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Businessplan zur Existenzgrindung

- Checkliste -
1. Die Unternehmer- 1. Fachliche Ausbildung und Zusatzausbildungen, berufliche Erfahrungen 1. ,Ich verfiige (ber eine gute Ausbildung fiir meine
personlichkeit Grindung und ausreichend Erfahrung. Ich kann
2. Unternehmerische Erfahrungen, Branchenkenntnisse mit wenigen, klaren Worten meine fachliche Kom-

petenz und den Zusammenhang mit meiner
Griindungsidee darlegen.”

3. Motive flr Griindung / zu Selbstandigkeit 2. ,Ich schétze niichtern ein, welche Erfahrungen ich
als Unternehmer/in habe. Ich kenne die Branche
nicht nur vom Hérensagen. Ich schétze ebenfalls
nlchtern ein, liber welche Kenntnisse ich in der
angezielten Branche verflige.”

3. .Meine Griinde, mich selbstdndig zu machen sind
klar und dberzeugend. Ich will etwas anpacken
und habe mir klare Ziel fiir die kommenden Jahre
gesetzt. Meine Energie fir die Selbstandigkeit und
meine Entschiedenheit diese auch langfristig
durchzuziehen, Uberzeugt auch Kritiker meiner

Idee. ,,

2. Die Geschaftsidee Beschreibung der Produkte / Dienstleistungen unter Herausstellung der wich-  ,Meine Produkte / Dienstleistungen sind klar und
tigsten konkreten Servicemerkmale, von Haltbarkeit, Gewéahrleistung, etc. verstandlich beschrieben. Vor allem der Kunde ver-
Erfassen vorhandener Konkurrenzprodukte, Darstellen der Unterschiede zwi- = steht diese Beschreibung sofort. Mir ist klar, wo-
schen den eigene Produkten und denen der Konkurrenz durch sich meine Produkte von denen der Konkur-

renz abheben und besser sind.*

3. Das Unternehmen Unternehmenszweck, Branche, Unternehmensphilosophie, Leitbild, Ziele mit- ,Mein Vorhaben ist versténdlich, einfach und in
tel- und langfristig, Rechtsform, Standort, Beschreibung der Lage unter dem Kurzform beschrieben, meine Kunden verstehen
Gesichtspunkte Marketing mich.”
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4. Der Markt / die Kunden

5. USP / Alleinstellungs-
kriterium / Besonderer
Kundennutzen

6. Meine Stéarken /
meine Strategie

7. Die Wettbewerber

8. Der Standort

Identifizieren und Festlegen der Kunden, an wen sollen die Produkte verkauft

werden? Einteilung in Kundengruppen, Segmentieren und Beschreiben des

Kunden und seiner Bediirfnisse, seiner Probleme.

Betrachtung der Kunden meines Kunden. Worauf legen die Kunden meines

Kunden besonderen Wert? Welche Probleme sind dabei von meinem Kunden

zu lésen? Bei was / mit was kann ich ihm dabei helfen?

Ich versetze mich in die Person des Kunden und betrachte und beurteile mei-

ne Produkte ehrlich aus seiner Sicht. Ich frage mich, warum sollte der Kunden

eigentlich das Produkt kaufen. Und wenn ja, warum gerade meines?

Was Uberzeugt den Kunden an meinen Produkten/ Dienstleistungen? Wo-

durch erhalt er einen besonderen Nutzen?

Lésen meine Angebote die festgestellten Probleme des Kunden am besten,

oder gibt es womadglich bessere Lésungen?

= Was mache ich besonders gut, was liegt mir?

= Besonderer Starken. Das sind mich besonders auszeichnende Eigenschaf-
ten

= Wie kann ich diese Starken fir mein Unternehmen nutzen?

= Was sind Schwéachen? Wie kann ich diese ausgleichen? Wie kann ich diese
umgehen?

Welche Wettbewerber habe ich im Bereich meines Standortes? Welche Wett-

bewerber gibt es in anderen Bereichen Deutschlands?

Beschreibung des geographischen Gebietes, in dem meine Produkte
/Dienstleistungen verkauft werden sollen; Besonderheiten: Bevdlkerung, Kauf-
kraft, Mentalit&t
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Ziel-Uberpriifung

»Die Kunden / Kundengruppen sind konkret festge-
legt und beschrieben. Ich kenne meine potenziellen
Kunden.”

LDer besondere Kundennutzen / bzw. mein Allein-
stellungskriterium fiir den Nutzen des Kunden ist im
Vergleich zu den Produkten der Konkurrenz klar
beschrieben. Ich wei3, womit ich den Kunden (ber-
zeugen kann, meine Leistung / meine Produkte zu
kaufen.”

LIch weiB tiber meine Stérken bescheid und kann
einschétzen, welche Kompetenzen andere Men-
schen mir zuschreiben.

Ich habe eine Strategie, wie ich meine Starken fiir
meine Griindung wirkungsvoll einsetze und wie ich
meine Schwéchen umgehe.”

»Ich habe ein klares Bild von meiner Konkurrenz;
deshalb sind mir die Unterschiede zwischen mir und
meiner Konkurrenz bekannt. Ich wei3, womit ich
mich von den Wettbewerbern abhebe.*

,Das Gebiet, in dem ich meine Produkte vertreiben
will, ist festgelegt. Etwaige Besonderheiten sind mir
bekannt.”
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9. Marketinginstrumente /
Vertrieb

10. Chancen / Risiken

Marktanalyse

= MarktgréBe / Marktvolumen (Anzahl der Kunden, Umsatzpotenzial, Kauflust
der Kunden)

= Zukinftige Entwicklung des Marktes

= Firmentreue der Kunden

= Ansprechbarkeit der Kunden durch WerbemafBnahmen

= Kundenbindung durch Serviceleistung, zukinftiger Bedarf an Dienstleistun-
gen rund um meine Produkte

Marktziele / Vertrieb / Vertriebswege

Geschéaftsraume / persénlicher Verkauf / Besuche beim Kunden / Anzeigen /

Internet / Werbebriefe / Mailings / Telefonanrufe / Telefonmarketing / Prospek-

te / Messen / Handelsvertreter / Filme / Fotos / Werbegeschenke / Give aways

/ Rundfunk / Fernsehen / Schilder / Beschriftungen / Aufkleber / Netzwerke /

Angebotsgestaltung / Referenzen / Kooperationen mit anderen Unternehmen /

Sonstiges

Bewertung der Risiken und Chancen in 4 verschiedenen Bereichen: [J Strate-
gie / 11 Geld / 11 Markt und Kunde / (1 Person des Unternehmers

Welche Risiken und Chancen sind erkennbar? Wie sind sie zu bewerten?
Welche Auswirkungen kénnen sie haben? Wie groB ist die Wahrscheinlichkeit
des Eintretens? Welche Vorsorge kann und muss ich fir die zu erwartenden
Ereignisse treffen? Fir den Fall, dass meine Existenzgriindung nicht erfolg-
reich verlauft, ist ein Plan erarbeitet, der im Fall eines Scheiterns einen gang-
baren Weg in die weitere Zukunft beschreibt.
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Ziel-Uberpriifung

Marktziele: ,/ch habe ein Absatzvolumen festgelegt,
den Endpreis kalkuliert und habe meinen Verdienst /
meine Handelsspanne bestimmt.

Vertrieb: ,Ich weiB, wie ich den potenziellen Kaufer
gezielt anspreche, um meine Produkte an den Kun-
den zu bringen. Ich weiB, wie ich auf meine Produk-
te konsequent aufmerksam mache, um beim Kun-
den die Kauflust zu wecken.*

Vertriebswege: ,/ch wei3, welche Vertriebswege ich
wéhle*

Ich habe ein klares Bild von den Mérkten, in denen
ich tétig werde. Die Wege und Mittel, mit denen der
Kunde erreicht werden kann, sind festgelegt und
nach Prioritédten geordnet. Die Kosten sind ermittelt
und dargestellt.”

,Mdgliche Chancen und Risiken fir mein Unterneh-
men habe ich erkannt, kann sie beschreiben und
habe sie festgehalten. Ich habe die notwendigen
ReaktionsmaBnahmen festgelegt. Ich habe eine
Friiherkennungs-Warnsystem entwickelt.

Ich bin auf Positives wie Negatives vorbereitet. Fiir
den Fall eines Scheiterns habe ich einen Plan (Aus-
stiegsszenario) erarbeitet, wie ich meine Existenz
sichere.”
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11. Organisation

12. Personal

Die Funktionsféhigkeit eines Unternehmens hangt mit davon ab, ob alle zu

bewéltigenden Aufgaben erkannt, definiert und organisiert sind. Es muss klar

sein, welche Aufgaben zu erledigen sind, wie sie abgearbeitet werden, und

wer es macht.

In der Regel werden am Anfang die meisten Aufgaben vom Griinder selbst

wahrgenommen. Dennoch ist es nétig, sich Klarheit Gber das anfallende Auf-

gabenspektrum zu verschaffen. Hierzu ist Voraussetzung, dass der komplette

Geschaftsablauf von der Auftragsbeschaffung bis zum Eingang der abschlie-

Benden Zahlung oder bis zum Ablauf von Garantiefristen ist beschrieben.

Hierbei mussen die Ablaufe in folgenden Bereichen geklart sein:

= Marketing, Akquise, Angebote, Kalkulation, Auftragsvorbereitung, Arbeits-
vorbereitung

= Einkauf, Beschaffung, Produktion, Abrechnung, Rechnungsstellung

= Aligemeine Verwaltung (Sekretariat, Telefondienst)

= Kaufménnische Aufgaben im Finanz- und Rechnungswesen

= Mahnwesen, Controlling, Nachkalkulation, Steuern, Versicherungen, juristi-
sche Fragen

Es ist zu klaren, wie das Aufgabenvolumen zu bewaltigen ist, welchen Anteil

der Grinder selbst wahrnehmen kann, und wann er die Hilfe von Mitarbeitern

in Anspruch nehmen will. Dabei sind die nétigen Qualifikationen zu planen,

und zu welchem Zeitpunkt auf welche Qualifikationen zurlickgegriffen werden

muss.

Welche Arbeitsverhéltnisse werden gewahlt. (Festanstellung, Zeitvertrage,

Werkvertrége, geringfigige Beschéftigung, Aushilfen, etc.) Wie ist die Vertre-

tung des Griinders im Krankheitsfall geregelt?
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Ziel-Uberpriifung

»Ich kann den kompletten Geschéftsablauf von der
Auftragsbeschaffung bis zum Eingang der abschlie-
Benden Zahlung oder bis zum Ablauf von Garantie-
fristen darlegen. Damit ist der Aufgabenumfang ge-
klart und ist beschrieben, wie die Aufgaben bewdltigt
werden.”

LIch habe festgelegt, welches Personal zur Erledi-
gung der Aufgaben eingesetzt werden soll. Die An-
zahl der notwendigen Mitarbeiter und die Anfor-
derungsprofile sind ermittelt. Die Personal- und die
Personalnebenkosten und die MaBnahmen zur Per-
sonalbeschaffung sind konkret bekannt und ge-
plant.”
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3. Betriebliches
Rechnungswesen
Finanzierungsplan / evitl.
erforderlicher Kapitalbe-
darf
Rentabilitatsvorschau
Liquiditatsplan

Kapitalbedarf: Es ist zu prifen, welche Investitionen notwendig sind, fir: 2
Biroausstattung / 2 EDV /2 Maschinen /2 Fahrzeug(e) / 2 Personalbe-
schaffung / 2 R&ume /2 Lizenzgebihren / 2> Anlauffinanzierung

Rentabilitatsplan: Die Ergebnisse des Finanzierungsplans gehen in den
Rentabilitatsplan ein. Hier erkennt der Griinder, ob sich sein Verhalten unter
den getroffenen Vorgaben, Rahmenbedingungen und Annahmen rechnet und
erfolgreich werden kann. Der Rentabilitatsplan muss auch die Zeit zwischen
Leistungserstellung, Rechnungsstellung und Eingang der Bezahlung berick-
sichtigen. Der Rentabilitatsplan muss laufend fortgeschrieben werden, damit
er als Steuerungsinstrument fur die Unternehmensentwicklung dienen kann.
Der Planungshorizont soll drei Jahre betragen.

Liquiditatsplan:

Die Zahlungsfahigkeit des Unternehmens muss immer gewdhrleistet sein. Der
Liquiditéatsplan nimmt die voraussichtliche Entwicklung der Zahlungsverpflich-
tungen und der Zahlungseingange planerisch vorweg mit dem Ziel, finanzielle
Engpéssen zu vermeiden.

Der Liquiditatsplan muss als Steuerungsinstrument wie der Rentabilitatsplan
laufend fortgeschrieben werden.
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Ziel-Uberpriifung

,Die Hohe und der zeitliche Verlauf der Investitionen
sind ermittelt.

Ich verflge lber eine Berechnung, ob und wann das
Unternehmen Gewinn erwirtschaften kann.

LIch verfige lber Klarheit méglicher finanzieller
Engpésse und habe MaBnahmen zur Vermeidung
oder Behebung der Engpésse festgelegt.”
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14. MaBnahmenplan Um das Vorhaben ,Existenzgriindung* zielgerichtet und systematisch vorwérts ' ,Die Reihenfolge der zu erledigenden Aufgaben mit
zu treiben, missen die einzelnen Schritte und ihre Reihenfolge vorher festge-  dem dafiir nétigen Zeitbedarf ist festgelegt. Es ist
legt sein. bestimmt, wer, was, mit wem, mit was, bis wann
Ablaufplan: Festlegung der Reihenfolge der zu erledigenden Arbeiten mit erledigt.”
dem daflr notwendigen Zeitbedarf ,Das Griindungsvorhaben ist verbindlich in seinem
MaBnahmenplan: Festlegung der Aufgabenerledigung. Wer erledigt was bis  zeitlichen Verlauf und in der Frage, wer wann wel-
wann? che Aufgaben zu erledigen hat, definiert.”

15. Zusammenfassung Um einen in der Praxis anwendbaren Leitfaden zu erhalten, ist es sinnvoll, ,Mein Vorhaben ist mit klaren und leicht verstandli-
eine Zusammenfassung des Geschéaftsplanes zu erstellen, der sich auf die chen Formulierungen und Darstellungen beschrie-

Kernaussagen konzentriert. Er ist gekennzeichnet durch kurze und klare Dar-  ben. Auch der neutrale Beobachter kann diesen
stellungen und Formulierungen. Er vermittelt ein klares Bild von dem Vorha- Plan sofort verstehen. Was zéhlt, sind Zahlen, Da-
ben. Mit dieser Zusammenfassung steht ein Instrument zur Verfugung, mit ten, Fakten.”

dem die Realisierung des Vorhabens zielgerichtet gesteuert werden kann.

Strategie-Wirkstatt, Hans-Jirgen Krieg, Prager Str. 22, 76344 Eggenstein, Tel +49 721 3984195,
hjkrieg@strategie-wirkstatt.com, www.strategie-wirksttatt.com



