Muster 

für einen

perfekten

Businessplan

I.    
Deckblatt
Dem Businessplan sollte vorangestellt werden ein Deckblatt mit etwa folgendem Text:

Businessplan

für

(Name des Unternehmens)

von

( Name, Anschrift, Telefon, Mail des Existenzgründers)

Es kann auch nicht schaden, ein Bewerbungsfoto in das Deckblatt einzuarbeiten.

II. Inhaltsverzeichnis

Es sollte dann folgen ein Inhaltsverzeichnis, welches dem Leser ermöglicht, bestimmte Passagen im Businessplan schnell zu finden. Also sollte der Businessplan auch nummerierte Seiten haben.

III. Businessplan

Hierher gehört der eigentliche schriftliche Businessplan, der die Geschäftsidee komplett darstellt, wobei eine logisch strukturierte Darstellung wichtig ist, damit der Leser praktisch von selbst jeweils zum nächsten Punkt geführt wird.

1. Zusammenfassung

Hier soll der Leser eine kurze wenige Sätze umfassende Zusammenfassung der Geschäftsidee erhalten, damit er eine grobe Vorstellung davon bekommt. Womit er es im folgenden zu tun hat. Die Zusammenfassung soll die Kernideen der Geschäftidee enthalten, ohne das darauf weiter erläuternd, beschreibend oder in Beispielen darstellend eingegangen wird.

Die Zusammenfassung kann etwa so beginnen:

„ Ich,  ( Vorname und Nachname) plane am…( Datum)……..( oder zum…….., oder nach Anmietung/ Anpachtung der geeigneten Geschäftsräume ) die Eröffnung ( Name des geplanten Unternehmens).

Dahinter steht die Geschäftsidee…. ( Kurzbeschreibung der Geschäftsidee)

2. Person des Gründers
Hier sollten Sie sich als Gründerperson vorstellen, allerdings nicht in Form eines Lebenslaufes, sondern anhand ihrer Berufserfahrung und ihrer fachlichen und persönlichen Voraussetzungen. Sie sollten ihren beruflichen Werdegang in Bezug auf ihre Geschäftsidee darstellen. Das kann auch ein Hobby oder sonstige Erfahrung sein, die genau Sie jetzt für ihre jetzige Geschäftsidee befähigt. Der Leser sollte also durch diese Darstellung ihrer Person am Ende dieses Kapitels praktisch selbst zu der Erkenntnis gelangen, dass es für sie nun nur konsequent ist, jetzt ihre Geschäftsidee umzusetzen. Darauf folgt dann auch dramaturgisch zwangsläufig Ihre:

3. Geschäftsidee

Hier schildern sie dann ihre Geschäftsidee im Einzelnen und stellen diese in ihrem ganzen Umfang dar. Achten sie dabei bitte darauf, dass auch eine umfangreiche Darstellung ihrer Geschäftsidee gut strukturiert sein sollte. Wollen Sie verschiedenartige oder ähnliche Tätigkeitsfelder verbinden oder als Serviceleistungen verschiedene Tätigkeitsbereiche kombinieren oder vereint anbieten wollen, so sollten Sie diese gut strukturiert und auf einander aufbauend darstellen. Dabei soll der logische Faden für den Leser immer erkennbar sein. Am Ende dieses Abschnittes stellt sich für den Leser nur noch die Frage stellt: Wie sind die Marktchancen für sie?

4. Marktanalyse

Hier analysieren sie die Markchancen ihres Produkts oder ihrer Dienstleistung und stellen dar, welche Personen und Bevölkerungsgruppen von ihrer Geschäftsidee gebrauch machen werden. Dazu gehören die Unterpunkte:

a. Standortanalyse

Hier beschreiben sie den Standort ihrer Geschäftsidee und den Standortvorteil für ihr Unternehmen

b. Mitbewerbersituation

Hier beschreiben sie ihre Stellung im Rahmen der örtlichen Gegebenheiten und unter Berücksichtigung der Mitbewerbersituation. Wie hebt sich ihr Unternehmen von den Mitbewerbern ab und wo sind die entscheidenden Unterschiede. Was ist die Einzigartigkeit ihres Unternehmens. 
Am Ende dieses Kapitels stellt sich dann konsequenterweise die Frage nach ihrer

5. Marketingstrategie

Hier beschreiben sie, welche Kunden sie bereits gewonnen haben, wie sie Neukunden gewinnen können und vor allem, mit welchen Instrumenten sie eine dauerhafte Kundenbindung erreichen können. Hierher gehört also die gesamten Darstellung ihrer Marketingstrategie.
6. Team

Hier stellt sich die Frage, mit welchem Team oder welchen Mitarbeitern sie arbeiten wollen. Das können auch Freunde und Verwandte oder Familienangehörige sein, die sie zumindest in der Anfangsphase unterstützen.

Hierher gehören auch Kontakte zu möglichen Mitbewerbern und artverwandten Unternehmen, mit denen sie in einer Art Kooperation zusammen arbeiten werden.
Letztlich sollten sie hier auch die Rechtsform beschreiben, in der ihr Unternehmen geführt werden soll und warum sie gerade diese Rechtsform wählen und auch, ob sie nach einer Anlaufphase eine andere weiterführende Rechtsform wählen wollen.

7. Chancen und Risiken

Ein guter Unternehmer sollte auch immer seine Chancen und Risiken realistisch einschätzen. Das bedeutet, dass der angehende Firmenchef oder die Firmenchefin immer auch für alle möglichen Situationen einen so genannten Plan

B in der Hinterhand hat. Das heißt, dass sie an dieser Stelle des Businessplanes bereits auf mögliche Veränderungen und positive und negative Ereignisse für die Firmenentwicklung eingehen und ihre Reaktionen auf solche Entwicklungen beschreiben. Sinnvoll wäre es hier, zwei Szenarien dar zustellen, und zwar einmal  eine überaus positive Entwicklung und zum anderen ei9n Worst-Case, den ungünstigsten zu erwartenden Fälle und ihre Antworten darauf. Die Einschätzung solcher Szenarien gehört unbedingt in einen perfekten Businessplan, da der Leser daran erkennt, wie ernsthaft sich der Gründer mit der Thematik befasst hat und nicht nur in Erwartung der Gründung durch die rosarote Brille schaut.

8. Planung

Unter diesem Abschnitt erläutern sie, wie weit ihre Planung der tatsächlichen Umsetzung ihrer Geschäftsidee gediehen ist. Hierher gehört z. B. die Auflistung der Dinge, die ihnen bereits zur Umsetzung ihrer Geschäftsidee zur Verfügung stehen, etwa Werkzeuge und Materialien aber auch Kontakte und Verbindungen, die für die Verwirklichung der Geschäftsidee unverzichtbar sind. Nach dem Abschnitt „ Person des Gründers“ sollte der Leser der Überzeugung sein, dass gerade „ Sie“ es sind, der oder die für diese Geschäftsidee prädestiniert ist. Nach diesem Abschnitt soll der Leser dann zu der Überzeugung gelangen, dass auch genau „Sie“ es sind, der das Know-how für diese Geschäftsidee hat.
9. Finanzbedarf

Unter diesem Abschnitt ist es erforderlich, die gesamte Finanzierung ihrer Geschäftsidee vorzustellen. Dazu ist zwar auch die Liquiditätsvorschau dienlich, aber nicht alle Positionen in der Liquiditätsvorschau sind aus sich heraus verständlich. So müssen z. B. die Umsatzentwicklungen genauer dargestellt werden durch Auflistung ihrer Preise (Positionspreise, Stundensätze oder Festpreise) und der Prognose, welche Leistungen sie wann erbringen können und auch die Kundschaft dafür haben. Genauso muss hier erläutert werden, welche Kosten mit einzelnen Tätigkeiten verbunden sind und wie sich aus Kosten und Preisen die Rentabilität ihres Unternehmens errechnet. Ebenso muss hier erörtert werden, welche Vorabinvestitionen erforderlich sind und wie sie diese

Investitionen sicherstellen. Sprich, alle Positionen aus der Liquiditätsvorschau, die nicht bereits aus sich selbst heraus logisch nachvollziehbar und verständlich sind, müssen in diesem Abschnitt erklärt werden, und bitte logisch strukturiert.

IV. Anhang
Letztendlich erhält der Businessplan nun noch einen Anhang.

In diesen Anhang gehören:

1. Tabellarischer Lebenslauf

2. eventuell ein Qualifikationsprofil des Gründers mit einer tabellarischen Auflistung der Qualifikationsmerkmale des Gründers für die angestrebte Tätigkeit

3. Liquiditätsvorschau ( siehe gesonderte Tabelle als Excel - Programm) für die ersten drei Geschäftsjahre
4. eventuelle die bildliche oder grafische Darstellung ihrer Produkte und Leistungen
Viel Erfolg  
