Businessplan Schritt für Schritt entwickeln
Arbeitsvorlage
Businessplan Schritt für Schritt entwickeln

Businesspläne zeigen für eine Geschäftsidee, ein größeres Vorhaben oder ein Projekt auf, welche Chancen und Risiken damit verbunden sind, welche Mittel benötigt werden und welche Erfolge daraus resultieren können.
Für die Erstellung und das Schreiben Ihres Businessplans können Sie vorgehen, wie in dieser Vorlage erläutert. Sie führt Sie Schritt für Schritt zum Businessplan.
Die Geschäftsidee benennen und auf den Punkt bringen
Wofür wollen Sie einen Businessplan entwickeln? Um welches Vorhaben geht es: Geschäftsidee, neues Produkt, neue Märkte, neue Technologie, besonderer Service, Firmenzusammenschluss, internes Projekt, Forschungsantrag, …?
Was ist die „Story“?
	Das Vorhaben in einem Satz
	Das macht sie so besonders (die drei wichtigsten Merkmale)

	
	




Die Geschäftsidee zu Papier bringen
Beschreiben Sie Ihr Vorhaben oder Ihre Geschäftsidee. Beantworten Sie dazu folgende Fragen:
	Relevante Fragen zur Beschreibung des Vorhabens oder der Geschäftsidee
	So sieht das in meinem Fall aus:

	Was sind die Merkmale des Produkts oder der Dienstleistung?
aus was es besteht
was andere sehen oder damit tun können
die besonderen Leistungsmerkmale
wichtige Funktionen oder Prozesse
Farbe, Form, Aussehen, Wahrnehmung
	

	Wer sind die potenziellen Kunden oder Anwender?
welche Personen das sind
ihre Merkmale
wodurch sie sich von anderen unterscheiden
was sie bislang tun
womit sie unzufrieden sind
was sie begeistern kann
	

	Welchen Nutzen haben diese Kunden oder Anwender von dem Angebot?
der Kernnutzen
zusätzliche Nutzen
	

	Welche Vorteile ergeben sich daraus für Ihr Unternehmen?
Geschäftsmodell und Erlösquelle
Beitrag zu Unternehmenszielen
	

	Wer sind die Wettbewerber? Welche Angebote wollen Sie ablösen? Welche Alternativen werden bislang eingesetzt oder könnten genutzt werden?
direkt
indirekt
	

	Was würde der Kunde tun, wenn Ihr (neues) Produkt nicht vorhanden wäre?
Was würde der Kunde tun, wenn die ganze Produktkategorie nicht vorhanden wäre?
Was würde der Anwender im Kundenunternehmen tun, wenn Sie Ihr Vorhaben nicht realisieren können?
	

	Wie funktioniert der Markt für das Angebot?
Akteure
Rahmenbedingungen
Technologien
Recht, Gesetz, Regelungen, Compliance
Wirtschaft, Trends
Gesellschaft, Werte
Umwelt
Politik
	

	Welche Partner brauchen Sie für Ihr Vorhaben oder Ihre Geschäftsidee?
Welche Aufgaben sollen diese übernehmen?
Warum sind diese für Ihr Vorhaben oder Ihre Geschäftsidee wichtig?
	




Ziel und Zweck des Businessplans
Überlegen Sie:
Wem wollen Sie Ihre Geschäftsidee vermitteln?
Wer soll den Businessplan lesen?
Was sollen diese Personen anschließend idealerweise tun?
Erläutern Sie, was Sie damit erreichen wollen. 

_________________________________________________________

_________________________________________________________

_________________________________________________________

Feedback
Holen Sie sich Rückmeldungen zu Ihrer Geschäftsidee:
	Rückmeldungen von:
	Das habe ich erfahren; das meinen andere:

	Vorgesetzte
	

	Kollegen
	

	Experten
	

	Kunden
	

	Bekannte, Freunde
	

	Wettbewerber
	

	Studien
	

	Trendscouts
	



Welche Argumente führen Kritiker und Mahner ins Feld? Was steckt dahinter?
	Kritik (Beispiele):
	Das ist zu tun:

	Die Kundenbedürfnisse sind nicht ausreichend beschrieben.
	

	Der Kundennutzen wird nicht klar.
	

	Die Angebote des Wettbewerbers sind nicht ausreichend beschrieben.
	

	Die neue Lösung ist zu teuer, zu komplex, …
	

	Die neue Lösung bedingt weitreichende Veränderungen im Unternehmen.
	

	Die neue Lösung verändert Macht und Einfluss von einzelnen Personen im Unternehmen.
	

	Dafür werden zu viele finanziellen Mittel oder andere Ressourcen benötigt.
	



Fachliche Ausrichtung des internen Businessplans
Wenn Sie innerhalb Ihres Unternehmens ein besonderes Vorhaben oder ein wichtiges Projekt vorschlagen wollen und als Entscheidungsvorlage einen Businessplan entwickeln sollen, legen Sie dessen fachliche Ausrichtung fest. 
Klären Sie: Wofür benötigen Sie den Businessplan? Wen sprechen Sie an?
Ausrichtung:
	Ausrichtung:
	Darum geht es bei dem Vorhaben:

	Strategischer Meilenstein wie zum Beispiel:
Neugründung 
Nachfolgeregelung 
Firmenverkauf oder Firmenübernahme 
Strukturänderung und Neuausrichtung 
Fusion 
Kooperation 
Neuprodukteinführung 
Expansion in andere Märkte 
Kapitalerhöhung 
Börsengang 
Beantragung von öffentlichen Fördermitteln 
Erlangung von Erweiterungskrediten bei der Bank
	

	Vorhaben im Bereich
organisatorische Veränderungen
Einführung einer neuen Technologie
Entwicklung eines Produkts
Eröffnung einer Niederlassung im Ausland
Einführung einer neuen Marketingstrategie
Aufbau eines neuen Vertriebswegs
	




Zielgruppenanalyse:
	Zielgruppe:
	Das sind die Bedürfnisse und Anforderungen der Zielgruppe

	für die fachliche Beurteilung:
	

	für die finanzielle Unterstützung (intern/ extern):
	

	für die Entscheidung (intern/ extern):
	

	für die Konzeption, Planung und Umsetzung:
	

	für die sonstige Unterstützung:
	




Inhalte des Businessplans
Die Inhalte des Businessplans werden auf Ziel und Zweck abgestimmt, den Sie damit verfolgen, sowie auf die Zielgruppe, die Sie mit dem Businessplan ansprechen. Dem entsprechend stellen Sie Informationen zu folgenden Aspekten zusammen:
	Mögliche Aspekte und Informationen:
	Mögliche Quellen
	Wichtig für meinen Businessplan und die Zielgruppe; das will ich beschreiben und erläutern (Stoffsammlung)

	Ihre Geschäftsidee, Ihr Vorhaben oder Ihr Projektvorschlag
	Selbst entwickelt, Ergebnisse aus Workshops, Berichte, interne Reports, Studien
	

	die wichtigsten Merkmale, Funktionen oder Besonderheiten
	Fachliteratur
	

	die (potenziellen) Kunden oder Anwender
	Marktstudien
	

	der Nutzen und Vorteil für diese Kunden oder Anwender 
	Ergebnisse von Kundenbefragungen, Markttests
	

	das Geschäftsmodell, wie Sie mit der Geschäftsidee Geld verdienen (Business Case)
der Beitrag Ihres Vorhabens zu den Unternehmenszielen und zum Unternehmenserfolg; der Bezug zur Unternehmensstrategie
	Selbst entwickelt, Beispiele aus anderen Branchen
Dokumentation Unternehmensstrategie, Unternehmensziele
	

	der Markt mit seinen Akteuren, Rahmenbedingungen, Trends und den möglichen Marktpotenzialen
der Anwendungsbereich mit den betroffenen Mitarbeitern, den Prozessen und den Entwicklungspotenzialen
	Marktstudien, Marktanalysen
Interne Ist-Analyse, Prozesserhebungen, Berichte, Controlling-Kennzahlen
	

	den Wettbewerb und die einzelnen Konkurrenten im Markt oder die Alternativen zu Ihrem Vorhaben
	Marktstudie, Marktanalyse
	

	die wichtigsten Einflussfaktoren aus den Bereichen Technologie, Recht, Regelungen, Compliance, Gesellschaft, Wirtschaft, Politik oder Umwelt
	Marktstudie, Marktanalyse, Fachliteratur
Gesetze
	

	die Chancen: Erfolgspotenziale in der Zukunft 
	Selbst entwickelt, aus Erfahrungen, Beispielen abgeleitet, Workshop-Ergebnisse
	

	die Risiken und Gefahren:
Hemmnisse und Hürden
unbekannte Trends
Reaktion von Wettbewerbern
Kundenverhalten
Umsetzungsprobleme
Widerstand der Mitarbeiter
Probleme mit Organisation oder Technik
	Selbst entwickelt, aus Erfahrungen, Beispielen abgeleitet, Workshop-Ergebnisse
	

	Szenarien und Alternativen; Best Case, Worst Case
	Selbst entwickelt, aus Erfahrungen, Beispielen abgeleitet, Workshop-Ergebnisse
	

	notwendige Maßnahmen für Vermarktung und Vertrieb der Geschäftsidee oder für die Umsetzung des Vorhabens
Marketing, Vertrieb, Kundenbetreuung
Technik und Entwicklung
Produktion und Prozesse
Service
Distribution
Abrechnung, Fakturierung
Zulieferer und Kooperationspartner
	Selbst entwickelt, aus Erfahrungen, Beispielen abgeleitet, Workshop-Ergebnisse
	

	Wirtschaftlichkeit des Vorhabens, Gewinnerwartung, Cashflow oder Amortisation 
	Im Rahmen der Marktprognosen (Marktanalyse) mit Absatz und Umsatz sowie aus der Finanzplanung hergleitet und berechnet
	

	betriebswirtschaftliche und finanzielle Kennzahlen: Umsatz oder Kosteneinsparungen
	Selbst berechnet
	

	Investitionen
	Lieferantenrecherche, selbst berechnet
	

	Kosten für Aufbau, Betrieb, Erweiterung
	Selbst berechnet
	

	Finanzbedarf, notwendiges Kapital oder Budget
	Aus der Finanzplanung hergleitet und berechnet
	

	Annahmen, die der Planung zugrunde liegen
	Selbst entwickelt
	

	detaillierte Fachpläne zur Beschreibung der Lösung: technische Zeichnungen, Patente, Prozessdiagramme, Muster, Prototypen
	Selbst entwickelt, Ergebnisse aus Workshops, eigene Erfahrungen, Fachliteratur
	

	Maßnahmenplan für die Umsetzung: Aktivitäten, Zeitplan
	Selbst entwickelt, Ergebnisse aus Workshops, eigene Erfahrungen, Fachliteratur
Planungen zum Projektmanagement
	




Gliederung des Businessplans
Es gibt keine Vorgaben, in welcher Reihenfolge Sie die Informationen in Ihrem Businessplan anordnen. Bewährt hat sich, wenn Sie das Wichtigste zuerst benennen. Details kommen am Schluss oder in den Anhang. Der Finanzplan spielt eine wichtige Rolle, kommt aber auch erst im hinteren Teil des Businessplans.
Folgender Aufbau findet sich in vielen Businessplänen. 
	Kapitel des Businessplans
	Ausrichtung und Zweck des Kapitels

	1. Management Summary
	maximal eine Seite
Verkaufsinstrument
wichtigste Argumente, warum das Vorhaben umgesetzt werden soll
bereitet die Entscheidung vor
soll anregen zum Weiterlesen

	2. Zielsetzung
	formuliert eine Vision und Mission für das neue Unternehmen
zeigt auf, welche Ziele und Strategien verfolgt werden
bezieht sich auf Ziele und Strategien des bestehenden Unternehmens

	3. Hintergründe
	benennt konkrete Anlässe, die der Geschäftsidee zugrunde liegen
bezieht sich auf Trends und Entwicklungen im Umfeld

	4. Geschäftsidee, Vorhaben oder Projektidee
	benennt die Geschäftsidee, das Vorhaben oder das Projekt mit seinen wichtigsten Merkmalen
hilft dem Leser, das Vorhaben inhaltlich zu verstehen
hilft bei der Einordnung in oder Anknüpfung an das Bekannte
zeigt Auslöser, Hintergründe, Trends

	5. Kundenanalyse
	beschreibt die Zielgruppe für die Geschäftsidee, die den zentralen Nutzen daraus zieht
erläutert relevante Merkmale der Zielgruppe
analysiert Wünsche, Bedürfnisse und Anforderungen dieser Zielgruppe

	6. Marktanalyse
	Einflussfaktoren und Regeln, die den relevanten Markt prägen
Lebenszyklus und Trends
Größe, Potenziale des Marktes
Segmente und Nischen
wichtige Akteure auf dem Markt
Eintrittsbarrieren und Austrittsbarrieren
Ökosystem des Marktes

	7. Wettbewerbsanalyse
	analysiert, wer die relevanten Wünsche Bedürfnisse und Anforderungen bislang befriedigt
beschreibt ihre Strategien und Marktmacht
Produktmerkmale, die im Wettbewerb entscheiden

	8. Rahmenbedingungen
	benennt wichtige Rahmenbedingungen nach dem PESTEL-Modell: Politik, Wirtschaft, Gesellschaft, Technologie, Umwelt, Recht
zeigt Einflussfaktoren auf Kunden, Markt und Wettbewerb

	9. Vorhaben/ Lösung und der Nutzen bzw. die Wertschöpfung für den Kunden und das Unternehmen
	beschreibt den Nutzen für den Kunden – im Unterschied zum Wettbewerb
arbeitet Alleinstellungsmerkmal heraus
evtl. Anwendungsszenarien
beschreibt Nutzen für das Unternehmen: strategisch, finanziell, organisatorisch

	10. Markteintritt
	erklärt die ersten Schritte für den Markteintritt
erläutert, wie Marktbarrieren oder Hindernisse überwunden werden können
zeigt auf, wie sich das Unternehmen am Markt positioniert im Vergleich zum Wettbewerb

	11. Marketing und Vertrieb
	notwendige Maßnahmen für Vermarktung und Vertrieb des Vorhabens
Produktpolitik
Preispolitik
Kommunikation und Werbung 
Distribution, Vertriebsstruktur und Vertriebsaktivitäten

	12. Kooperationen
	benennt mögliche oder wichtige Lieferanten, Partner oder Vertriebskanäle

	13. Organisatorische und technische Umsetzung oder Rechtsform
	Prozessbeschreibungen
Aufgabenbeschreibungen
Stellenbeschreibungen
notwendige Technik
sonstige notwendige Unterstützung
benennt bei Unternehmensgründung die Rechtsform

	14. Chancen und Risiken des Vorhabens 
	fasst die Analyseergebnisse bezüglich Chancen und Risiken zusammen
Chancen: Erfolgspotenziale in der Zukunft und Beiträge für die Unternehmensstrategie
Risiken: Hemmnisse und Hürden, unbekannte Trends, Reaktion von Wettbewerbern, Kundenverhalten, Umsetzungsprobleme (Organisation, Technik)
Szenarien, Best Case, Worst Case und die Folgen

	15. Positionierung des Vorhabens im Unternehmen
	beschreibt Einordnung des Vorhabens in die Unternehmensstrategie und in das Organigramm
beschreibt relevante Prozesse, in die das Vorhaben eingebunden wird
zeigt auf, welche Stellen einbezogen sind und aktiviert werden müssen (Verantwortungsträger, Aufgabenträger)

	16. Erfolgsmessung und Controlling
	zeigt auf, wie der Erfolg des Unternehmens und der Geschäftsidee ermittelt werden kann
benennt Kennzahlen für das Controlling

	17. Vorgehensweise zur Umsetzung
	Projektteam
Maßnahmenplan
Zeitplan
Meilensteine
Evaluation und Projekt-Controlling

	18. Investitions- und Finanzplanung
	Rentabilität des Vorhabens
betriebswirtschaftliche und finanzielle Kennzahlen: Umsatz oder Kosteneinsparungen, Kosten, Investitionen
Finanzbedarf (in den Phasen: Entwicklung, Einführung, Herstellung, Marketing)
Mittelherkunft, zeitlicher Bedarf
Berechnungen, die den Kennzahlen zugrunde liegen (Business Case): Einzahlungen, Auszahlungen, Liquidität, Gewinn- und Verlustrechnung, Prognosen für drei Jahre
Annahmen, die der Planung zugrunde liegen




Entwickeln Sie daraus die Gliederung für Ihren Businessplan:
	Inhaltspunkte:
	Das sind die Unterpunkte der Gliederung:
	Diese Informationen kommen hier rein:

	1. Management Summary
	
	

	2. Zielsetzung
	
	

	3. Hintergründe
	
	

	4. Geschäftsidee, Vorhaben oder Projektidee
	
	

	5. Kundenanalyse
	
	

	6. Marktanalyse
	
	

	7. Wettbewerbsanalyse
	
	

	8. Rahmenbedingungen
	
	

	9. Vorhaben/ Lösung und der Nutzen
	
	

	10. Markteintritt
	
	

	11. Marketing und Vertrieb
	
	

	12. Kooperationen
	
	

	13. Organisatorische und technische Umsetzung
	
	

	14. Chancen und Risiken
	
	

	15. Positionierung 
	
	

	16. Erfolgsmessung und Controlling
	
	

	17. Vorgehensweise zur Umsetzung
	
	

	18. Investitions- und Finanzplanung
	
	


Informationen recherchieren und erarbeiten
Im nächsten Schritt füllen Sie dieses Raster und Ihre Gliederung mit den jeweiligen Informationen. Diese müssen sie recherchieren oder erarbeiten. Sie ergeben sich teilweise aus der Geschäftsidee, teilweise müssen Sie durch Recherche ermittelt oder in einem kreativen Prozess erarbeitet werden. 
Dazu finden Sie auf business-wissen.de zahlreiche Handbuch-Kapitel:
Geschäftsmodell entwickeln
Kreativitätstechniken anwenden
Kundenanalyse
Marktanalyse
SWOT-Analyse
PESTEL-Analyse 
Szenario-Technik
Wettbewerbsanalyse
Business Case berechnen
Geschäftsplanung mit Excel






Finanzplanung, Liquiditätsplanung, Plan-Bilanz und Plan-Gewinn- und Verlustrechnung
Ein zentrales Element des Businessplans ist die Finanzplanung. Darin ermitteln Sie die Wirtschaftlichkeit des Vorhabens. Und diese ist essenziell für die Bewertung durch Entscheidungsträger und Stakeholder.
Im Rahmen der Finanzplanung zeigen Sie insbesondere auf:
Umsatze und Erlöse
Kosten und Aufwand
Investitionen
Cashflow und Liquidität
Kapitalbedarf
Gewinn und Verlust
Rentabilität
Erstellen Sie die Finanzplanung für Ihren Businessplan und ermitteln und berechnen Sie die entsprechenden Kennzahlen und Daten. Dafür finden Sie im Dokumenten-Paket und Handbuch-Kapitel zum Businessplan zahlreiche Excel-Dateien.

Was Sie sonst noch brauchen
Beachten Sie außerdem, dass in Ihrem Businessplan enthalten sind:
Titel: Klar und schlagkräftig
Impressum
Ersteller: Ansprechpartner und Kontakt
Team/ Mitwirkende
Version
Datum (letzter Stand der Informationen)
rechtliche Vermerke (zum Beispiel Copyright, Vertraulichkeit)
Zusammenfassung
Gliederung/ Inhaltsverzeichnis
Anhang mit ausführlichen Zahlen zum Finanzplan
ggf. Glossar, Stichwortverzeichnis, Abbildungsverzeichnis, Quellenverzeichnis
Darauf sollten Sie ebenfalls achten:
Ansprechendes Layout
korrekte Rechtschreibung
Anschreiben für die Weitergabe (Thema, Inhalt, erwartete Rückmeldung, Termine)
Präsentation oder PowerPoint-Folien für eine Präsentation Ihres Businessplans
Abgeleitete Planungsinstrumente
Leiten Sie aus dem Businessplan die weiteren Planungsinstrumente ab, wenn der Businessplan genehmigt wurde und die Geschäftsidee oder das Vorhaben umgesetzt werden sollen:
	Planungsinstrument
	Das wird vom Businessplan übernommen:

	Projektplan
	

	Zeit- und Ressourcenplan
	

	Produktplan
	

	Lastenheft
	

	Budgetplan
	

	Marketingplan
	

	Broschüren
	

	Organisationsplan
	

	Prozessplan
	

	Erfolgskontrolle
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