Gliederung für einen ausführlichen Businessplan
Arbeitsvorlage
Gliederung für einen ausführlichen Businessplan

Ein ausführlicher Businessplan kann eine umfassende Markanalyse, Branchenstrukturanalyse und Wettbewerbsanalyse beinhalten. Das findet sich in der folgenden Gliederung.
Prüfen Sie, was Sie für Ihre Ziele und Zielgruppe benötigen und passen Sie die Gliederung entsprechend an.
Management Summary
Geschäftsidee im Überblick
Ausgangspunkt: Beschreibung der Branche
In welcher Branche sind wir tätig?
Welche Technologien werden eingesetzt?
Welche Produkte werden für welche Abnehmergruppen und in welchen Regionen angeboten?
Welche weiteren Spieler sind für den Wettbewerb der Branche bedeutsam?
In welcher Lebenszyklusphase befinden sich die Hauptprodukte und Haupttechnologien? 
Wie groß ist das Branchenvolumen nach Menge und Umsatz pro Jahr?
Wie gliedert sich dieses nach Produkten und Kundengruppen auf?
Welches Wachstum wird erwartet?
in den nächsten drei Jahren?
in den nächsten fünf Jahren?
Welche wichtigen Wettbewerber sind in unserer Branche tätig?
Über welche Stärken verfügen unsere Wettbewerber?
Welches sind die Spielregeln des Wettbewerbs in unserer Branche?
Analyse der „Fünf Triebkräfte“
Welche erkennbaren Strategiemuster verfolgen die Wettbewerber? Sind strategische Gruppen erkennbar?
Mit welchen Instrumenten wird der Wettbewerb ausgefochten?
Kundenanalyse
Wer sind unsere Kunden?
Wie verteilen sich die Kunden über Größenklassen (ABC-Struktur)?
Wie sieht das Kundenportfolio der bedeutenden Kunden aus?
Welche Kaufkriterien und Anforderungen haben unsere Kunden?
Wie sieht der für uns relevante Ausschnitt der Prozesskette des Kunden aus?
Welcher Wert wird von uns für unsere Kunden geschaffen?
Gibt es wichtige kaufbeeinflussende Parteien (z.B. Konzerneinbindung)?
Welche Sourcing-Strategien verfolgen unsere Kunden?
Wie sieht der Branchenwettbewerb unserer Kunden aus? 
Wie gut erfüllen wir die Kundenerwartungen? 
Welche Beschwerdegründe häufen sich?
Erhebung von Eckdaten des eigenen Unternehmens und der Wettbewerber
In welchen Arbeitsgebieten sind wir tätig (Geschäftsauftrag)?
Was sind unsere Produkte und Dienstleistungen?
Wie hoch ist unsere Fertigungstiefe?
Wie breit ist unser Leistungsprogramm?
Welche Technologien setzen wir ein?
Welches ist die dominierende Produkttechnologie?
Welches ist die dominierende Prozesstechnologie?
Analyse der Potenziale und Ressourcen
Wie gut sind unsere Mitarbeiter und Führungskräfte (Know-how)?
Wie gut sind unsere Organisation und unsere Managementsysteme?
	Marktpräsenz
Wie gut sind wir im nationalen Markt präsent?
Wie gut sind wir im regionalen Markt (Europa) präsent?
Wie gut sind wir im globalen Markt präsent?
Marktanteil
Wie hoch ist unser Marktanteil nach Wert (eigener Umsatz / Marktumsatz)?
Wie hoch ist unser Marktanteil nach Wert nach Menge (eigene Menge / gesamte Marktaufnahme)?
Kosten- und Ergebnisstruktur
Wie sieht die Entwicklung der Stückkosten über die Zeit aus?
Welche Position auf der Erfahrungskurve nehmen wir ein?
Welche wesentlichen Kosteneinflussgrößen gibt es (Kostentreiber)?
Wie sieht die Entwicklung des Umsatzes über die Zeit aus?
Wie sieht die Entwicklung des Ergebnisses über die Zeit aus?
Wie hat sich die Rentabilität über die Zeit entwickelt?
Bestimmung der Wettbewerbsvorteile und Wettbewerbsnachteile: die aktuelle Wettbewerbsposition
Benchmarking
Produktivitätskennzahlen: Wir gegen den besten anderen Anbieter
Qualitätskennzahlen: Wir gegen den besten andren Anbieter
Logistikkennzahlen: Wir gegen den besten anderen Anbieter
F&E-Kennzahlen: Wir gegen den besten anderen Anbieter
Vertriebskennzahlen: wir gegen den besten anderen Anbieter.
Stärken- und Schwächenanalyse /SWOT-Analyse (unter Berücksichtigung des Kundennutzens)
Wertkettenanalyse
Wie sieht unsere Wertkette aus?
In welchen Aktivitäten der Wertkette haben wir Differenzierungsvorteile?
in welchen Aktivitäten der Wertkette haben wir Kostenvorteile?
Wie sieht unser Marktportfolio aus?
Wie sieht unser Technologieportfolio aus?
Bausteine eines strategischen Businessplans (Geschäftsfeldstrategie)
Geschäftsauftrag/ Business Mission/ Geschäftsgrundsätze
Überprüfung und ggf. Neudefinition der bisherigen Geschäftsfeldabgrenzung
Strategische Stoßrichtung (Kostenführerschaft, Nutzendifferenzierung, Zeitführerschaft)
Ausformulierung der strategischen Zielsetzung und strategischer Maßnahmen
Überprüfung und ggf. Anpassung der Organisationsstruktur
Überprüfung und ggf. Anpassung der Aufbaustruktur
Überprüfung und ggf. Anpassung der Ablaufstruktur
Sicherstellung der durchgängigen Beteiligung aller Führungsebenen
Anpassung des Anreiz- und Kontrollsystems
Überprüfung und ggf. Neuausrichtung der Funktionsprogramme
Zielvereinbarung über operative Ziele und operative Maßnahmen
Installierung eines geschlossenen Managementkreislaufs
Personelle Veränderungen
Marketing-Mix
Produkt, Sortiment, Dienstleistung
Preis, Rabatt
Kontrahierungsbedingungen
Vertriebsweg
Außendienststeuerung
Werbung, Public Relations
Verkaufsförderung, Messen und Ausstellungen
Logistik
Finanzplan
Investitionen
Erfolgsplan
Mengen
Umsätze
Kosten
Deckungsbeiträge
Gewinn
Cashflow-Plan
Kennziffern
Umsatzerfolgskennziffern
Kapitalerfolgskennziffern
Maßnahmen zur Implementierung und vorgesehene Umsetzungskontrolle
Balanced Scorecard
Fortlaufende Überprüfung der Prämissen und Annahmen
Zuständigkeiten
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