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The Business Plan

„So wie kein Pilot ohne Flugplan fliegt, sollte kein Unternehmen ohne 

Business Plan gestartet werden“ (Ripsas, 1998).

Niedergeschriebene unternehmerische Vision, fundiert durch 

betriebswirtschaftliche Daten. 

Geschäfts- oder Unternehmensplan, 

der klar und prägnant Auskunft gibt 

über alle Aspekte eines neuen Unternehmens 

oder Geschäftsfeldes. 
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Zweck

eines Business Plans I

• Hilft bei der Umsetzung und Strukturierung

der Geschäftsidee

• Gibt potentiellen Investoren einen Einblick in 

das Gründungsvorhaben

• Strategisches Konzept für die Implementierung

einer Geschäftsidee in ein bestimmtes

Geschäftsfeld

• Schaffen einer fundierten Entscheidungsgrundlage
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Zweck

eines Business Plans II

• Fasst kritische Annahmen eines neu zu 

gründenden Unternehmens zusammen

• Enthält eine Beschreibung der Idee und

Umsetzbarkeit

• Zusammenfassung des Finanzierungsbedarfs
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Einsatzbereiche

eines Business Plans

• Primär für die Gründung eines neuen Unternehmens 

(Auseinandersetzung des Gründers mit dem 

Gründungsprojekt)

• Instrument für die regelmäßige Strategiefestlegung des 

Unternehmens

• Gründung eines neuen Geschäftsfeldes

• Regelung von Nachfolgeproblemen

• Prüfen und Eingehen von Kooperationen

• Finanzierung durch diverse Eigen- und 

Fremdkapitalgeber
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Bedeutung 

eines Business Plans

Die Zielgruppen eines Business Plans lassen 
sich aus seiner Bedeutung ableiten.

Instrument zur 

Unterstützung der Gründungs- und Strategieaktivitäten

Gewinnung von Finanzierungsmitteln

Festlegung von projektbezogenen Meilensteinen  

internen und externen Kommunikation.
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Zielgruppen

eines Business Plans

 Der Business Plan schafft Transparenz für Externe: 

 Abschätzung des Gewinnpotentials bzw. Verlustrisikos und 

 Information über die Kompetenz und das Know-How des  

 Entrepreneurs für Banken, Investoren, Mitunternehmer oder 

 Partnerunternehmen 

 Intern dient der Business Plan dem Entrepreneur dazu, 

 sich alle potentiellen Chancen und Risiken zu vergegenwärtigen, 

 eine Handlungsstrategie zu entwerfen und 

 sein Geschäft der regelmäßigen Erfolgskontrolle zu unterziehen
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Anforderungen

an einen Business Plan

Der Businessplan sollte:

 in sich schlüssig und konsistent sein

 auf spezifische Situationen angepasst sein, um Nachhaltigkeit und 

Ernsthaftigkeit des Geschäftskonzeptes zu demonstrieren

 als Grundlage für die Bildung von Best-, Realistic and Worst-

Scenarios dienen

 der Festlegung der zeitlichen und personellen Aufgabenteilung 

und Abstimmung (Ordnungsmomente) dienen

 Glaubwürdig und aussagekräftig sein
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Nutzen

eines Business Plans (McKinsey, 2002)

• Zwingt die Firmengründer, Ihre Geschäftsidee systematisch zu 
durchdenken, und verleiht ihr damit die nötige Schlagkraft

• Zeigt Wissenslücken auf und hilft, diese effizient und strukturiert zu 
füllen

• Dient als zentrales Kommunikationsinstrument zwischen den 
verschiedenen Partnern

• Gibt einen Überblick über die benötigten Ressourcen und deckt 
dadurch Lücken auf

• Ist die Trockenübung für den Ernstfall: Es kostet nichts, wenn eine 
absehbare Bruchlandung während der Businessplanung erkannt 
wird – später können die Folgen für die Unternehmer, Investoren 
und Mitarbeiter schwerwiegend sein
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Aufbau

eines Business Plans

(a)Executive Summary

(b)Geschäftsmodell

(c) Zielmarkt

(d)Ziele und Strategie

(e)Leistungs- und Produktportfolio

(f) Marketing und Vertrieb

(g)Management, Personal und Organisation

(h)Chancen und Risiken

(i) Finanzplanung

Der Aufbau und der Umfang der einzelnen Positionen kann variieren. 
Jeder Plan muss den spezifischen Anforderungen eines Projektes 

angepasst werden.
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(a) Executive Summary

Executive Summary ist die Zusammenfassung eines 

Businessplans (nicht deren Einführung)

• Aufgabe: Interesse zu wecken und als Visitenkarte des 

Unternehmens zu fungieren

• Vermittelt ersten, entscheidenden Eindruck, deswegen 

Ausdrucksfehler, Langatmige und unpräzise 

Formulierungen vermeiden. 

13



(a) Executive Summary

• Schlüsselaussagen des BP

• Kurze und prägnante inhaltliche Aufbereitung

• Was genau ist die Gelegenheit und Strategie?

• Was ist der Zielmarkt? / Was sind die potentiellen Kunden?

• Was ist der entscheidende Vorteil?

• Einige Kennzahlen zur Profitabilität

• Welche Leute bilden die Kernmannschaft?

• Angebot an die Investoren

• Industrie und Branche

• Überblick in Zahlen

14



(b) Geschäftsmodell

Das Geschäftsmodell gibt einen Überblick über das 
Unternehmenskonzept. Es Veranschaulicht die Geschäftsidee und 
die Mittel und Wege, wie diese Idee erfolgreich umgesetzt werden 
soll. Es umfasst die Leistungsprozesse, die Wertschöpfungskette 
und die Verbindungen zu allen relevanten Beteiligten.

Hierhin gehören:

• Angaben zum Unternehmen wie z.B. Firmenname, Rechtsform, 
Sitz, Standort, Gründungsdatum, Besitz- und Beteiligungs-
verhältnisse.

• Chronologische Darstellung der Unternehmensentwicklung (z.B. in 
Form von Meilensteinen)

• Angaben über Anpassungsfähigkeit des Modells an Veränderungen 
des wirtschaftlichen Umfelds
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(b) Geschäftsmodell

Fragestellungen:

• Geschäftsfeld: Wo ist das Unternehmen tätig?

• Vision und Mission: Welche Ziele verfolgt das Unternehmen?

• Geschäftsumfang: Worin besteht die Wertschöpfung?

• Strategie: Wie werden diese Ziele erreicht?

• Portfolio: Was bietet das Unternehmen an?

• USP/Kernkompetenzen: Wodurch positioniert und differenziert sich 

das Unternehmen?

• EBIT, ROI: Welches Erfolgspotenzial hat das Unternehmen?
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(c) Zielmarkt

Ein erfolgreicher Businessplan basiert auf einer 

aussagefähigen detaillierten Analyse des Zielmarkts.

• Bei Existenzgründungen sind ungenügende 

Marktkenntnisse häufig die Ursache für ein Scheitern.

• Grundlegende Frage: Gibt es wirklich einen Markt für die 

Leistungen und Produkte zu dem Preis und in der Form, 

wie das Angebot geplant ist?
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(c) Zielmarkt

Konkrete Zahlen und Fakten über:

• Eintrittsbarrieren

• Potentielle Kunden und deren Bedürfnisse

• Größe des Marktes

• Marktwachstum

• Wichtigkeit und Stärke der Lieferanten

• Wettbewerbsintensität

• Reaktionen des Wettbewerbs
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(d) Ziele und Strategie

Unternehmensziele

• setzen Vision und Mission in Kennzahlen um

• sind konkrete Aussagen über angestrebte Zustände und Ergebnisse

• sollen mittels unternehmerischer Maßnahmen erreicht werden

Strategien

• sind Grundsatzregelungen, die im Unternehmen mittel- und 

längerfristig Geltung haben

• sind das Bindeglied zwischen Unternehmenszielen und laufenden 

operativen Maßnahmen

• dabei ist die Strategiebildung und Umsetzung ein permanenter 

Prozess, der ständiger kritischer Überprüfung bedarf.
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(d) Ziele und Strategie

Fehlerquellen Ziele und Strategie:

• Die Ziele sind unrealistisch geplant

• Wachstumsperspektiven reichen für Investoren nicht aus

• Die geplante Strategie ist mit den finanziellen und personellen 

Ressourcen nicht umsetzbar

• Bei Start-up-Unternehmen und innovativen Projekten fehlt eine 

Markteintrittsstrategie
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(e) Leistungs- und Produktportfolio

Im Vordergrund der Beschreibung des Leistungs- und Produktportfolios 
steht der Nutzen, der generiert wird und wie er sich von den derzeit 

bereits am Markt angebotenen Leistungen und Produkten 
unterscheidet. Die USP (Unique Selling Proposition) ist 

überzeugend darzustellen.

• Technische Basis: neues technisches Prinzip oder deutliche 
Verbesserung bereits existierender Produkte?

• Keine langatmigen Schilderungen technischer Details, besser 
Produktskizze beilegen

• Bei Dienstleistungsinnovation: möglichst einfach aber vollständig 
skizzieren und zu erläutern, welche Ausstattungen für die 
Ausführung benötigt werden
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(f) Marketing und Vertrieb

Marketing ist die Planung, Koordination und Kontrolle aller 

auf die aktuellen und potenziellen Märkte ausgerichteten 

Unternehmensaktivitäten mit dem Ziel, die Kunden 

langfristig zu begeistern.

• nicht nur eine Unternehmensfunktion, sondern 

ganzheitliches Konzept

• es bedarf einer engen Abstimmung der strategischen 

und operativen Teilaufgaben um den Erfolg der 

gesamten Marketingstrategie dauerhaft zu gewährleisten
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(f) Marketing und Vertrieb

• Gesamtstrategie

• Preispolitik: Preisfestlegung, Penetrations- oder 

Abschöpfungsstrategie

• Vertriebspolitik: Verkaufstaktik, Verteilungsstrategie

• Service- und Garantiepolitik

• Kommunikationspolitik: Werbung und Promotion

• Marktsegmentierung und Positionierung

• Produkt- und Leistungspolitik

• Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
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(g) Management, Personal und 

Organisation

Das Potenzial des Managementteams und der Mitarbeiter ist einer 
der entscheidenden Erfolgsfaktoren einer unternehmerischen 

Initiative. In vielen Fällen wird dem Thema Management ein ähnlich 
hoher Stellenwert eingeräumt, wie der unternehmerischen Idee 

selbst.

• Wichtige Eigenschaften sind Soft Skills: Branchenkenntnisse, 
Teamfähigkeit, Visionskraft, unternehmerische Erfahrung,…

• Im Managementteam sollten sich ergänzende Fähigkeiten und 
Qualifikationen vorhanden sein

• Personelle Engpässe und Schwächen (sowie Maßnahmen diese zu 
beseitigen) sollten im Businessplan ehrlich genannt werden  
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(g) Management, Personal und 

Organisation

(d) Produktdesign und 

technische Entwicklung

• Organisation

• Schlüsselpersonen

• Entlohnungsstrukturen und Eigentumsverhältnisse

• Andere Investoren

• Angestellte und Mitarbeiterbeteiligung

• Leitende Angestellte

• Anteilseigner

• Berater
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(h) Chancen und Risiken

Mögliche Risiken:

• Strategische Risiken, z.B. Markt/Branche, Wettbewerb, Produkte, 

Lieferanten, Kunden

• Operative Risiken, z.B. Personal, organisatorische Risiken, 

rechtliche Risiken, länderspezifische Gegebenheiten

• Finanzielle Risiken, z.B. Liquiditätssicherung und Marktrisiken mit 

unmittlbarem Einfluss auf das Ergebnis der Gewinn- und 

Verlustrechnung und auf das Eigenkapital

Der Businessplan ist ein hervorragendes Tool, um Risiken abzubilden, 

zu bewerten, zu begrenzen und zu überwachen.
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(i) Finanzplanung

Die Finanzplanung stellt den (oft ungeliebten) Abschluss des 

Businessplanes dar. In ihr werden alle in den vorhergehenden 

Kapiteln durchgeführten Analysen in konkrete Zahlen 

umgesetzt, die Aufschluss über die Zukunft des Unternehmens 

erlauben.

• auf ihr liegt das Hauptaugenmerk der Banken

• kann als leistungsstarkes Steuerelement genutzt werden um 

schnell und flexibel auf notwendige Änderungen zu reagieren 

und Unstimmigkeiten aufzudecken
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(i) Finanzplanung

(d) Produktdesign und 

technische Entwicklung

• Umsatzplan und Plan-Bilanz

• Cash-flow-Planung

• Break-even-Analyse

• Kostenkontrollmaßnahmen

• Die Finanzierung

• Die gewünschte Finanzierung

• Das Angebot

• Kapitalisierung

• Mittelverwendung

• Rendite der Investoren

• Zeitplan

• Kritische Risiken, Probleme und Annahmen
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Dos and Don´ts bei der Erstellung von 

Geschäftsplänen

(d) Produktdesign und 

technische Entwicklung

Do Don´t
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• Involviere das gesamte Team

• Mach den Plan nachvollziehbar und 

logisch

• Demonstriere Deinen Willen zum Erfolg 

durch eigenen Einsatz

• Zeige, dass Du auch Risiken in die 

Planung mit einbezogen hast

• Beziehe verschiedene 

Finanzierungsalternativen mit ein

• Wenn schon vor Fertigstellung des 

Plans die ersten Kunden kommen, dann 

verschiebe die Planung: ein Cash-flow 

durch die ersten Aufträge ist wichtiger

•Habe keine mysteriösen Personen N.N. 

im Plan

• Benutze nicht zu viele Fachworte

• Verschwende kein Geld für 

Hochglanzbroschüren, zeige statt 

dessen die Qualität der Planung im 

Ergebnis

• Beziehe keine mündlichen 

Vereinbarungen mit ein


