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Eine wirtschaftlich fundierte Planung der Zukunft (= Businessplan) sollte das
gesamte wirtschaftliche, aber auch private Leben durchziehen. Wer das ver-
absaumt, muss sowohl im Beruf als auch im Privatleben mit schwerwiegenden
Konsequenzen, die bis zum Privatkonkurs reichen kénnen, rechnen.

Wer hingegen Uber die Kernkompetenz , betriebswirtschaftliche Planung”
verfligt, wird seine Berufs-, Karriere- und Lebenschancen deutlich erhéhen
kénnen. Das ist ein Versprechen vorweg.

Zur Zielgruppe dieses Wissens — und somit dieses Buches — gehort eigentlich
jeder, der etwas unternimmt, was wirtschaftliche Auswirkungen hat, sei es
die Griindung eines Unternehmens oder die Organisation einer Feier fir den
Verein. In der Folge nennen wir derartige Ativititen UNTERNEHMUNG. Fur
jede sollte es einen wirtschaftlich wohl tiberlegten Plan geben.

Zu den Zielgruppen zahlen:

= Unternehmerinnen bzw. Geschiftsleiterinnen von Unternehmen

= Unternehmensgriinderinnen

# Bereichsleiterlnnen

.

Schltsselkrafte mit Planungskompetenz

Damit unterscheidet sich dieses Buch auch von den meisten anderen Biichern,
die zum Thema , Businessplan” erhéltlich sind. Diese legen den Fokus zumeist
ausschlieBlich auf die Neugriindung eines Unternehmens.

Gezielte Vorbereitung auf die Priifung der EBC*L Stufe B

Nattrlich gehoren auch jene zur Zielgruppe, die sich auf die EBC*L Prifung
Stufe B zielgerichtet vorbereiten wollen. Dieses Buch wird Ihnen dazu sicher-
lich eine gute Hilfestellung leisten.

Das Buch folgt dem Aufbau des Lernzielkatalogs der EBC*L Stufe B. Herzsttick
der Stufe B ist der ,Businessplan” um dessen Inhalte und Aufbau zahlreiche
Planungs- und Analyseinstrumente erklart werden. Am Ende des Buches
werden Sie das Rustzeug haben, um zielgerichtet Businessplane selbst zu
erstellen und schlieBlich auch argumentieren (verkaufen) zu kénnen.

ASY
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Einleitung

-
N IET P
ITALIENSISCHE SPEZIALITATE

» Layout-Hinweise

Zudem werden Sie, wenn Sie die EBC*L Stufe A-Biicher und dieses Buch
studiert haben, den GroBteil der in der Praxis verwendeten betriebswirtschaft-
lichen Begriffe kennen gelernt haben. Sie bieten somit ein ausgezeichnetes
Rustzeug fir lhre Karriere oder aber auch fiir die Griindung eines Unter-
nehmens.

Dazu ein weiterfiihrender Tipp: Falls Sie zu einzelnen Begriffen oder Themen-
bereichen weitere Informationen haben wollen, dann kénnen wir lhnen die
Website www.wikipedia.org empfehlen.

Didaktischer Aufbau: Bossi-Padagogik

Als roter Faden des Buches dient ein Fallbeispiel aus der Praxis. Dabei
handelt es sich um die Pizzeria Bossi, die von Herrn und Frau Bossi in einer
Kleinstadt betrieben wird. Anhand dieses Fallbeispiels wird erldutert

w dass es fiir ein Unternehmen , tédlich* sein kann, wenn keine betriebs-
wirtschaftliche Planung erfolgt

w wie ein Businessplan fiir ein konkretes Projekt — der Umsetzung einer
neuen Produktidee - erstellt werden kann.

Dieses Fallbeispiel garantiert nicht nur Praxisbezug, sondern auch eine
gute Verstindlichkeit. Die ,Storytelling-Methode”, bei der den Protago-
nisten auch einige Missgeschicke passieren, soll auch dazu beitragen, dass
die Materie anschaulich und nicht allzu , trocken bleibt. Das Beispiel ist
zudem so gewdhlt, dass es sowohl fiir bestehende Unternehmen, fiir neu zu
griindende Unternehmen, aber auch fiir die Umsetzung von Projekten eine
gute Handlungsanleitung bietet.

Im Buch verwenden wir dazu den Begriff ,, Unternehmung”. Darunter ver-
stehen wir, dass eben etwas unternommen wird, was wirtschaftliche Aus-
wirkungen hat.

Layout-Hinweise:
= Das Fallbeispiel Pizzeria Bossi ist an der Kursivschrift erkennbar.

= Am Rand finden Sie Marginalien, in denen das behandelte Lernziel
aufgelistet wird, oder Hinweise auf Beispiele oder Sonstiges gegeben
wird.

gAZY
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Einleitung

Zusiatzliche MaBBnahmen zur besseren Lesbarkeit:

w Es wurde groRter Wert darauf gelegt, das Buch fiir jede Leserin und fur
jeden Leser gut lesbar zu machen. Das ist der einzige Grund warum wir
auf die weibliche Ansprache verzichtet haben. Zum Ausgleich haben
wir eine Frau — die Frau Bossi — in den Mittelpunkt der Geschichte
gestellt.

= Unternehmen erzeugen und handeln Produkte, Guter, Dienstleistungen.
Im Buch wird ausschlieBlich der Begriff Produkt verwendet. Er dient
auch als Synonym flr die anderen Angebote eines Unternehmens.

Hinweise zum Umgang mit dem Arbeitsbuch i
Bitte sehen Sie das Buch als das, was es sein soll; und zwar als Ihre personliche Hinweis 8%

Lernunterlage, in der Sie nach Lust und Laune Texte markieren, Antworten
in den vorgesehenen Kastchen ausfillen und Texte einfligen kénnen.

Fur Personen mit betriebswirtschaftlichen Vorkenntnissen kann diese Unter-
lage zur erfolgreichen Vorbereitung auf die EBC*L Priifung geniigen. Fir
alle anderen empfehlen wir jedoch den Besuch eines Vorbereitungskurses in
einem akkreditierten EBC*L Bildungsinstitut.

Sie finden weitere Informationen dazu unter
www.ebcl.eu

www.easybusiness.at

Wir wiinschen Ihnen eine angenehme Lektiire und fir die Vorbereitung auf
die EBC*L Prtfung und fir Ihre berufliche Karriere alles Gute!

ASY
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Feinlernziele: : ~ Lernziele

> Die Ziele eines Businessplans sowie Anldsse und Bereiche, fiir die
Businesspldne erstellt werden, nennen und erldutern kénnen.

» Fragen und Themen, sowie den grundlegenden Aufbau und Struktur
eines Businessplans erldutern kénnen.

» Mdgliche Adressaten eines Businessplans und deren Ziele und Interes-
sen erldutern kénnen.

» Kriterien, die zur Beurteilung von Businesspldnen durch Entscheidung-
strdger herangezogen werden sowie entscheidende Regeln und Fehler
bei der Erstellung von Businesspldnen erldutern kénnen.

» Den Begriff , Kritische Erfolgsfaktoren” erldutern kénnen.

> Mdglichkeiten zur attraktiven und (bersichtlichen Gestaltung eines
Businessplans erldutern kénnen.

> Probleme und Grenzen der unternehmerischen Planung erldutern
kénnen.

1. WOZU BUSINESSPLAN?

Um die ganze Thematik der betriebswirtschaftlichen Planung méglichst pra-
xisnah und nachvollziehbar zu machen, bedienen wir uns eines konkreten
Fallbeispiels. Dabei handelt es sich um die , Pizzeria Bossi". Diese wird im
Laufe des Buches um das Unternehmen ,,Bossi's PinkSaucen” erweitert. Dieses
Beispiele zieht sich als roter Faden durch das Buch (und ist am Kursivdruck
rasch erkennbar).

Pizzeria Bossi: Vom WEG ABGEKOMMEN

Die Pizzeria Bossi ist schon seit zehn Jahren ein im Bezirk gut etablierter
Betrieb, der es nach den (iblichen Anfangsschwierigkeiten stets geschafft —
hat, schwarze Zahlen zu schreiben. Darauf ist der Inhaber des Restaurants, '

Herr Bossi, auch méchtig stolz. Denn er weil8, dass es gerade in seiner BOSSi
Branche, der Gastronomie, ein stindiges Kommen und Gehen von Restau- TIALIEWSISCHE SPERALIT
rants gibt. Viele hoffnungsfrohe Gastwirte schlittern oft in kiirzester Zeit in
den Konkurs und hinterlassen nichts anderes als einen Berg von Schulden.
Bislang hat sich Herr Bossi (ber seine gescheiterten Kolleginnen eher lu-

£ASY
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Grundlagen der Businessplan-Erstellung — Wozu Businessplan?
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stig gemacht. Er ist iiberzeugt, ihm kénne das — als nunmehr altem Hasen
- wohl nicht mehr passieren.

Um so mehr fillt er aus allen Wolken, als ihm seine Steuerberaterin am
Telefon eine Hiobsbotschaft (ibermittelt. Die Pizzeria Bossi hat im letzten
Jahr ein dickes Minus erwirtschaftet.

Herr Bossi kann und méchte das nicht glauben und entgegnet der Steuer-
beraterin lauthals: , Das glaube ich nicht - wie kann das sein? Wir haben
doch alle unsere Rechnungen bezahlen kénnen. Und es ist genug (brig
geblieben, dass ich mir sogar einen neuen Firmenwagen leisten konnte. "

Die Steuerberaterin versucht Herrn Bossi zu erkldren, dass dies zwar er-
freulich ist, jedoch aus dem positiven Cashflow, der erwirtschaftet werden
konnte, resultiert — was allerdings nichts daran dndere, dass das Unterneh-
men Verluste schreibe und somit die Zukunft nicht gesichert scheint. Der
impulsive Herr Bossi kann mit dieser Erkldrung leider gar nichts anfangen.
Deshalb vereinbaren die beiden einen Termin, bei dem ihm die Steuerbera-
terin ausfiihrlich und in aller Ruhe — soweit es das Temperament von Herrn
Bossi zuldsst — die Problematik darlegen kann.

Diese schlechten Zahlen hétten sich schon ldnger abgezeichnet, erldutert
die Steuerberaterin. Seit mehreren Jahren schon zeige die Entwicklung des
Unternehmens eher nach unten. Das sei Herrn Bossi offensichtlich entgan-
gen.

Nach vier sehr intensiven Stunden konnte die Steuerberaterin Herrn Bossi
verdeutlichen, dass die Situation des Unternehmens nicht gerade rosig ist.
Aufgrund des Verlustes wurde eine negative Eigenkapitalrentabilitdt erzielt
und auch die Liquiditatssituation ist alles andere als stabil. Ein Liquiditéts-
engpass steht sogar unmittelbar bevor. Die offenen Rechnungen, unter an-
derem die noch ausstiandigen Raten fiir den Firmenwagen, der im Vorjahr
angeschafft wurde, kénnen vermutlich nicht aus eigener Kraft beglichen
werden. Das bedeutet, dass Herr Bossi wahrscheinlich zur Bank gehen und
um einen Kredit ansuchen muss. Ob er erfolgreich sein wird, ist bei einer
Eigenkapitalquote von lediglich 15% allerdings duBerst fraglich.

Herr Bossi ist mehr als verzweifelt und gleicht nach dieser Besprechung
einem Héufchen Elend. , Was soll ich tun? Soll ich den Laden gleich dicht
machen? Was werden meine Frau und meine treuen Mitarbeiterinnen sa-
gen?"

Die Steuerberaterin versucht darauthin, Herrn Bossi wieder zu beruhigen
- vielleicht ist sie doch etwas zu drastisch bei der Analyse vorgegangen
- aullerdem méchte sie ja den guten Kunden nicht verlieren. Sie zeigt ihm
daher einige positive Aspekte des Unternehmens auf: das schéne Lokal
in einer guten Lage, viele Stammgaéste, freundliches Personal und einiges
mebhr.

business EBC*L - Businessplan




Wozu Businessplan? — Grundlagen der Businessplan-Erstellung

Allerdings ist es wohl an der Zeit, das ehemals gute Geschéftskonzept, das
anscheinend schon in die Jahre gekommen ist, zu iiberdenken. Herr Bossi
sollte sich einige Tage lang zuriickziehen, an einem neuen betriebswirt-
schaftlichen Konzept arbeiten und einen Businessplan fiir sein Unterneh-
men zu Papier bringen. Er soll sich dabei auch vor grundlegenden Fragen
nicht scheuen, wie:

w Wollen die Géste heute (iberhaupt noch Pizzas essen? Oder bevorzu-
gen sie bald nur noch die asiatische Kiiche, weil diese leichter ist?

w Mdchten die Leute (iberhaupt noch essen gehen, oder essen sie lieber
zu Hause?

w= Werden die Stammgdste mehr oder eher weniger?
w \Was macht die Konkurrenz vielleicht besser?

w Kénnen die Mitarbeiterinnen die neuen Kundenwiinsche erfiillen?
Sind sie entsprechend gut ausgebildet?

w Gibt es neue Ideen, wie man das Angebot lukrativer gestalten kann?

w Steht fiir notwendige Investitionen das erforderliche Kapital zur Ver-
fiigung?

we 1nd vieles mehr

Die Antworten werden ihm selbst Klarheit bringen, wohin die Reise gehen
kann, und seinen Mitarbeiterinnen den Weg zeigen, der gemeinsam zu
bewiltigen ist.

Nicht zuletzt wird Herr Bossi einen fundierten Businessplan benétigen, um
seine Bank zu (iberzeugen, dass sie ihm den notwendigen Kredit gewéhrt.

. Businessplan? Diesen Begriff habe ich schon einmal gehért”, meint Herr
Bossi, der betriebswirtschaftlichen Themen immer gerne aus dem Weg ge-
gangen ist. Jetzt sieht allerdings auch er ein, dass es ohne diese Kenntnisse
nicht mehr weitergehen wird.

Die Steuerberaterin gibt Herrn Bossi einen Fragenkatalog — der zufallig sehr
dhnlich wie der Lernzielkatalog der EBC*L Stufe B gestaltet ist ;--) — auf
den Weg mit.

Er solle keine Zeit mehr verlieren, das Tagesgeschdft fiir einige Zeit verges-
sen und sich intensiv damit auseinandersetzen.

A
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Grundlagen der Businessplan-Erstellung — Adressaten

» Ziele, Anlage und
Adressaten eines
Businessplans

14

2. WER BENOTIGT EINEN BUSINESSPLAN? WER SIND
DIE ADRESSATEN?

Die vorhin erzahlte Geschichte zeigt, wie wichtig es ist, einen wirtschaftlichen
(Fahr)plan (= einen Businessplan) zu haben. Unternehmen, die keinen Plan
haben, haben oft auch keine Zukunft. Businessplane werden bei folgenden
Anlédssen erstellt:

Businessplan bei Griindung eines Unternehmens

Banken sind oft mit hoffnungsfrohen Unternehmensgriinderinnen konfron-
tiert, die mit nichts anderem als einer Idee im Kopf um einen Kredit ansuchen.

Beim

Kreditgesprach kénnen sie dann keine Antworten auf die grundle-

gendsten Fragen geben, wie zB

i

L2

Gibt es tatsdchlich genug Kundinnen, die das Produkt nachfragen?

Wenn ja, wie kénnen die Kundinnen darauf aufmerksam gemacht
werden?

Gibt es schon jemand anderen, der die gleiche Idee gehabt hat und
vielleicht bessere Voraussetzungen (zB mehr Kapital und Erfahrung)
mit sich bringt?

Was wird die Umsetzung der Idee tatsdchlich kosten?

Die Kosten fallen meistens sofort an. Wie lange wird es jedoch dauern,
bis man mit den ersten Einnahmen rechnen kann?

Was passiert, wenn nicht alles sofort so lduft, wie man es sich ausge-
malt hat? Kann man kleinere und gréBere Riickschldge verdauen?

Adressatinnen eines Businessplans fir eine Unternehmensgriindung sind:

[y

s

3

die Unternehmensgriinderinnen selbst
Banken, die einen Kredit vergeben sollen

sonstige Finanziers, die man tberzeugen will, dass es sich um eine
vielversprechende Geldanlage handelt

Forderinstitutionen

ot
ASY
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Adressaten — Grundlagen der Businessplan-Erstellung

Businessplan bei der Suche nach Fremd- oder Eigenkapital

Herrn Bossi wird nichts anderes Gbrig bleiben, als zur Bank zu gehen und
diese davon zu Uberzeugen, dass sie seinem Unternehmen einen Uberbr(i-
ckungskredit gewdhrt. Sie wird jedoch nur dann dazu bereit sein, wenn sie
damit rechnen kann, dass das von ihr verborgte Geld auch samt Zinsen wieder
zurlickflieBen wird. Daher verlangen Banken — neben den obligatorischen
Sicherheiten — immer 6fters fundierte Businesspldne, die eine moglichst
genaue Vorausschau in die Zukunft eines Unternehmens gewdhren. Darin
sollten Fragen beantwortet werden, die Aufschluss geben tiber:

= Branchentrends und Marktentwicklungen
" Konkurrenzsituation

w Marketingpldne

= Finanzpldne

w Produktions- und Personalkapazititen

w etc.

Businesspldne werden allerdings auch dann erforderlich sein, wenn der Kredit
nicht zur Bewaltigung einer Liquiditdtskrise, sondern zur Finanzierung von
Investitionen gewahrt werden soll. Will man in ein neues Produkt, ein neues
Verfahren oder ein neues Land investieren, wird man darlegen miissen, ob sich
diese Investition tatsdchlich rechnen kann - das bedeutet, ob das Vorhaben
mehr bringt, als es kostet.

Ein fundierter Businessplan ist nattrlich auch Grundlage dafiir, wenn man
Investoren davon (iberzeugen will, sich am Unternehmen zu beteiligen, um
damit die Eigenkapitalbasis zu starken.

Businessplan bei der Beantragung von nationalen und
internationalen Forderungen

So manch unerfahrenes Kleinunternehmen hat schon seine blauen Wunder
erlebt, wenn es sich beim Staat oder bei der EU ,,schnelles Geld“ holen wollte.
Um Fordergelder zu bekommen, sind umfangreiche Businessplane zu erarbei-
ten, in denen darzulegen ist, dass die Forder- (und damit auch Steuergelder)
nachhaltig eingesetzt werden.

Dabei befindet man sich hdufig im Wettstreit mit hunderten anderen Unter-
nehmen und Institutionen, die ebenfalls am Fordertopf mitnaschen méchten.
Durchsetzen werden sich jene, die die besten Businesspldne vorlegen kdnnen
(die insbesondere auch die Zielkriterien der Forderstelle erfiillen).

A
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Grundlagen der Businessplan-Erstellung — Adressaten
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Businessplan fiir unternehmensinterne Ideen und Projekte

Wenn Mitarbeiterinnen in groBeren Unternehmen friher eine Idee hatten,
dann haben sie diese — zumeist mindlich — ihrem Vorgesetzten mitgeteilt.
Dieser hat dann alle weiteren betriebswirtschaftlichen Uberlegungen selbst
angestellt oder diese von den kaufmannischen Abteilungen des Hauses ange-
fordert. Das bedeutete zwar weniger Denkarbeit fir die Ideengeber, allerdings
hatten sie kaum Einflussmoglichkeiten darauf, ob ihre Idee auch tatsédchlich
verfolgt wurde oder nicht.

Heute ist die Situation in vielen Unternehmen anders: Wer eine (Projekt)Idee
hat und diese durchsetzen will, muss dafr selbst einen ersten Businessplan
erstellen, der den Vorgesetzten eine Entscheidungsgrundlage bietet. In diesem
Businessplan muss begrindet werden, was die Idee bzw. das Projekt bewirken
soll und welcher Nutzen den zu erwartenden Kosten gegenubersteht.

Dabei muss es sich nicht immer um tatsichlich ,weltbewegende” Innova-
tionen handeln, sondern es kann auch um kleinere Projekte gehen, wie zB
das Ausstellen auf einer Messe, die Durchfiihrung eines Kundenevents, die
Anschaffung einer neuen EDV-Anlage oder die Miete eines neuen Biiros.

Adressaten solcher Businesspldne sind letztendlich die unternehmensinternen
Finanziers, also diejenigen, die die Geldmittel (die Budgets) fiir ein Projekt zur
Verflgung stellen sollen. Das kann der unmittelbare Chef sein, es kann sich
aber auch um die tausende Kilometer entfernte Konzernzentrale handeln.

Wer es versteht, die Kosten-Nutzen-Rechnung moglichst fundiert und positiv
darzustellen, wird beim Kampf um knappe Budgetmittel die Nase gegenii-
ber den unternehmensinternen Mitbewerbern (= Kolleginnen mit eigenen
Projektideen) vorne haben.

Der verdammte Ofen! Jetzt aber endlich einen Neuen: wieder abgeblitzt!

Der Pizzakoch plagt sich schon seit Jahren mit einem vollkommen veral-
teten Pizzaofen. Dieser hat eine viel zu geringe Kapazitdt, was dazu fiihrt,
dass in der Mittagszeit die Gdste ewig lange auf die Pizza warten miissen.
Zudem féllt regelmdlig die Elektronik aus, und der Reparaturdienst muss
gerufen werden. Bis dieser kommt, kann auch ein ganzer Tag vergehen. In
der Zeit kénnen natiirlich keine Pizzas gebacken werden. Als das wieder
einmal passiert, platzt dem Koch der Kragen. Er geht zu Herrn Bossi und
verlangt einen neuen Pizzaofen. Dieser hat derzeit allerdings andere Pro-
bleme und sagt: , Was willst du? Jetzt funktioniert er doch wieder préchtig!
AuBerdem bist du doch ein Meister der Improvisation. *

Und wieder hat es Herr Bossi geschafft, Herrn Salz den Wind aus den Se-
geln zu nehmen.

ASY
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Adressaten — Grundlagen der Businessplan-Erstellung

Hétte er Herrn Bossi vorrechnen kénnen, welcher Schaden durch die hdu-
figen Ausfille des Ofens verursacht werden, hétte er sicherlich bessere
Chancen gehabt, sein Anliegen durchzubringen.

Businessplan fiir private Projekte

Wer Geld nicht im Uberfluss besitzt — was ja bei den wenigsten der Fall ist
— sollte auch fur alle wichtigen privaten Projekte, die Geld kosten bzw. Geld
bringen kénnen, einen Businessplan im Kopf — aber noch viel besser auf
Papier - fixiert haben.

Denn letztendlich gilt auch fir jeden Privatmenschen das dkonomische Prinzip
(= Wirtschaftlichkeitsprinzip), das lautet: mit vorhandenen Mitteln das best-
mogliche Ergebnis zu erzielen bzw. im Betriebswirtschaftsjargon formuliert:
mit gegebenem Input ein Maximum an Output zu erzielen.

Frau Pfeffers Haustraum: Schaume statt Trdaume

Die Kellnerin Frau Pfeffer trdumt seit Jahren von einem Haus im Griinen.
Die Stadtwohnung ist ihr zu eng und zu laut. AuBerdem ist die Miete sehr
hoch. Nach jahrelangem Suchen hat sie endlich ein Traumobjekt gefunden.
Jetzt muss sie nur noch ihren Mann (iberzeugen. Das will sie im Rahmen
eines schénen Abendessens versuchen. Sie erreicht allerdings nur, dass die-
ses Abendessen alles andere als harmonisch ausklingt. Ihr Mann sagt: ,, Was
soll das kosten? Wie sollen wir uns das leisten? Bist du verriickt? Unsere
Wohnung bietet doch alles, was wir brauchen!*

Ohne gut vorbereitete Antworten auf die Fragen ihres Mannes wird es fir
Frau Pfeffer schwer sein, ihren Hausbau-Traum durchzubringen.

EBC*L — Businessplan business 17
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3. ZIELE BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHER PLANUNG

Erfolg planbar machen

Nur wer einen Plan hat, wird eine Chance haben dort anzukommen, wo er
wirklich hin mochte. Das gilt fur jeden Privatmenschen, aber natirlich auch
fur jedes Unternehmen. Der Privatmensch hat hier allerdings den entschei-
denden Vorteil, dass seine Lebensumstande etwas Uberschaubarer sind, als
die , Lebensumstinde” eines Unternehmens. Ein Unternehmen, sei es ein
Kleinunternehmen oder ein grofRer Konzern, bewegt sich in einer auferst
komplexen Welt, ist vielen externen Einfllissen ausgesetzt und muss heute
flexibler denn je auf neue Entwicklungen reagieren kénnen.

Daher mussen Businesspldne stets einer kritischen Prifung unterzogen wer-
den. Man sollte zumindest quartalsweise Uberprifen, ob man sich noch ,,im
Plan* befindet oder bereits weit vom Weg abgekommen ist.

Angesichts der dramatisch schnellen Entwicklungen, mit denen ein Unterneh-
men konfrontiert ist (,, Globalisierung" lautet nur ein Stichwort dazu), sollte
auch die grundsitzliche Ausrichtung eines Businessplans in regelméaBigen
Abstdanden (zumindest jahrlich) hinterfragt werden.

Sinnlose Projekte verhindern, sinnvolle Projekte zum Leben
erwecken

Oft werden Ideen umgesetzt, die von Anfang an zum Scheitern verurteilt
sind. Wertvolle Energie wird verschwendet, finanzielle Katastrophen werden
heraufbeschworen und personliches Leid der Betroffenen mit allen nega-
tiven Begleiterscheinungen (Verlust des Unternehmens, Verlust des Arbeits-
platzes, gesundheitliche Probleme, Probleme mit der Familie) sind allzu oft
die Folge.

Das ist die eine Seite. Wahrscheinlich ist jedoch der Schaden, der dadurch
entsteht, dass viele hervorragende Ideen nicht umgesetzt werden, noch viel
groBer. Viele Chancen werden deshalb nicht genutzt, weil Ideen einfach nicht
schriftlich festgehalten werden und damit so schnell in Vergessenheit geraten,
wie der Geistesblitz gekommen ist.

Dabei wire es ein leichtes Unterfangen einen ersten Businessplan zu erstellen.
Dieser kann Aufschluss dariiber geben, ob es Sinn macht weiter an einem
Projekt zu arbeiten, oder ob man es besser bleiben lassen sollte.

- /
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Die beste Alternative wahlen

Jeder hat eine Unzahl an Wiinschen und hervorragenden Ideen. Niemand auf
der Welt hat allerdings die Méglichkeit auf unbegrenzte Ressourcen zuriick
zu greifen. Den meisten mangelt es an Geld, anderen wiederum an der Zeit.
Somit ist man immer wieder damit konfrontiert, Entscheidungen zwischen
mehreren Alternativen zu treffen. Ein Businessplan kann hier gute Dienste
leisten, um eine Grundlage fiir wirtschaftliche Entscheidungen (die das beste
Input/Output-Verhdltnis erzielen) zu bieten.

Finanziers informieren und iiberzeugen

Fir die Umsetzung der meisten Projekte wird man Dritte dazu bewegen ms-
sen, die notwendigen Mittel zur Verfligung zu stellen. Diese werden jedoch
nur dann dazu bereit sein, wenn sie Uberzeugt sind, dass es sich lohnt Geld
und/oder Zeit zu investieren. Mit einem Uberzeugenden Businessplan wird
es sicher besser gelingen, die Bank, den Chef, Kolleglnnen, seine Frau/seinen
Mann zu tberzeugen, als mit noch so wortreich und charmant vorgetragenen
mundlichen Pladoyers.

A
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» Aufbau und Struktur
eines Businessplans

» Executive Summary

»  Kritische
Erfolgsfaktoren*”

Beispiel \:k
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4. AUFBAU EINES BUSINESSPLANS

Es gibt keine allgemein gliltige Norm wie ein Businessplan aufgebaut werden
soll. Allerdings findet man hdufig folgende Grundstruktur vor:

Executive Summary (Kurzzusammenfassung der Unternehmung)
Ausgangslage / Ist-Analyse (Unternehmen, Umfeld, Team)
Marketingplan

Projektplan

Investitionsrechnung und Wirtschaftlichkeitsanalyse

Finanzplan

Anlagen

Executive Summary

Entscheider haben erstens oft wenig Zeit, zweitens oft auch kein Interesse,
sich mit Details zu beschiftigen. Sie wollen sich einen schnellen Uberblick
verschaffen und damit eine erste Entscheidungsgrundlage haben, ob sie sich
selbst mit der Unternehmung weiter auseinander setzen wollen oder andere
beauftragen, sich damit zu beschéftigen.

Dementsprechend wichtig und vorentscheidend ist dieser Teil des Business-
plans — auch wenn er nicht mehr als 1 - 2 Seiten umfassen sollte, was den
Verfasser eines umfangreichen, vielleicht mehr als hundert Seiten umfas-
senden Businessplans, des 6fteren frustrieren mag (,, Wozu habe ich mich so

geplagt?").

Allerdings darf die Kurze der Executive Summary nicht tduschen, denn Per-
sonen, die solche Entscheidungen treffen, haben sicherlich selbst schon viele
Businessplane erstellt und zudem tiber Dutzende, wenn nicht sogar hunderte
Businessplane entschieden. Sie wissen ganz genau, welche Faktoren den
entscheidenden Ausschlag zum Erfolg oder Scheitern eines Projektes geben.
Das sind zumeist keine fachlichen, sondern oft ganz simple, wirtschaftlich
begrundete Fragestellungen, die die Zielgruppe, die Marktsituation oder die
veranschlagten Kosten betreffen, zB:

w Sind Sie sich sicher, dass es Kunden gibt, die dafiir auch tatsdchlich
Geld ausgeben wollen? Ich wiirde Ihnen dafiir nichts bezahlen.

w \Was machen Sie, wenn der Marktfihrer Sie als unliebsamen Konkur-
renten sieht und Sie mit Kampfpreisen vom Markt drdngen will, bevor
Sie noch richtig gestartet haben?

’/d L;:\"’
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w Gibt es keine kostengiinstigere Alternative, die anndhernd die gleichen
Ergebnisse bringen kénnte?

Diese Liste kénnte beliebig lange fortgesetzt und um zahlreiche Faktoren
erweitert werden, wie zB Preispolitik, Personal- und Produktionskapazi-

titen, Vertriebsschiene, Standort u.v.m.

Derartige Gefahrenpotenziale werden kritische Erfolgsfaktoren genannt
und spiegeln jene wesentlichen Punkte wieder, die einen besonders groen
Einfluss auf den Erfolg oder Misserfolg einer Unternehmung haben. Daher
sollte man sich tber diese im Klaren sein und pragnante Antworten darauf
haben, bevor man einen Businessplan prasentiert. Die Chance, dass gerade
dazu Fragen gestellt werden, ist relativ groB3.

Ausgangslage / Ist-Analyse (Unternehmen, Umfeld, Team)

Nur wer weill, wo er gerade steht, kann sich realistische Ziele setzen und
entsprechende Umsetzungsplane schmieden. Daher ist eine fundierte IST-
Analyse die Ausgangsbasis eines Businessplans.

Dabei ist das eigene Unternehmen sowie das Team unter die Lupe zu nehmen.
Grundlage fiir die Analyse liefert unter anderem das Rechnungswesen, also die
Bilanz, die GuV-Rechnung und die Kostenrechnung. Aus diesen Unterlagen
lassen sich wichtige Schliisse und Zahlen ableiten, zB welche Produkte den
groBten Umsatz bringen oder mit welchen Deckungsbeitrdgen gerechnet
werden kann.

Allerdings ist auch ein Blick tiber den eigenen Tellerrand erforderlich. Nicht nur
das eigene Unternehmen, die eigene Abteilung, das eigene Projekt missen
analysiert werden, sondern auch das Umfeld, in dem man sich bewegt, muss
einer kritischen Betrachtungsweise unterzogen werden. Darunter fallen zB die
Konkurrenten, gesetzliche Rahmenbedingungen, Zukunftstrends u.v.m.

Marketingplan

Unternehmungen missen letztendlich auch vermarktet werden, damit sie
den Weg zum Kunden finden und wirtschaftlich zum Unternehmenserfolg
beitragen. Ein fundierter Marketingplan sollte folgende Punkte schllssig
behandeln:

KAQ‘/
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i

die Bedurfnisse der Kunden berticksichtigen

i

ein darauf abgestimmtes und passendes Produkt definieren

ein Preismodell dazu erarbeiten / die Kosten dafur kalkulieren

%

%

und eine Strategie entwickeln, wie man die Unternehmung an den
Mann/die Frau bringen mdchte (sprich: dies kommunizieren will).

Projektplan

Die Umsetzung einer Unternehmung erfordert eine detaillierte Planung der
Zeit sowie der erforderlichen Ressourcen. Die wesentlichen Projektschritte
mussen in einem Projektplan in Form von Meilensteinen und unter Berlck-
sichtigung moglicher Engpassfaktoren dargestellt und erldautert werden.

Investitionsrechnung und Wirtschaftlichkeitsanalyse

Eine Unternehmung soll stets mehr einbringen, als sie kostet. Sie soll also
.rentabel"” sein. Dies darzulegen obliegt den Berechnungen und Ergebnissen
der Investitionsrechnung bzw. der Wirtschaftlichkeitsanalyse. Dazu gibt es
eine Reihe verschiedener Verfahren, die von einfachen statischen Modellen,
wie zB der Berechnung des Break-Even-Points bis hin zu komplexen dyna-
mischen Modellen reicht, bspw. der Wahrscheinlichkeitsrechnung.

Finanzplan

Die beste Idee, die rentabelste Investition kann nicht umgesetzt werden,
wenn sie finanziell nicht leistbar ist. Oft stellt sich erst mitten in einer Unter-
nehmung heraus, dass der finanzielle Atem zu kurz ist und die Notbremse
gezogen werden muss.

Dabher sollte unbedingt im vorhinein geklart werden, ob gentigend finanzielle
Mittel fur die Unternehmung bereit stehen.

Anlagen

Um den Kernbereich eines Businessplans nicht allzu umfangreich werden zu
lassen, sollte man Zusatzinformationen in einem Anhang beifligen.

f':’ A C::Y!
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Beispiele fiir die Grundstruktur eines Businessplans

In der folgenden Tabelle finden Sie in Stichworten aufgelistet, wie ein Busi-

nessplan fiir folgende Vorhaben aufgebaut werden kann:

w Unternehmensgriindung

w Uberbrickungskredit fur ein bestehendes Unternehmen

= unternehmensinternes Projekt

Beispiel _—\i

Unternehmens-
griindung

Uberbriickungskredit
fur ein bestehendes
Unternehmen

Unternehmens-
internes Projekt

Executive
Summary

Tolle Idee. Wir sind die
ersten und einzigen am
Markt, die dieses Produkt
anbieten werden. Samt-
liche Voraussetzungen sind
gegeben. In spatestens drei
Jahren ist die Gewinnzone
erreicht.

Das lange Jahre erfolgreiche
Unternehmen ist aufgrund
des unerwarteten Kon-
kurses eines Grofkunden in
vorlibergehende Schwierig-
keiten geraten. In spatestens
zwei Jahren werden wieder
Gewinne erzielt werden.
Die Hilfte des Kredits kann
besichert werden.

Die neue Anlage wird auf-
grund hodherer Kapazitat
und besserer Qualitat die
laufenden Lieferengpasse,
die uns bereits viele Kun-
den gekostet haben, besei-
tigen.

Die Investition hat sich in
spdtestens 24 Monaten
amortisiert.

Ausgangslage,
Ist-Analyse

Die gesamte Branche leidet
unter dem Problem, dass

Im Zuge der Tatigkeit bei ...
ergab sich die Idee, wie das
Problem behoben werden
kann.

Konkurrenzprodukte sind
in absehbarer Zeit keine zu
erwarten.

Persénliche Vorausset-

zungen sind durch lang-

jahrige Branchenerfahrung
gegeben. Die kaufman-
nischen Kenntnisse wird
meine Partnerin einbringen
kénnen.

Das Unternehmen erzeugt
seit 15 Jahren hoch qualita-
tive Produkte; der GroBteil
davon befindet sich erst am
Beginn des Lebenszyklus.
Das Unternehmen konnte
einen beachtlichen Kunden-
stamm aufbauen und sich
mit 20% Marktanteil einen
festen Platz in einem expan-
dierenden Markt sichern.
Das Personal ist bestens
ausgebildet und hoch
motiviert. Die Geschafts-
leitung verfligt Gber aus-
gezeichnete internationale

‘Geschéftskontakte und ist

mit der geplanten Erschlie-
Bung neuer Lander bestens
vertraut.

Die veraltete Anlage hat
im Normalbetrieb nicht die
erforderliche Kapazitat, um
die Auftrage fristgerecht
zu erledigen. AuRerdem
ist sie extrem stérungsan-
fallig, was zu ganztagigen
Produktionsausféllen fiihrt.
Die Mitarbeiter sind in die-
ser Zeit zum Nichtstun ver-
urteilt und missen in Folge
teure Uberstunden leisten,
um den Ausfall wieder wett
zu machen.

EBC*L - Businessplan
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