugriindungen als
auch fiir bestehende Unterneh-
men. Einmal aufgestellt und in
regelmaBiigen Abstdanden aktua-
lisiert steht lhnen mit dem Busi-
nessplan immer ein Arbeitsmittel
zur Verfiigung, an dem Sie sich
orientieren konnen. Ein Business-
plan dient der Analyse und Fort-
schreibung Ihrer Geschéftsidee,
der Kostenplanung und -kon-
trolle sowie zur Beschaffung von
Kapital. Er sorgt fiir Ertragspla-
nung und -kontrolle, fiir die Dar-
stellung lhres Unternehmens im
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Geschaftsleben sowie fiir die Be-
obachtung und Bewertung des
Marktes.

Wofiir? Fiir Wen?

Die Frage ist sicherlich berech-
tigt, macht doch ein Business-
plan scheinbar viel Arbeit. Aber
nur scheinbar. Zugegeben, am
Anfang hat man einiges zu tun,
das Fortschreiben ist dann einfa-
cher, vorausgesetzt, man macht
es regelmaBig. Zuerst ist einmal
festzustellen, fiir wen der Busi-
nessplan tiberhaupt ist: Fiir die
Banken? Fiir Ihre Mitarbeiter? Um
es kurz zu machen, eigentlich fiir
beide, aber in aller erster fiir Sie
selbst. Im Businessplan werden
alle Fakten und Faktoren genannt
und aufgelistet, die lhr Unterneh-
men und damit Sie selbst auf die
Erfolgsspur bringen und halten.
Damit setzen Sie sich intensiv mit
ihren Produkten und Dienstlei-
stungen, aber auch mit dem Wett-
bewerb und allen Chancen und Ri-
siken auseinander. Damit benen-
nen Sie Alleinstellungsmerkmale,
mit denen Sie sich vom Wettbe-
werb absetzen. Sie kleiden diese
Annahmen nicht nur in Worte,
sondern auch in Zahlen und neh-
men dafiir Bezug auf den letzten
und aktuellen Geschaftsverlauf.
Letztlich definieren Sie mit dem
Businessplan auch was passiert,
wenn Sie einmal nicht der Firma
zur Verfiigung stehen.

Rundum, der Businessplan ist
der Leitfaden fiir Ihr Unterneh-
men, den Sie in regelmafiigen Ab-
standen immer wieder aktualisie-
ren. Den groften Nutzen haben
also Sie selbst. Die Bank oder ein
anderer Investor mochte durch

Ihren Businessplan erfahren, ob
und wie Sie ihr Riistzeug zum Er-
folg vorbereitet haben. Der Busi-
nessplan ist Ihre geschaftliche Vi-
sitenkarte gegeniiber Banken und
Investoren.

Form und Inhalte eines
Businessplans

Die Fachwelt ist sich einig, dass
ein Businessplan nicht langer als
10 bis 12 DIN A 4-Seiten lang sein
soll. Von der Textmenge her iiber-
schaubar, aber zum Uberzeugen
»knackig®. Der Leser - oft ein Ban-
ker, Berater oder andere Leute mit
wenig Zeit - wird sich fiir lhren
Businessplan kaum mehr als 30
Minuten Zeit nehmen. In dieser
Zeit muss der Groschen also fal-
len, das Kamel muss durchs Na-
deldhr!

Ein Businessplan beginnt mit
einer Zusammenfassung des ge-
samten Plans, im Fachjargon als
»Executive Summary“ bezeich-
net. Auf ein bis maximal zwei Sei-
ten stellen Sie die wesentlichen
Ergebnisse des Businessplans
vor. Auch wenn diese Zusammen-
fassung am Anfang des Business-
plans steht, kann sie erst am Ende
geschrieben werden, wenn alle
Punkte bearbeitet sind.
Definieren Sie also zundchst kurz
das Ziel Ihres Unternehmens. Ma-
chen Sie den Leser mit ihrer Bran-
che bekannt. Erldautern Sie, was
Sie dabei antreibt und welche Vi-
sion sie haben. Im ndchsten Ab-
schnitt definieren Sie das Lei-
stungsspektrum, das Sie (kiinf-
tig) anbieten (werden).

Dann befassen Sie sich in den
ndchsten Abschnitten mit dem
Markt. Dieser Abschnitt ist fiir die
Leser spannend. Und fiir Sie ist
es der vielleicht wichtigste Ab-
schnitt: Sie haben eine unschlag-
bar gute Dienstleitung, kennen
dessen Vorteile wie kein anderer.
Wer hat etwas Ahnliches und zu
welchem Preis? Wer wird meine
Dienstleistungen in Anspruch
nehmen? Welches ist Ihr Einzugs-
gebiet? Wie weit werden Sie fiir
lhre Kunden fahren? Mit dem Be-
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schreiben ihrer Entscheidungs-
grundlage beschreiben Sie die
Grof3e lhres Marktes.

Der Wettbewerbssituation miis-
sen Sie auch und gerade im Busi-
nessplan grofle Aufmerksamkeit
schenken: Wer sind die Wettbe-
werber? Was bieten sie zu wel-
chen Preisen an, wie treten sie
auf? Listen Sie 5 bis 10 Wettbe-
werber, deren Zielgruppe, Preis-
segment und Auftreten auf. Wenn
Sie einmal in das Branchente-
lefonbuch schauen, werden Sie
feststellen, wer sich dort in lhrer
Branche und Ihrem Ort alles tum-
melt. Welches Preissegment steu-
ern Sie an? Skizzieren Sie lhre Ge-
danken in ein paar Satzen.

Die Ertragsvorschau ist eines der
wesentlichen Elemente des Busi-
nessplans. Sie stellen in diesem
Bereich den geplanten Erlésen
die vermutlichen Kosten gegen-
tiber und ermitteln daraus den zu
erwartenden Gewinn und daraus
resultierende betriebswirtschaft-
liche Kennzahlen. Es hat Vorteile,
die Ertragsvorschau nicht nur
iber eine Periode bzw. ein Wirt-
schaftsjahr zu machen. Zwei Pe-
rioden vermitteln dem Leser vor-
ausschauendes und damit stra-
tegisches Denken. Drei Perioden
werden als Idealfall angesehen.
Auch die Liquiditatsplanung als
Bereich des Businessplans wird
sehr aufmerksam gelesen. Hier
zeigt sich, wie intensiv Sie sich
mit dem Unternehmen im Detail
auseinander gesetzt haben und
wo anhand dieser Planung even-
tuell auch kurzfristige Risiken lie-
gen konnten. Eine Vertretungs-
/Nachfolgeregelung zeigt dem
Leser lhren Anspruch auf Absi-
cherung. Wer {ibernimmt die Ge-
schicke der Firma, wenn Sie, aus
welchem Grund auch immer, nicht
zur Verfligung stehen? Definieren
Sie einen Ansatz dafiir!
Beschreiben Sie Ihren Geschafts-
standort und dessen Moglich-
keiten fiir die Zukunft. Hierfiir
kann es hilfreich sein, in den Be-
bauungsplan des Standortes zu
schauen. Welche Entwicklungs-
moglichkeiten haben Sie, wenn

das Unternehmen wadchst und
das Grundstiick ,,aus den Nah-
ten platzt“? SchlieBlich beschrei-
ben Sie die Unternehmens- bzw.
Gesellschaftsform, benennen Ge-
sellschafter und/oder Anteilseig-
ner. Natiirlich darf auch ein Le-
benslauf mit den wichtigsten be-
ruflichen Stationen von lhnen
selbst nicht fehlen.

Berechnung der
Kalkulationszuschlige

Verschiedene Berechnungen run-
den das Bild fiir den Leser ab:
Wichtige Kalkulationsansatze er-
moglichen eine Einschatzung,
wie Sie an die Sache herangehen.
Im Businessplan verankert haben
diese Berechnungen einen festen
Platz. Eine der wohl schwierigsten
Fragen ist die nach dem Kalkulati-
onsverfahren und den zu verwen-
denden Zuschldagen. Wurden fri-
her haufig pauschal 10 bis 20%
aufgeschlagen, ist dies fiir da-
malige Zeiten zwar nicht optimal,
aber immerhin noch ausreichend
gewesen. Zu viele Veranderungen
in Markt und Wettbewerb schlie-
Ben dieses Verfahren definitiv
aus. Sich mitKalkulationszuschla-
gen auseinandersetzen bedingt
die Ein- und Durchfiihrung eines
betrieblichen Controllings, da die
einmal festgelegten Zuschldge re-
gelmaBig uberpriift werden miis-
sen. Neben den Kalkulationszu-
schldgen sind auch die Kalkulati-
onsverfahren festzulegen. Formu-
lieren Sie immer moglichst in kur-
zen Satzen. ,,Fachchinesisch set-
zen Sie nur dort ein, wo es zwin-
gend erforderlich ist. Ihre Leser
miissen den Inhalt verstehen
konnen. Info-Tel.: 0171/6428940,
www.dwornitzak.de
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