Finanzen & Forderung | Fordermittel fur Grunder

SERIE 4. FOLGE

]
Wie finanziere

ich meinen Start | o . BUSinesspIan'
Erstellung

In den Folgen eins bis
drei dieser Serie wurden
die Grundlagen fir eine

optimale Kapitalstrategie

und Férdermittelnutzung
behandelt (Abonnenten
kdnnen im Online-Heftarchiv
darauf zugreifen). In dieser
Folge erfahren Sie, was

lhr Businessplan enthalten

muss, damit er Banken und

Investoren Uberzeugt.

Autoren: Bernd Fischl, Michael
Hartl, Dr. Stefan Wagner '

ie haben eine Vision! Genau
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Geschiiftsidee, jedoch fehlt !
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wer bereit ist, Ihnen das noétige i q
Kapital fur die Grindung zur Verfa- : © =~ =
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potenzielle Investoren von Ihrer
Idee?

Im Folgenden erhalten Sie einen :
Uberblick dariiber, wie Sie mit Hilfe :
des Businessplans lhre Idee pro-
fessionell in Textform darstellen
und somit Interesse bei potenziellen
Geldgebern wecken:

y
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Was ist ein Businessplan?
Zundchst ist zu definieren, was man
unter einem Businessplan versteht.
Ein Businessplan ist die schrift-
liche Dokumentation lhres ge-
samten unternehmerischen Kon-
zepts und beinhaltet neben der
Produktidee auch das wirtschaft-
liche Umfeld, die gesetzten Ziele
sowie den notwendigen Mittelauf-
wand. Zusitzlich stellen Sie mit und
in einem Businessplan mogliche
Risiken dar und geben dem Kapital-
geber Informationen tber den oder
die Unternehmensgriinder. Im Ver-
gleich zu frither hat sich der Adres-
satenkreis flir einen Businessplan
jedoch erweitert. Diente der Busi-
nessplan urspriinglich tiberwiegend
dazu, Eigenkapitalgeber zu werben,
wird er heute auch von Banken
genutzt, um Thre Kreditwiirdigkeit
zu prifen oder dient offentlichen
Fordereinrichtungen als Entschei-
dungsgrundlage fir den Forderzu-
schlag. Zusitzlich zihlen auch Thre
Partner, Kunden, Mitarbeiter und
sogar Sie selbst zu den weiteren
Adressaten Thres Businessplans.

Unternehmensintern stellt der Plan
somit durch das intensive Aufarbei-
ten und das schriftliche Fixieren der
Geschiftsidee eine exzellente Hand-
habe dar, mogliche Schwachstellen
frithzeitig zu erkennen. Dadurch
dient der Businessplan sowohl IThnen
als auch Thren Mitarbeitern als Hilfs-
mittel bei der Umsetzung der Unter-
nehmensstrategie. Fir unterneh-
mensexterne Adressaten hingegen
wird der Businessplan vor allem als
Entscheidungsgrundlage fiir oder
gegen eine Investition in Thre Idee
verwendet. Besonders bei einer
Unternehmensneugrindung haben
potenzielle Investoren, aufgrund
nicht vorhandener Geschiftszahlen,
keine andere Moglichkeit, um die
Erfolgschancen ihrer Investition ab-
zuschitzen.

Um sich bei potenziellen Inves-
toren in einem vorteilhaften Licht
zu présentieren, sind einige Punkte
bei der Erstellung eines Business-
plans zu beachten:
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Der Businessplan:

die wichtigsten Bausteine

Im Wirtschaftsleben hat sich
folgender achtstufige Aufbau des
Businessplans etabliert:

l. Executive Summary

Il.  Produktbeschreibung und
Geschaftsmodell

Illl.  Markt und Wettbewerb

IV. Marketing und Vertrieb

V.  Produkt und Personal

VI. Finanzplanung

VII. Organisation und Griinder

VIII. Anhang

. Zeigen, wer und was Sie sind
¢ Zunichst einmal sollten Sie davon
ausgehen, dass Sie nicht der einzige
sind, der auf der Suche nach Griin-
dungskapital fiir seine Geschiftsidee
ist. Investoren erhalten in der Regel
. eine Vielzahl an Businessplinen, :
¢ besitzen aber zumeist nur ein gerin- :
© ges Zeitkontingent, um diese abzu-
. arbeiten. Es ist deshalb wichtig, dass '
. Sie Ihren Businessplan gut struktu-
. rieren und somit den Leser nicht !
{ unnotig  belasten.
© machen Sie dadurch deutlich, dass
. Sie in der Lage sind, Dinge ordent- '
. lich, strukturiert und akribisch zu
erledigen. Da vor allem neu gegriin-
dete Unternehmen sehr stark von
der Personlichkeit des Griinders |
abhiingig sind, spielt Letzteres eine
- entscheidende Rolle fiir die Investi- :
. tionsentscheidung der Kapitalgeber.

Im Wirtschaftsleben hat sich folgen-
der Aufbau eines Businessplans :
etabliert (siehe auch den obenste-

henden Kasten):

B Bei dem ersten Abschnitt, der
Executive Summary (ES), handelt
es sich um eine rund zweiseitige
Zusammenfassung aller wesentli- :
chen Punkte Thres Businessplans. :
Bedenken Sie beim Verfassen, :
dass oft die ES bereits dariiber
entscheidet, ob ein potenzieller

Des Weiteren

Kapitalgeber Thren Businessplan
bereits (vor dem Lesen des
Hauptteils) aussortiert oder mit
gesteigertem Interesse weiterliest.

B Im Abschnitt Produktbeschrei-
bung und Geschiftsmodell stellen
Sie Thr Produkt bzw. Thren Ser-
vice ausfiihrlich dar. Dabei sollten
Sie insbesondere den Kunden-
nutzen der Idee hervorheben.
Nur wenn sich Thr Produkt bzw.
Service von vergleichbaren Ange-
boten abhebt oder sogar neuartig
ist, werden Sie sich erfolgreich
am Markt etablieren kénnen.

B Nachdem Sie nun dem Leser Thre
Idee prisentiert haben, miussen
Sie im Abschnitt Markt und Wett-
bewerb auf die aktuelle Markt-
situation eingehen. Hierbei ist es
vor allem wichtig, dass Sie sich
tber die Marktgrole und iber die
Wettbewerber im Klaren sind.

B Auch die Art und Weise, wie Sie
Thr Produkt Threr Zielgruppe
schmackhaft machen wollen, so-
wie die Thnen zur Verfligung
stehenden Vertriebskaniile sind fiir
die Investitionsentscheidung von
Bedeutung. All dies sollten Sie im
vierten Punkt — Marketing und
Vertrieb — erldutern.

B Im Abschnitt Produkt und Perso-
nal stellen Sie dar, wie und wie
viele Mitarbeiter am Produktions-
prozess bzw. am Verkauf Threr
Idee beteiligt sind. Entscheidend
fur Thren Unternehmenserfolg ist
hierbei zum einen, dass Sie bei
einem Nachfrageriickgang flexi-
bel reagieren konnen, jedoch bei
einer Steigerung der Nachfrage
ebenso in der Lage sind, diese zu
bedienen. Neben den Betriebs-
mitteln sind Thre Mitarbeiter und
deren Qualifikation mit der wich-
tigste Erfolgsfaktor fir Thr Unter-
nehmen.

B Der Abschnitt Finanzplanung stellt
das Kernstiick Threr Unterneh-
mensplanung dar. Diese Inhalte
sollten deshalb mit grofter Sorg-
falt dargestellt werden. Eine man-
gelhafte Finanzplanung und die
daraus resultierende Zahlungs-
unfihigkeit ist immer noch die
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Ubersicht: Die groBten Fallstricke bei der Unternehmensplanung

Die Industrie- und Handelskammern (IHKs) berichten in ihrem Grinderreport 2008, dass sich die Qualitat der vorgelegten
Businessplane verbessert hat. Dennoch sind deutliche Mangel hervorzuheben, welche die Erfolgsaussichten der prasentierten
Geschéftsideen schmalern: Hier die gréBten Stolpersteine bei der Griindungsvorbereitung im Uberblick:

Soviel Prozent der Griinder in der IHK-Griindungsberatung ...

... haben kaufmannische Defizite (Preiskalkulation, Kostenrechnung, betriebswirtschaftliche Planrechungen etc.):
. 5 %,
... haben sich zu wenig Gedanken zum Alleinstellungsmerkmal ihrer Geschéaftsidee gemacht:
. 5

... schatzen die notwendigen Startinvestitionen bzw. die laufenden Kosten zu niedrig ein:
. o> o

... auBern unklare Vorstellungen zur Kundenzielgruppe:
. 1 %
... haben die Finanzierung ihrer Griindung nicht griindlich genug durchdacht:
. 35, %,
... schatzen den zu erwartenden Umsatz unrealistisch hoch ein:
. 365 %,
... kénnen ihre Produktidee nicht klar beschreiben:
I 0 %

... haben unzureichende Fach- bzw. Branchenkenntnisse:

I - o

Quelle: DIHK-Griinderreport 2008

hiufigste Ursache fiir das Scheitern
von Unternchmen. Der obenste-
hende Kasten ,Die grofiten Fall-
stricke bei der Unternehmenspla-
nung“ zeigt, welche Defizite sich
bei der Unternehmensplanung
auch anhand des Businessplans
ausmachen lassen. Im Idealfall
dient diese Aufstellung dazu, das
Augenmerk deutlicher auf die
genannten Punkte zu richten.

B AbschlieBend interessiert den mog-
lichen Geldgeber natiirlich auch,
wem er seine Mittel anvertraut.
Insider vertreten mehrheitlich
die Anschauung, dass ein gutes
Griinderteam aus einer zweit-
klassigen Idee ein erfolgreiches
Unternehmen aufbauen kann,
dies umgekehrt allerdings nicht
funktioniert. Im Abschnitt Organi-
sation und Grinder sollten Sie
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deshalb den potenziellen Kapital-
gebern aufzeigen, was Sie qualifi-
ziert und warum gerade Sie in der
Lage sind, diese Geschiftsidee er-
folgreich und somit renditetrichtig
am Markt durchzusetzen.

B Letztlich haben Sie noch die Mog-

lichkeit, im Anhang weiterfihren-
de Informationen beizufiigen. Bei-
spielsweise bietet es sich an, soweit
Sie bereits fiir Thr Produkt ein Patent
angemeldet haben, die betreffende
Patentschrift beizuftigen.

Keine Fragen offen lassen

Generell sollten Sie bei der Ausge-
staltung Thres Businessplans darauf
. achten, dass beim Leser keine Fra-
: gen offen bleiben. So sollte Folgen-
- des gekldrt sein: ,Was ist der Kern
i Thres Unternehmens?*, ,Wie ist das
© Unternehmen positioniert?*

und

,Wie wird die Realisierung umge-

. setzt?*. Erst wenn der Kapitalgeber
. das Geftihl hat, dass sowohl die
. Idee als auch die Umsetzung nicht
¢ nur qualitativ, sondern auch quanti-
© tativ gut durchdacht ist, wird er sich
. bereit erkliren, sein Kapital fiir Thre
. Vision aufs Spiel zu setzen.

Do’s and Don’ts

{ Vermeiden sollten Sie bei der Aus-
i formulierung des Businessplans
. allgemeine Aussagen oder zu viele
i Adjektive. Sprechen Sie nicht von
einer ,super Rendite“, sondern

konzentrieren Sie sich auf die
Darstellung von Fakten. Letztlich

- sollten Sie es dem Leser iiberlassen,
. welches wertende Adjektiv er bei
: einer Rendite von beispielsweise
- zehn Prozent fiir angebracht hilt.
© Weiterhin sollten Sie nicht vergessen



zu erwihnen, aus welchem Grund
Sie sich an den Leser wenden. Sind
Sie auf der Suche nach einer Beteili-
gung, geben Sie an, zu welchem
Preis Sie bereit sind, Anteile an Threm
Unternehmen abzugeben. Rechnen
Sie fiur die potenziellen Investoren
ruhig auch die erzielbaren Renditen
durch (Eigenkapitalrendite, Gesamt-
kapitalrendite, Internal Rate of Return
etc.). Sie zeigen damit sehr schnell die
(Un-)Attraktivitit Thres Projekts fir
Kapitalgeber. Nennen Sie auch die
Moglichkeiten und Zeitschienen fiir
einen Exit. Schlielich will jeder Kapi-
talgeber irgendwann sein Geld zurtick
haben.

Suchen Sie hingegen Fremdkapital
in Form eines Kredits, ist es bei der
Businessplan-Erstellung angebracht,
sachlich die Konditionen beztiglich
Laufzeit und Zinssatz darzustellen.
Meist wird auch mangelnde Vorbe-
reitung oder fehlende Qualifikation
zum Fallstrick bei der Prisentation
des Businessplans. Oft sind sich
angehende Unternehmer nicht im
Klaren, wie viel Geld sie brauchen
oder ob das angestrebte Vorhaben
tberhaupt rentabel ist. Zusitzlich
fehlt es hiufig an Markt- und Bran-
chenkenntnis, und so manch gut
durchdachtes Konzept wird unstruk-
turiert oder unschliissig dargestellt.
Oft haben angehende Unternehmer
auch das Problem, dass sie sich
selbst tiberschitzen. Neben der per-

sonlichen Qualifikation in Bezug auf

Mitarbeiterfihrung, Kundengespri-
che und der psychischen Belastbar-
keit werden hiufig auch Absatzzah-
len oder anfallende Kosten zu opti-
mistisch prognostiziert.

Der Zusammenfassende Plan
Achten Sie bei der Gestaltung Thres
Businessplans auch auf den Emp-
finger. Stehen Sie noch ganz am
Anfang Threr Planung und koénnen
Sie Thren Kapitalbedarf uber
,Friends, Fools and Family“ decken,
reicht es in der Regel aus, einen
sogenannten Zusammenfassenden
Businessplan zu erstellen. Bei dieser
Form des Businessplans erldutern
Sie dem Leser die wesentlichen
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Checkliste: \Welcher Businessplan woflr?

Je nach dem Verwendungszweck
lhres Businessplans werden drei
Varianten unterschieden:

Zusammenfassender Plan

B Umfang/Stil/Inhalt: 10-15 Seiten;
pragnant, knapp gehalten; enthalt
alle Schlisselinformationen,
Details werden ausgelassen.

B Zweck/Adressat: Dient generell
der schnellen ersten Information;
Suche nach Bankdarlehen; Lock-
mittel, um Interesse bei potenziellen
Investoren zu wecken; zur internen
Kommunikation mit bereits be-
kannten Partnern.

Vollstandiger Plan
B Umfang/Stil/Inhalt: 30-50 Seiten
Beschreibung sowie 10-30 Seiten

. Inhalte Thres Anliegens — meist auf
- zehn bis fiinfzehn Seiten. Der tat- :
sichliche Markteintritt erfolgt fast !
¢ immer zu einem spiteren Zeitpunkt
- und macht eine detaillierte Planung °
. momentan somit zumeist unméglich.

Der Volistédndige Businessplan

Benotigen Sie jedoch groflere Men-
- gen an Kapital, fiihrt Thr Weg Sie '
. meist zu Threr Hausbank oder Spar- |
. kasse. Hierbei sollten Sie beachten, |
- dass diese Leser einen weitaus hohe- |
- ren Anspruch an Thren Businessplan :
haben. Benutzen Sie in diesem Fall :
die typische Form des Businessplans,
i den sogenannten Vollstindigen Busi-
. nessplan. Wie bereits an anderer :
- Stelle erwihnt, sollte der Vollstindige
¢ Businessplan den Investoren ein rea- :
listisches Bild tber das Risiko und
. die Erfolgschance Threr Geschifts- :
idee verschaffen. Konzentrieren Sie
© sich bei der Formulierung auf die
. wesentlichen Fakten und stiitzen Sie !
. sich dabei auf empirische Untersu-

chungen.

i Wenn Sie Business Angels, die
. meist Eigenkapital zur Verfiigung
- stellen, als Kapitalgeber gewinnen !
¢ wollen, ist es wichtig, im Business- :
. plan Mitbestimmungsrechte und
© eine gewiinschte Beteiligungshohe

weitere Dokumentation; préagnant
und mit Details.

B Zweck/Adressat: Aufgrund der
Komplexitat eines Vorhabens bzw.
des Unternehmens ist eine voll-
sténdige Beschreibung notwendig;
erhebliche Finanzierungsmittel
werden gesucht; zur Kooperation
mit groBen Firmenpartnern.

Betriebsféhiger Plan

B Umfang/Stil/Inhalt: 100 + x Seiten
vollstandige, sehr ausfihrliche Be-
schreibung; umfangreiche Analyse.

B Zweck/Adressat: Wird von bereits
bestehenden Unternehmen mit
Historie, Produkten, Kunden und
Mitarbeiterstamm im reguléren,
internen Planungsprozess benutzt.

schriftlich festzuhalten. Bei jungen
Unternehmen ist es in der Regel
jedoch schwierig, einen realen Fir-
menwert zu bestimmen. Eine Be-
preisung der Anteile wird dann meis-
tens mit Hilfe der Ertragswertmetho-
de vorgenommen. Dabei schitzt man
die zukunftige Entwicklung ab und
bricht diese auf den gegenwirtigen
Zeitpunkt herunter. Auch sollten Sie
darauf achten, dass Business Angels,
Seed-Investoren sowie Venture-Capi-
tal-Geber normalerweise nicht in
,Me-too-Geschiftsmodelle“ investie-
ren. Heben Sie in Threm Business-
plan deshalb besonders das Allein-
stellungsmerkmal (Unique Selling
Proposition) hervor. Auch sollten Sie
verdeutlichen, dass Sie die Ge-
schiftsidee in einem Wachstums-
markt platzieren, da man davon aus-
geht, dass sich ein Produkt weder
mittel- noch langfristig gegen den
Markttrend durchsetzen kann.

In der nachsten Folge unserer
Serie (StartingUp 04/09, ab dem
12.11.2009 im Handel) erfahren Sie,
was Sie beim Bankengesprach
beachten missen: Mit vielen Pra-
xis-Tipps zur Vorbereitung des Ge-
sprachs und zur erfolgreichen
Kommunikation mit lhrer Bank.
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