[image: image1.png]



[image: image1.png]

Businessplan

von

Dr.-Ing. Axel Greindl

IMD-Dr. Greindl Unternehmensberatung, Lärchenstr. 5c, 83626 Valley Obb.

0049+8024-473222, Fax 0049+8024-473223

dr.greindl@imd.de
www.imd.de
Vorwort

Dieses BP-Inhaltsverzeichnis soll Ihnen dabei helfen Ihren eigenen BP aufzubauen. Die  Erläuterungen, bzw. die Anleitung zur Erstellung eines Businessplanes oder eines strategischen Geschäftsplanes, können Sie gesondert, unter Angabe Ihrer Kontaktdaten und des Verwendungszweckes, anfordern. Im Zweifel rufen Sie uns einfach an (+49 8024 473222).
Das Inhaltsverzeichnis und die Beschreibung können nicht die Bedürfnisse aller individuellen Unternehmen gleichermaßen gut befriedigen. Das Ziel bei der Erstellung war, ein möglichst umfassendes Inhaltsverzeichnis mit Erläuterungen zu generieren, das dem geneigten Benutzer durch Abstreichen der nicht benötigten oder ersetzbaren Kapitel, Abschnitte und Passagen eine organisatorische Hilfe zur effizienten Erstellung eines eigenen Business Planes an die Hand zu geben. Ein leeres Inhaltsverzeichnis findet sich in der Anlage.

Sollten sich Fragen ergeben oder sollte Sie Bedarf an Unterstützung haben, senden Sie uns bitte ein Mail mit dem Informations- oder Unterstützungsbedarf. Wir werden uns schnellsten bei Ihnen melden ( dr.greindl@imd.de )

Valley im Oktober 2006
gez. Dr. Greindl

I. Der Aufbau des Business-Plans

Der Business-Plan besteht aus 9 Kapiteln und einem Anhang. Dieser Aufbau ergibt sich auch aus dem Informationsbedürfnis von internen und externen Kapitalgebern. In diesen Bausteinen erwarten sie schwerpunktmäßig Angaben zur Unternehmenshistorie, den Geschäftszielen, den rechtlichen Verhältnissen, dem Management, der Produkt Innovation, der Markt- und Konkurrenzsituation, der Umsetzungsplanung, dem Kapitalbedarf, der möglichen Rendite sowie den Chancen und Risiken. Der äußeren Form, dem übersichtlichen Aufbau und einer verständlichen Darstellung ist größte Aufmerksamkeit zu schenken.

Der nachfolgende Abschnitt, nach den Hinweisen, enthält eine Mustergliederung mit Erläuterungen und Fragen sofern sie nicht ganz plausibel sind. Sie soll als Leitfaden zur Erstellung eines BP/SP dienen. Eine100%-ige Vorgabe ist wegen der Individualität der Unternehmens weder sinnvoll noch zweckmäßig. Die Hinweise und Fragen sollen helfen typische Anfangsfehler und Unterlassungen zu vermeiden.

Generelle Hinweise:

· Der Business-Plan ist Ihr Aushängeschild, er stellt die Nachhaltigkeit Ihres Unternehmertums dar. Die Überzeugungskraft liegt im Inhalt und der Darstellung. Die Verwendung grafischer Elemente ist der Übersichtlichkeit wegen dringend empfohlen. Der BP muss aus einem Guss sein.

· Der Business-Plan muss Leser mit kaufmännischem Hintergrund ebenso ansprechen wie Personen mit technischem Wissen. Klarheit, Allgemeinverständlichkeit, Einfachheit und Vollständigkeit bei aller Kürze sind gefordert. 

· Die Darstellung der Geschäftsidee, der Marktsituation, der Wettbewerbsvorteile, der Alleinstellungsmerkmale (wenn möglich), der Umsetzungskraft der Führungskräfte, der wirtschaftlichen Chancen und Risiken sowie des vergangenen und zukünftigen Geschäftsverlauf ist zwingend.

· Überschreiten Sie 30 Seiten (ohne Anlagen) möglichst nicht. Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche und vermeiden sie Redundanzen.

· Lassen Sie die fachbezogenen Aufgaben von Ihren Führungskräften ausarbeiten

· Der Business-Plan und dessen redaktionelle Überarbeitung ist Chefsache; die Verabschiedung ist Aufgabe des Führungsteams.

· Der Business Plan im Sinne Strategischer Plan ist jährlich den Erfordernissen anzupassen und für das Folgejahr zu präzisieren.

· Der BP/SP wird am Anfang eines Geschäftsjahres eingefroren, dagegen wird im Soll/Ist Vergleich argumentiert (Grundregel der Planung). Eine Kopie des Tabellenwerks wird als Operativer Plan (OP) benutzt um die hier laufend die Plandaten durch die aktuellen Daten zu ersetzen.

· Nur bei ganz massiven Abweichungen im laufenden Jahr ist es zweckmäßig eine neue Version (!) zu erstellen um die monatliche Kommentierung nicht ständig wiederholen zu müssen.

Hinweis für Gründer:

· Schreiben Sie keinen Werbetext, Überschwänglichkeit ist unglaubwürdig und hält meistens einer Überprüfung nicht stand, denken Sie besonders auf die Nachhaltigkeit ihrer Ausführungen.

· Weisen Sie auch auf die Stärken und Schwächen der Gründerteams hin und wie Sie diese stärken oder eliminieren wollen.

· Nutzen Sie den Business-Plan als Instrument das Gründerteam als solches zu formieren.

· Der BP ist die ’Bibel’ Ihres jungen Unternehmens. Die Aktualisierung und Vervollständigung sollten Sie zyklisch z. B. nur halbjährlich vornehmen.

· Potenzielle Kapitalgeber oder Investoren sollten zunächst nur die Executive Summary erhalten, erst wenn diese glaubhaftes Interesse bekunden erhalten sie den vollständigen Businessplan.

· Nummerieren Sie jede Ausgabe kennzeichnen Sie jede Seite mit Nummer und Copyright. Vereinbaren Sie eine vertrauliche Behandlung und versuchen Sie die Folgeadressaten bei einer Weitergabe zu begrenzen. Schützen Sie Ihr Know How so früh wie möglich.

· Eine Übergabe Ihres Business-Plans an Externe, ohne Ihre professionelle Präsentation ist tabu. 

· Testen Sie die Wirkung Ihres Business-Plans bei Freunden und Bekannten. Suchen Sie sich eine neutrale Vertrauensperson mit Fachkompetenz und diskutieren Sie Ihr Konzept mit dieser.

Hinweise für bestehende Unternehmen (auch Sanierung):

 Kommentieren sie den in der Vergangenheit liegenden Geschäftsverlauf sachlich und korrekt auch wenn der Kommentar nicht sehr positiv ausfallen sollte; suchen Sie keine Entschuldigung (Fakt ist Fakt).

 Begründen Sie den zukünftigen Geschäftsverlauf mit den nachhaltig eingeführten Maßnahmen und Veränderungen, um glaubhaft zu machen, dass es in Zukunft besser läuft als in der Vergangenheit. Nur wenn hier beste Arbeit geleistet wurde hat das neue Konzept eine Chance.

· Nutzen Sie den Business-Plan zukünftig als unternehmensinternes Führungsinstrument. Eine dokumentierte, gemeinsame Verabschiedung mit allen Führungskräften mit einer Verpflichtung auf den BP/SP ist sehr hilfreich bei der Glaubhaftmachung einer neuen Situation.
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