Diese Checkliste soll helfen, einen inhaltlich sauberen Businessplan zu erstellen.

Der Businessplan wird leider véllig Gberbewertet, aber man muss ihn haben.
Der Businessplan ist das Aushangeschild, das die neue Geschaftsidee bei Banken oder Investoren

vorstellt.

Man muss sich bei der Formulierung des Businessplans also immer vor Augen halten, dass die
Darstellung so ausfihrlich, aber nicht langweilend sein muss, dass ein Dritter eine Vorstellung tber
die ldee und ihre Umsetzung entwickeln kann.

Da sich niemand einen mehrseitigen Fliel3text durchliest, empfiehlt es sich, den Businessplan in

folgend Rubriken einzuteilen:

Struktur Businessplan

GESCIATISIACE. .....eeneeeeee ettt ettt et e et e sbee st e e e e 1
Z1elgruppe/MarktpOtential.........cccueeiiriiiiiirieieeet et et 2
MarktanalySe/KONKUITENZ..........cccuiiiiiiieiiieeciie ettt et e e e etee e et e e ssaee e saaaeeaeeeennssaaeeeeennns 2
Vertrieb/MarketingmalBnahmen............cccooiiiiiiiiiiiiiie et 3
FINANZICTUNG. ......viieiiieeiie ettt e et e et e e et e e estaeeessaeesssaeeasseeennsaeeaeeesnnssnneaeeeannns 3
ErlOSAUSSICREEI. ...ttt sttt st ettt e e 4
LAQUIATEALSPIAN. ..ottt ettt et e sat e et e s bt e e e st e e sanbeeeens 4
Geschiftsildee

Die Produktldee oder Dienstleistungsldee beschreibt moglichst detailliert, was man verkaufen will.
Was kann das Produkt?

Was bietet das Produkt?

Welche Eigenschaften hat das Produkt?

Welche Dienstleistung wird angeboten?

Welches Personal wird bei Dienstleistungen eingesetzt?

Bei meiner Kindergartenldee habe ich hier beschrieben, welche Leistungen der Kindergarten
anbietet, welche Angebote die Kinder wahrnehmen kdénnen, welches padagogische Konzept
verfolgt wird, in welchen Sprachen unterrichtet wird, welche Anspriiche an die Rdume und das

Umfeld gestellt werden und welche Gruppengréfie geplant wird.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser am Ende so genau iiber das Produkt

Bescheid weiB, dass er eine Kaufentscheidung treffen kénnte.



Zielgruppe/Marktpotential

Bei der Definition der Zielgruppe ist zu empfehlen, dass man ohne Wenn und Aber die genaue

Kaufergruppe benennt. Wen spricht man mit dem Produkt an? Warum spricht man diese Gruppe
an? Gibt es diese Gruppe Uberhaupt? Wie grof3 ist die Gruppe?

In dieser Rubrik sollte man nicht mit Hellseherei oder 'eventuell' formulieren. Wer seine Zielgruppe
nicht beschreiben kann und ihre Gré3e kennt, kann auch keine Erlésaussichten berechnen und
stellt seine Idee damit schon ins Abseits.

Bei meiner Kindergartenldee habe ich die berufstatigen Eltern aus héheren Einkommensschichten
angesprochen und habe mit Hilfe statistischer Daten und Interviews die Anzahl der potentiellen

Eltern ermittelt.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser am Ende genau nachvollziehen kann,
welche Kauferschicht oder Art der Auftraggeber angesprochen werden soll und ob es diese
Zielgruppe liberhaupt gibt. Die Analyse der Zielgruppe muss absolut nachvollziehbar
dargestellt werden, denn das ist die Saule der Erlésaussichten und damit des

Marktpotentials.

Marktanalyse/Konkurrenz

Es wird positiv aufgenommen, wenn man einige Worte Uber seine Konkurrenz verlieren kann. Das

zeugt von einer tiefen Marktanalyse, bei der man ermittelt hat, ob es ahnliche Geschaftsideen
bereits gibt, zu welchem Preis sie angeboten werden, welches Leistungsspektrum abgedeckt wird
und wie die Vertriebswege sind. Praktisch ist es, wenn man anhand statistischer Daten eine
erhohte Nachfrage fir die Geschaftsidee nachweisen kann. Die Rubrik "Marktanalyse" beschreibt

das bestehende Angebot wohingegen die Rubrik "Zielgruppe" die erwartete Nachfrage beschreibt.

Bei meiner Kindergartenldee habe ich das Angebot von Kindereinrichtungen beschrieben und das

fehlende Angebot analysiert. Dabei haben statistische Auswertungen und Interviews geholfen.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser am Ende genau abschatzen kann, ob die
neue Geschaftsidee seiner Meinung nach am bestehenden Markt mithalten kann oder ob die

Marktgangigkeit nicht gegeben ist.



Vertrieb/MarketingmaBBnahmen

Wie wird die neue Geschéaftsidee an den Mann gebracht?

Welche Vertriebswege werden genutzt?

Welche Vertriebswege werden neu aufgebaut?

Wie wird geworben?

Wo wird geworben?

Gibt es Kooperationspartner?

Die Vertriebs- und MarketingmafRnahmen missen zwingend zur beschriebenen Zielgruppe
passen. Wenn altere Kaufer angesprochen werden sollen, dann ist die ausschlielliche Online-
Vermarktung sicherlich nicht das geeignete Mittel. Diese Widerspriiche mussen vermieden werden

und zeugen von einer oberflachlichen Grundungsplanung.

Bei meiner Kindergartenldee war das Marketing einfach: Flyer und Mundpropaganda plus ein

grol3er Kooperationspartner. Fertig.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser am Ende genau querpriifen kann, ob die
Zielgruppe mit den Marketingmitteln erreicht wird und ob die Vertriebswege zur
Geschiftsidee passen. Diese Rubrik muss sauber formuliert werden, denn hier sind

erstmalig im Businessplan Plausibilitatspriifungen zu vorangegangenen Rubriken moglich.

Finanzierung

Wenn die neue Geschaftsidee Geld bendtigt, um umgesetzt werden zu kdnnen, dann muss das

Investitionsvolumen und ein Betriebskostenkredit fur die ersten Monate beziffert werden und die
Refinanzierung dargestellt werden. Wichtig ist jedoch, dass realistisch aufgelistet wird, was
angeschafft werden muss und wieviel das kostet.

Die Kostenschatzungen sollten mit Angeboten untermauert werden kdnnen und nicht nur solche
"also ich schatze mal, dass das soviel kostet..."-Summen sein. Gerade die Finanzierung
interessiert die Bank sehr und dieses Metier verstehen sie. Bei der Finanzierung sollte man sauber

arbeiten und saubere, gepriften Investitionskosten vorlegen.

Bei meiner Kindergartenldee war auch das einfach, denn wir haben die Preise aus dem |kea-
Katalog und einem Kindergarten-ausstattungsanbieter genommen, noch dazu die Kosten fir den
Kauf eines Gebaudes. Die Betriebskosten ergaben sich aus fixen und variablen (abhangig von der

Anzahl der Kinder) Kosten.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser am Ende genau nachrechnen kann, ob
man mit dem benannten Investitionsaufwand die Geschiftsidee auch tatsachlich umsetzen

kann.



Erlosaussichten

Ich empfehle, die Einnahmen pro Monat darzustellen, da man dann diese Ubersicht auch gleich fir

die Liquiditatsplanung benutzen kann. Welche Erléses erwartet man in Monat1 nach der
Grindung, in Monat2 nach der Griindung etc. Wie wird sich die Nachfrage entwickeln? Welche
Nachfrage besteht schon derzeit vor der Umsetzung der neuen Geschéftsidee? Hier sind ein paar
hellseherische Fahigkeiten gefragt, aber die Planung muss realistisch bleiben. Lieber sollte man

sich hier etwas armer rechnen, als dass man nachher auf seinen Schulden sitzen bleibt.

Bei meiner Kindergartenldee habe ich die Anzahl der Kinder mit den Tagesatzen multipliziert und
habe eine Zunahme der Kinder angenommen. Wie und in welcher Geschwindigkeit die Kinder zu

uns kommen wurden, konnte ich naturlich auch nur schatzen.

Der Anspruch an diese Rubrik ist, dass der Leser in dieser Berechnung das Konzept der
Geschaftsidee wiederfindet. Die beschriebene GroRe der Zielgruppe unter Berlicksichtigung
der beschriebenen Marktanalyse samt erzielbaren Preise, der Marktentwicklung und der
Nachfrageermittlung sowie der Etablierung der beschriebenen Vertriebswege: alles flieRt

hier ineinander und muss schliissig sein.

Liquiditiatsplan

Der Liquiditatsplan stellt die zu erwartenden Ausgaben den geplanten Einnahmen gegentber und

zeigt, wann mit monatlichen Uberschiissen zu rechnen ist.

Fixkosten sind z.B. Personalkosten, Reinigungskosten, Zinsen, Versicherungen, Miete

Variable Kosten sind z.B. Produktionskosten, Personalkosten flir Aushilfen, Strom-Gas-Wasser,
Instandhaltungskosten, Verwaltungskosten (Telefon, Internet etc).

Ich empfehle, die Ausgaben pro Monat darzustellen. Welche Kosten erwartet man in Monat1 nach

der Griindung, in Monat2 nach der Griindung etc. Wie werden sich die Kosten entwickeln?

Der Anspruch an den Liquiditatsplan ist, aufzuzeigen, dass man sich mit den Kosten und
Erlésen beschiaftigt hat und dass man in der Lage ist, die geschéftliche Situation richtig

einzuschatzen.



	GeschäftsIdee
	Zielgruppe/Marktpotential
	Marktanalyse/Konkurrenz
	Vertrieb/Marketingmaßnahmen
	Finanzierung
	Erlösaussichten
	Liquiditätsplan

