
Nutzen Sie die kostenfreie und unabhängige 
Betriebsberatung der Handwerkskammer Aachen 
für Existenzgründer und Jungunternehmer.
0241 471-129 I  hwk-aachen.de

���������������������
������������������
���
����������
	���������
��	���

Seminaranmeldung / Vereinbarung Beratungstermin:

Telefon: 0241 471-130

Einfach gründen in der Region

Aachen | Düren | Euskirchen | Heinsberg 

Existenzgründerseminare:

www.gruenderregion.de



[  AC 2 – Grußwort  ]

AC 2  [  1  ]

„Gründen mit Köpfchen.“ – so lautet das Motto der 18. Auflage von  
„AC2 – der Gründungswettbewerb“ für Gründer, Start-ups und junge 
Unternehmen.

Der Gedanke an ein eigenes Unternehmen geht Ihnen nicht mehr aus  
dem Kopf? Sie haben bereits eine gute Geschäftsidee, die Sie mit Sinn  
und Verstand weiterentwickeln möchten? Die GründerRegion Aachen,  
Düren, Euskirchen, Heinsberg unterstützt Sie gerne dabei!

Wir bieten Ihnen vielfältige Möglichkeiten, um aus Ihrer Geschäftsidee einen tragfähigen Businessplan zu 
entwickeln. Das AC2-Handbuch ist Ihr Begleiter durch den Wettbewerb und dient als Orientierungshilfe, um 
Ihren Businessplan Kapitel für Kapitel zu erstellen. Eine weitere Hilfestellung ist die breite Expertise der  
Mentoren, Experten und Gutachter aus unserem ehrenamtlichen AC2-Beraternetzwerk, auf die Sie zurück-
greifen können. Im Rahmen unserer Gründerabende, Workshops und Innovationsveranstaltungen informie-
ren wir Sie zu den wichtigsten Themen rund um den Businessplan und die Gründung Ihres Unternehmens. 
Gleichzeitig bieten Ihnen die Veranstaltungen eine Plattform, um neue Kontakte zu knüpfen.

Jetzt liegt es an Ihnen: Machen Sie Nägel mit Köpfen und nutzen Sie das kostenfreie Angebot von  
„AC2 – der Gründungswettbewerb“, um Ihren Businessplan zu erstellen. Auf die Gewinner des Gründungs-
wettbewerbs warten zudem attraktive Geld- und Sachpreise.

„Gründen mit Köpfchen.“

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg!

  Christian Laudenberg
  Geschäftsführer GründerRegion Aachen, Düren, Euskirchen, Heinsberg

Liebe Gründerinnen und Gründer,
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AC2 – DER GRÜNDUNGSWETTBEWERB 2020/21

Sie spielen mit dem Gedanken, ein Unternehmen zu gründen?

Innerhalb kürzester Zeit erfahren Sie alles Wissenswerte, um aus Ihrer Idee 
ein gutes Geschäftsmodell zu machen!

AC2 ist ein Gründungswettbewerb in zwei Phasen, der als ein Projekt der 
GründerRegion Aachen, Düren, Euskirchen, Heinsberg gemeinsam von Wirt-
schaft, Wissenschaft und Politik getragen wird.

AC2 – der Gründungswettbewerb unterstützt alle Gründungsinteressierten 
auf dem Weg zum eigenen Unternehmen. Im Rahmen des Gründungswett-
bewerbs von AC2 erarbeiten Sie gemeinsam mit einem persönlichen Mentor 
einen tragfähigen Businessplan.

Schritt für Schritt lernen Sie, Ihr Unternehmenskonzept zu erarbeiten, den 
Markteintritt zu planen, eine Finanzierungsstrategie aufzubauen und ein 
Team aufzustellen.
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DatumDatum ZeitZeit ThemaThema OrtOrt

03.11.2020 19:00 – 22:00 Uhr Prämierungsfeier des letzten Wettbewerbs Digital

10.11.2020 19:00 – 22:00 Uhr 
Auftaktveranstaltung für die Gesamtregion 
AC² – GRÜNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION 

Digital

Di, 17.11.2020 18:00 – 21:00 Uhr 1. Gründerabend IHK Aachen

Mi, 25.11.2020 15:00 – 18:00 Uhr Workshop Businessplan IHK Aachen

Di, 01.12.2020 18:00 – 21:00 Uhr 2. Gründerabend IHK Aachen

Do, 03.12.2020 14:00 – 18:00 Uhr Innovationstag Aachen

Di, 15.12.2020 18:00 – 21:00 Uhr 3. Gründerabend IHK Aachen

Mo, 11.01.2021 Abgabe Businesspläne Phase 1 Geschäftsstelle GründerRegion Aachen (E-Mail)

Di, 19.01.2021 18:00 – 21:00 Uhr 4. Gründerabend IHK Aachen

Do, 21.01.2021 18:00 – 21:00 Uhr Innovationsabend Aachen

Di, 02.02.2021 18:00 – 21:00 Uhr 5. Gründerabend IHK Aachen

Mi, 10.02.2021 13:00 – 17:00 Uhr Workshop Pitch Phase 1 IHK Aachen

Do, 18.02.2021 19:00 – 21:00 Uhr Zwischenprämierung digitalHUB Aachen e.V., DIGITAL CHURCH (geplant)

Di, 23.02.2021 18:00 – 21:00 Uhr 6. Gründerabend IHK Aachen

Di, 02.03.2021 9:00 – 18:00 Uhr Beratungstag Finanzplanung IHK Aachen

Mo, 22.03.2021 Abgabe Businesspläne Phase 2 Geschäftsstelle GründerRegion Aachen (E-Mail)

Di, 11.05.2021 9:00 – 12:00 Uhr Workshop Pitch Phase 2 IHK Aachen

Di, 18.05.2021 13:00 – 18:00 Uhr Jurysitzung Phase II HWK Aachen

N.N. 17:00 – 19:00 Uhr Workshop Presse Zeitungsverlag Aachen

vsl. Juni 2021 18:30 – 22:00 Uhr 
(Einlass 18:00 Uhr) AC²-Prämierungsfeier Aachener Rathaus, Krönungssaal (geplant)

Alle Termine auf einen Blick

Bitte beachten Sie mögliche Änderungen!  
Genaue Angaben zu den Veranstaltungsorten finden Sie im Veranstaltungskalender der GründerRegion unter: www.ac-quadrat.de
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ABLAUF DES WETTBEWERBS

Der Gründungswettbewerb läuft in zwei Phasen ab. Grundsätzlich ist ein Einstieg in jeder der beiden Phasen möglich. 
Allerdings bauen die beiden Phasen aufeinander auf. Am Ende jeder Phase steht die Beurteilung der eingereichten 
Beiträge und eine Prämierung der besten Businesspläne.

PHASE 1

In der ersten Wettbewerbsphase gilt es, die ersten Kapitel ei-
nes Businessplans für Ihre Idee zu erstellen. Der Schwerpunkt 
liegt auf der Geschäftsidee. Dennoch, schon jetzt sollten Sie 
sich bereits Gedanken zum Markteintritt und zur praktischen 
Umsetzung der Idee machen. Dabei können Sie Unterstützung 
von Ihrem persönlichen Mentor erhalten.

Nach Abgabe der Businesspläne der Phase 1 (11.01.2021) und 
anschließender Bewertung durch die Gutachter aus dem 
AC2-Beraternetzwerk, werden die 10 punktbesten Business-
pläne der Phase 1  prämiert und in einem „Pitch“ bei der 
Zwischenprämierung vorgestellt.

Die Zwischenprämierung der Phase 1 
fi ndet am 18.02.2021 statt.

PHASE 2

Am Ende der zweiten Wettbewerbsphase muss ein vollstän-
diger Businessplan mit einem in sich schlüssigen Unterneh-
menskonzept eingereicht werden. Ein detaillierter Business-
plan enthält alle notwendigen Angaben zur Umsetzung der 
Idee, insbesondere bezüglich Organisation, Finanzierung und 
zeitlicher Realisierung. Der Businessplan der Phase 2 sollte 
auch eine Vorausplanung auf drei bzw. fünf Jahre einschließen. 

Nach Abgabe der Businesspläne der Phase 2 (22.03.2021) und 
anschließender Bewertung durch die Gutachter aus dem AC2-
Beraternetzwerk, werden die 10 punktbesten Businesspläne 
der Jury jeweils in einem „Pitch“ vorgestellt. In der Jurysitzung 
wird über die Plätze eins bis drei entschieden.

Die Preisträger werden innerhalb der Abschlussveranstaltung 
von AC2 – GRÜNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION 
voraussichtlich im Juni 2021 im Krönungssaal des Aachener 
Rathauses, bei welcher der Gründungspreis, der Wachstums-
preis und der Innovationspreis verliehen werden, prämiert.*PHASE 1*

*PHASE 1*

*PHASE 2*
*PHASE 2*





[  12 ] AC 2

 GRÜNDEN SIE  
 MIT EINER INNOVATION!

Innovation als Wettbewerbsvorteil
Innovation bedeutet nicht nur eine neue Idee/Erfindung/Entwick-
lung, sondern ein/e am Markt durchgesetzte/s Produkt/Dienstleis-
tung. Ideen müssen also in neue Produkte, Dienstleistungen oder 
Verfahren umgesetzt werden können, die ein Problem des Kunden 
lösen und ein klares Verkaufsargument aufweisen. Bei Folgeinnova-
tionen müssen klare Vorteile zu den bisherigen Lösungen erkennbar 
sein. Aus dem Blickwinkel des Innovators müssen auch die Kosten 
und Erlöse der umgesetzten Idee in einem wirtschaftlich gesunden 
Verhältnis zueinander stehen, d. h., die Umsetzung muss für das 
Unternehmen rentabel sein. Eine Innovation muss dabei nicht der 
nächste Quantensprung in der Entwicklung neuer Technologien 
sein, wie z. B. die Dampfmaschine, das Telefon, der Computer o.ä. 
In jeder Branche, in vielen Prozessen, in allen Unternehmen oder 
im Alltag und bei allen Zielgruppen gibt es Innovationspotenziale. 
Auch bereits bestehende Lösungen können verbessert werden, in 
dem sie schneller, besser, kostengünstiger, verständlicher, digitaler 
oder einfach attraktiver gemacht werden.

Innovationen generieren
Wer nicht bereits aufgrund eines Forschungs- und/oder Entwick-
lungsergebnisses eine Innovation als Geschäftsidee aufweisen 
kann, aber gerne mit einer Innovation gründen möchte, kann mit 
Hilfe von verschiedenen Methoden neue Ideen entwickeln. Neben 
den klassischen Methoden wie Brainstorming, Konfrontations-
techniken, Metaplan-Technik, Morphologischer Kasten etc., die 
eher für nicht technische Innovationen geeignet sind, können mit 
Methoden wie TRIZ (Theorie zur erfinderischen Lösung technischer 
Probleme) und „Grammatik des Erfindens“ von Professor Spies ins-
besondere technische Verbesserungen oder Erfindungen generiert 
werden. Befragen von Kunden, die Beobachtung der Märkte, der 
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neuen Entwicklungen und Trends im Ausland sowie die Recherche 
in den Patentdatenbanken sind ebenfalls gute Quellen zur Entwick-
lung von neuen Ideen.

Innovationen schützen
Den Wettbewerbsvorteil einer Innovation sollte man sich mit ei-
nem Schutzrecht (Patent, Gebrauchsmuster, Designschutz, Marke 
u. a.) sichern. Nur dadurch hat man ein Alleinnutzungsrecht und 
ein Verbietungsrecht gegenüber Dritten. Vor der Anmeldung eines 
Schutzrechtes ist es unablässig, durch eine Recherche in den Da-
tenbanken und beim Deutschen Patent- und Markenamt (DPMA) 
bzw. beim Europäischen Patentamt (EPO) den Neuheitscharakter  
der eigenen Erfindung/Entwicklung festzustellen, da nur für neue 
Erfindungen/Entwicklungen ein Schutzrecht angemeldet werden 
kann. Vor der Anmeldung der Schutzrechte ist darauf zu achten, 
dass man die Erfindung nicht veröffentlicht, sonst ist der Neuheits-
charakter verloren. Das bedeutet u. a., dass bei jeglichen Gesprächen 
(Anfragen, Verhandlungen) und jeglicher Form von Präsentationen 
durchsetzbare Vertraulichkeitsvereinbarungen abgeschlossen wer-
den sollten. Auch eine Veröffentlichung im Internet bzw. auf einer 
Messe gilt als neuheitsschädlich. Ob das Schutzrecht national, 
europaweit oder weltweit erfolgen soll, entscheiden neben den 
Wettbewerbskriterien die individuellen finanziellen Rahmenbedin-
gungen, der angestrebte geographische Markt und die Durchset-
zungsfähigkeit eines Schutzrechtes in dem jeweiligen Land.

Es ist von grundsätzlicher Bedeutung, dass die Gründer sich vor  
Beginn der Maßnahmen in diesen Themenfeldern von Fachleuten, 
z. B. von der AGIT und dem Patent- und Normenzentrum der RWTH 
Aachen (PNZ), neutral beraten lassen. Die Schutzrechtsanmeldung 
sollte über einen Patent- oder Rechtsanwalt laufen, damit z. B. die 
Patentansprüche verwertbar formuliert und mögliche Verletzungs-
gefahren von vornherein vermieden werden können. Auch die Kos-
ten der Schutzrechtsanmeldung, insbesondere bei Anmeldungen 
im Ausland, der Patentverletzungen und der Durchsetzung müssen 
berücksichtigt werden, damit in der Finanzplanung im Business-
plan notwendige Mittel dafür eingeplant werden. Auch Grün-
dungsunternehmen können Zuschussförderung für den Schutz-
rechtserwerb, z. B. über das WIPANO-Programm, bekommen.
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Starthilfe für Startups:
Von der Idee zum Erfolg!

Technologiezentrum Jülich GmbH
Karl-Heinz-Beckurts-Str. 13
52428 Jülich

Tel.: 02461 690 0    Mail: info@tz-juelich.de
Fax: 02461 690 100     Web: www.tz-juelich.de
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AC2 – der Businessplan

Starthilfe für Startups:
Von der Idee zum Erfolg!

Technologiezentrum Jülich GmbH
Karl-Heinz-Beckurts-Str. 13
52428 Jülich

Tel.: 02461 690 0    Mail: info@tz-juelich.de
Fax: 02461 690 100     Web: www.tz-juelich.de
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*LEITFRAGEN*

Die Tipps ergänzen die theoretischen Sachverhalte 
um Erfahrungen aus der Praxis mit anschaulichen 
Beispielen.

*TIPP*

AC2 – DER BUSINESSPLAN

Wie Sie dieses Handbuch 
verwenden sollten

Das Ihnen vorliegende Handbuch wurde geschrieben, um Sie bei 
der Erstellung eines Businessplans zu unterstützen. Alle Punkte, die 
ein klassischer Businessplan umfasst, werden hier beschrieben. Im 
Hinblick auf die Bewertung durch die Gutachter ist es empfehlens-
wert, sich an die vorgegebene Gliederungsstruktur zu halten. Die 
einzelnen Kapitel des Handbuchs werden in drei Abschnitte geglie-
dert. 

Im ersten Abschnitt und zu Beginn eines jeden Kapitels fi nden Sie 
eine mehr oder weniger ausgeprägte theoretische Abhandlung 
über den entsprechenden Themenkomplex aus dem Businessplan. 
Hier werden die inhaltlichen Themen des jeweiligen Kapitels des 
Businessplans erläutert und beschrieben, wie sie vor dem Hinter-
grund der Erstellung eines Businessplans zu verstehen sind.

Der zweite Abschnitt nennt sich Tipp. An dieser Stelle möchten wir 
Ihnen einige Anhaltspunkte aus der Praxis geben. Auf was achten 
Kapitalgeber besonders? Wie kann ich mich von anderen Business-
plänen differenzieren? 

 Der dritte Abschnitt enthält Leitfragen, die nach 
den beiden Phasen des Gründungswettbewerbs unterteilt sind. 

Die Leitfragen für die Phase 1 sollten Sie im Businessplan Phase 1 
beantworten. Die Leitfragen der Phase 2 sind erst für den komplet-
ten Businessplan relevant, den Sie in Phase 2 des Gründungswett-
bewerbs abgeben. Mit Hilfe der einzelnen Leitfragen können Sie 
immer wieder den Stand Ihrer Arbeit überprüfen und, wenn not-
wendig, ergänzen. Bitte beachten Sie, dass diese Leitfragen nur bei-
spielhaft für die Fragen der Leser und Investoren aufgeführt sind 
und Ihnen helfen sollen, deren Denkweise zu verstehen. Sie sind 
sicher nicht vollständig und es werden sich weitere, individuelle 
Fragen ergeben. 

Das Symbol „INNOVATION“ markiert Fragestellungen, 
auf die in den Innovationsveranstaltungen speziell ein-
gegangen wird.



[  AC 2 – der Businessplan  ]

AC 2  [  17 ]

Was ist ein Businessplan?

Der Businessplan beschreibt in schriftlicher Form ausführlich eine 
Geschäftsidee. Hierbei werden das wirtschaftliche Umfeld, der 
Markt, die gesetzten Ziele und die benötigten finanziellen und per-
sonellen Ressourcen berücksichtigt.

Der Businessplan hat das Ziel, Ihnen den Weg von der Idee bis zur 
erfolgreichen Unternehmensgründung aufzuzeigen. Die Arbeit für 
die Erstellung eines Businessplans wird sich für Sie in jedem Fall 
lohnen, denn sie ist Grundlage für den Erfolg eines Gründungsvor-
habens.

Warum brauche ich einen  
Businessplan?

Ein Businessplan erfüllt während und nach der Gründung Ihres Un-
ternehmens vier Schlüsselfunktionen:

Kommunikation:
Der Businessplan dient als zentrales Kommunikationsinstrument 
Ihrer Geschäftsidee gegenüber Kapitalgebern, Kooperationspart-
nern oder auch Kunden. Alle relevanten Informationsbedürfnisse 
Ihrer Ansprechpartner sollten durch das Lesen des Businessplans 
erfüllt werden.

Planung:
Die Planungsfunktion erfüllt der Businessplan durch das genaue 
Aufzeigen Ihrer Unternehmensziele, wie Sie diese erreichen wollen 
und welche Ressourcen dazu nötig sind. Ihre Geschäftsidee wird so-
mit zu einem Unternehmenskonzept konkretisiert und zwingt Sie, 
die ökonomischen Perspektiven Ihres Unternehmens kritisch zu 
hinterfragen. Hiermit lassen sich nicht nur Chancen, sondern auch 
Risiken erkennen, die im Vorfeld der Gründung bereits analysiert 
und gegebenenfalls durch Alternativen reduziert werden können.

Steuerung:
Ihr Businessplan wird Ihnen als „Anleitung“ während der Umset-
zung der Geschäftsidee dienen. Während des anstrengenden Ta-
gesgeschäftes in der Gründungsphase ist er Ihr wichtigstes strate-
gisches Steuerungselement und Grundlage erster Detailpläne.

Kontrolle:
Der Businessplan ermöglicht Ihnen das Aufstellen eines Soll-Ist-
Vergleichs auf finanzieller und operativer Ebene. So können Sie 
frühzeitig erkennen, ob Ihr Unternehmen die gesetzten Meilenstei-
ne wie geplant erreichen wird oder Verzögerungen in Kauf genom-
men werden müssen.

Dem Businessplan wird deshalb eine so große Bedeutung beige-
messen, da Sie mit seiner Vorlage unter Beweis stellen, dass Sie 
die vielfältigen Aspekte der Unternehmensgründung klar und ver-
ständlich darstellen können. Sie können sich am Businessplan im-
mer wieder orientieren und überprüfen, ob Sie Ihre gesteckten Ziele 
auch erreicht haben. 

Wer liest den Businessplan  
und warum?

Der Businessplan erfüllt eine Reihe von verschiedenen Aufgaben. 
Sie können ihn als Vorlage bei Kunden, Zulieferern, Vertriebspart-
nern und vor allem bei Venture Capitalists, Business Angels oder 
Banken nutzen. Aber auch für Sie selbst ist der Businessplan ein Be-
gleiter bei Ihrem Geschäftsvorhaben. Sie können hier immer über-
prüfen, wie weit Sie in Ihren Planungen schon fortgeschritten sind 
oder auch darauf aufmerksam gemacht werden, wenn es nicht 
planmäßig läuft.

Im Rahmen des Gründungswettbewerbes wird Ihr Businessplan 
natürlich auch von den Mitgliedern der Jury und Ihrem Mentor 
gelesen, um sich einen Überblick über Ihre bisherige Arbeit zu ver-
schaffen.

Er sagt es klar und  
angenehm, was erstens,  
zweitens, drittens käm.

Wilhelm Busch
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Was zeichnet einen guten  
Businessplan aus?

Das Geschäftsvorhaben, für das der Businessplan geschrieben wird, 
und der Zweck, für den er gedacht ist, haben einen entscheidenden 
Einfluss auf seine Gestaltung. Ein Businessplan für eine Neugrün-
dung sieht beispielsweise anders aus als für ein Unternehmen, für 
das ein neues Geschäftsfeld aufgebaut werden soll. Aber trotz aller 
Unterschiede weisen alle Businesspläne einige Gemeinsamkeiten 
auf: In ihnen soll eine umfassende Einschätzung der Chancen und 
Risiken einer bestimmten Geschäftstätigkeit gegeben werden.

Die Beachtung nachfolgender Hinweise und Grundregeln kann für 
den Erfolg Ihres Businessplans entscheidend sein:

Ein guter Businessplan beeindruckt durch Klarheit.
Der Leser muss auf seine Fragen aussagekräftige Antworten erhal-
ten und es müssen entsprechend Ihrer jeweiligen Interessen be-
stimmte Akzente gesetzt werden. Dies bedeutet, dass Ihr Business-
plan übersichtlich strukturiert sein muss. Präsentieren Sie ihn vor 
der endgültigen Vorlage nach Möglichkeit vor einem Testpublikum 
(z. B. Ihrem Mentor im Rahmen des Wettbewerbs), damit schwer 
verständliche Passagen identifiziert oder ein zusätzlicher Erklä-
rungsbedarf erkannt werden können.

Ein guter Businessplan überzeugt durch Sachlichkeit.
Selbst die beste Idee sollte sachlich dargestellt werden – auf die-
se Weise geben Sie dem Leser die Möglichkeit, die vorgebrachten 
Argumente sorgfältig abzuwägen. Eine überschwängliche Darstel-
lung als Werbetext wirkt eher störend und kann beim Leser Skepsis 
hervorrufen. Aber auch das Gegenteil wäre falsch: Eine zu kritische 
Darstellung der eigenen Idee kann abschreckend wirken. Sie sollten 
Ihre Angaben im Businessplan deshalb sachlich richtig und nach 
bestem Wissen und Gewissen machen. Bestehende Schwächen 
sollten Sie so beschreiben, dass Schritte zur Verbesserung oder Be-
seitigung bereits erkennbar sind.

Ein guter Businessplan ist auch für Laien verständlich.
Grundsätzlich gilt: So technisch wie nötig, so allgemeinverständlich 
wie möglich. Manchmal wird angenommen, dass man mit einer 
Vielfalt technischer Details, umfangreichen Konstruktionsplänen 
und klein gedruckten Auswertungsbögen die eigene Kompetenz 
dem Leser besonders nachdrücklich zeigen kann. Diese Erwartung 
ist aber unwahrscheinlich, da sich nur in den seltensten Fällen ein 

technischer Experte mit den Ausführungen beschäftigt. Deshalb 
wird in der Regel eine vereinfachte Darstellung und gegebenenfalls 
eine erklärende Zeichnung oder Fotografie bevorzugt. Technische 
Einzelheiten zum Produkt oder Fertigungsverfahren gehören, falls 
notwendig, in den Anhang.

Ein guter Businessplan ist „wie aus einem Guss“.
Vermutlich werden auch bei Ihnen mehrere Personen an der Er-
stellung des Businessplans mitarbeiten. Das ist auch gut so, denn 
vielfach sind die Expertisen im Team auf mehrere Personen verteilt. 
Gerade deshalb ist es vorteilhaft, wenn die eigentliche Reinschrift 
dann von einer einzelnen Person übernommen wird. Auf diese 
Weise stellen Sie sicher, dass es zu keinem zusammengewürfelten 
Dokument kommt, welches in Darstellungsart und -tiefe starke Un-
terschiede aufweist.

Ein guter Businessplan ist Ihr optisches Aushängeschild.
Auch optisch soll der Businessplan eine Einheit bilden. Dazu ge-
hört eine an Strukturen und Inhalte gekoppelte Verwendung von 
Schrifttypen, eine saubere Einbindung von aussagekräftigen Grafi-
ken sowie gegebenenfalls eine Kopfleiste mit Firmenlogo.
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Wie sieht ein Businessplan aus?
Der Businessplan enthält alles, was ein Investor wissen muss, um 
in das Vorhaben investieren zu wollen. Gliedern Sie Ihr Geschäfts-
vorhaben und halten Sie sich an die vorgegebene Struktur. Ein In-
haltsverzeichnis erleichtert dem Leser die Übersicht. Alle Themen, 
die den Leser interessieren könnten, sollten knapp, aber dennoch 
vollständig behandelt werden. Der Businessplan sollte ca. 30 Seiten 
(ohne Anhang) umfassen, wobei +/- fünf Seiten durchaus zulässig 
sind. Sollten Sie im Anhang Tabellen verwenden, so stellen Sie auch 
diese klar und übersichtlich dar. Ein Deckblatt rundet das äußere 
Erscheinungsbild ab.

Empfohlene
Seitenzahl

Phase 1 Phase 2

Deckblatt 1 Seiten  

Inhaltsverzeichnis 1 Seiten  

1.  Zusammenfassung 1 Seiten  

2.  Produkt oder Dienstleistung 3–4 Seiten  

3.  Geschäftsmodell  
 und Organisation

4–5 Seiten  

4.  Branche und Markt 3–4 Seiten           

5.  Marketing und Vertrieb 4 Seiten  

6.  Realisierungsplanung 4 Seiten  

7.  Planungsrechnungen 
 (inkl. Tabellenblätter)

6–8 Seiten  

Lebenslauf 
(für jedes Teammitglied)

individuell  

Anhang (optional) individuell  

Die 7 Elemente des Businessplans  
im Überblick
Businesspläne weisen bestimmte Kernelemente auf, die vorhan-
den sein müssen. Hinzu kommt in der Regel noch ein Anhang, in 
dem erläuternde Informationen, häufig in tabellarischer oder gra-
fischer Form, gegeben werden. Im Folgenden werden die einzel-
nen Elemente vorgestellt. Am Ende jeder Beschreibung finden Sie 
eine Reihe von Leitfragen, die Ihnen als „Checkliste“ dienen kann. 
Anhand dieser können Sie überprüfen, inwieweit Ihr Businessplan 
inhaltlich vollständig ist.
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Die Zusammenfassung (Executive Summary) soll auf kleinstem 
Raum das Interesse der Leser und insbesondere das der Kapitalge-
ber wecken. In ihr werden kurz die wichtigsten Aspekte des Busi-
nessplans aufgegriffen: Zunächst sollten Sie in wenigen Zeilen 
Ihr Angebot, d. h. Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung, vorstellen. 
Achten Sie insbesondere auf den Kundennutzen. Versuchen Sie ide-
alerweise in einem Satz darzustellen, wie Ihr Unternehmen Geld 
verdient, d. h. Ihr Geschäftsmodell zu erläutern. Weiterhin sollten 
Sie die Kompetenzen des Gründungsteams sowie den relevanten 
Zielmarkt beschreiben. Die Zusammenfassung schließt mit Infor-
mationen über den benötigten Investitionsbedarf und der zu er-
wartenden Renditeentwicklung.

Schildern Sie Ihr Geschäftsvorhaben klar und sachlich, sodass auch 
ein Laie es problemlos verstehen kann. Damit zeigen Sie dem Leser, 
dass Sie Ihr Geschäft verstehen und – was noch viel wichtiger ist 
– in der Lage sind, es in wenigen, einfachen Sätzen zu vermitteln. 
Wichtig: Gehen Sie bei der Erstellung der Zusammenfassung mit 
besonderer Sorgfalt vor. Die Zusammenfassung ist entscheidend 
dafür, ob der Businessplan insgesamt gelesen wird. Es gilt: Die Qua-
lität der Zusammenfassung wird für sich genommen noch nicht 
ausreichen, einen Kapitalgeber zur Förderung Ihres Vorhabens zu 
bewegen – sie kann ihn jedoch davon überzeugen, von einer Förde-
rung abzusehen.

Empfohlener Umfang:
Die Zusammenfassung sollte in drei bis fünf Minuten gelesen und 
verstanden werden können. Das entspricht in etwa einer DIN-A4-
Seite Fließtext. Sie können dies testen, indem Sie die Zusammen-
fassung einer völlig unbeteiligten Person vorlegen.

1 . ZUSAMMENFASSUNG

Schreiben Sie die Zusammenfassung 
ganz zum Schluss. Gerade nach 
Fertigstellung aller Bausteine können 

Sie Ihre Ideen und Ziele besonders präzi-
se und knapp formulieren. Beachten Sie 
auch, dass die Zusammenfassung einen 
eigenen Baustein darstellt. 

*TIPP*

1
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Phase 1 Phase 2

Was genau ist Ihre Geschäftsidee? Haben Sie Ihre Geschäftsidee 
in leicht verständlicher Weise formuliert?

Wie soll Ihr Unternehmen Geld verdienen?

Was ist das Besondere an Ihrer Idee im Vergleich zu existierenden Angeboten 
und worin liegt der eigentliche Kundennutzen?

Welche Chancen und Risiken sehen Sie im Zusammenhang mit 
Ihrer Geschäftsidee? 

Wie sieht Ihr Geschäftsmodell aus (Rechtsformen, Beteiligungen etc.)? Wie werden sich Umsatz und Gewinn in Ihrem Unternehmen entwickeln?

Welche Eigenschaften zeichnen Sie bzw. Ihr Team als Gründer und 
Manager aus?

Wie hoch ist der gesamte Kapitalbedarf?

Welchen Zielmarkt sprechen Sie an? Was zeichnet Ihren Markt/
Ihre Branche aus?

Wie hoch sind Kapitalbedarf und Umsatz grob geschätzt?

Leitfragen Zusammenfassung

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

Bitte füllen Sie für den Businessplan 

Phase 1 zusätzlich die Tabelle „Kapital-

bedarf und Umsatz“ aus (s. Seite 22).

Die Tabelle steht Ihnen im Internet unter 

www.ac-quadrat.de zur Verfügung

und soll als Anlage beigefügt werden.

*HINWEIS*
*HINWEIS*

1
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2020 2021 2022 2023 2024

Umsatz (in Tausend EUR)

Mitarbeiter*

Kapitalbedarf (in Tausend EUR)

*Bitte geben Sie bei den Mitarbeiterzahlen alle im Unternehmen beschäftigten Personen an (auch die Gründungsperson(en)).

Grobaufstellung Kapitalbedarf  
und Umsatz
Zwar müssen Sie für den Businessplan Phase 1 noch keinen detail-
lierten Finanzbedarf ermitteln, Sie sollten jedoch in tabellarischer 
Form Umsatz, Kapitalbedarf und Mitarbeiterzahl für Ihre ange-
strebte Unternehmensgründung abbilden. Die Tabelle finden Sie 
im Internet unter www.ac-quadrat.de. Bitte fügen Sie diese Tabelle 
dem Businessplan Phase 1 als Anlage bei.

Die Angaben sind besonders für die Einschätzung Ihrer Geschäfts-
idee durch den Gutachter oder die Juroren wichtig, da Ihr Vorhaben 
für diese andernfalls im Vorfeld nur sehr schwer einschätzbar ist.

Anmerkung: Für den Businessplan Phase 2 müssen Sie in der  
Zusammenfassung keine Kennzahlen angeben. Diese sind in  
Phase 2 durch die Kapitel Planungsrechnungen sowie Investitions- 
und Finanzierungsplan abgedeckt.
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Anzeige

DER BERATER
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Der Schlüssel zum Erfolg Ihres Unternehmens sind Ihre Kunden. 
Kunden werden Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung nur dann kau-
fen, wenn Sie sich davon eine Bedürfnisbefriedigung bzw. Problem-
lösung versprechen. Grundlegende Voraussetzung für Ihren Unter-
nehmenserfolg ist somit die Fähigkeit Ihres Produktes bzw. Ihrer 
Dienstleistung, ein Bedürfnis Ihrer Kunden zu befriedigen bzw. ein 
Problem Ihres Kunden zu lösen.

In diesem Kapitel sollten Sie deswegen ausführlich beschreiben, 
worum es sich bei Ihrem Produkt oder Ihrer Dienstleistung handelt, 
welches Kundenbedürfnis es erfüllt oder welches Kundenproblem 
genau durch Ihr Angebot gelöst wird. Weiterhin sollten Sie erklä-
ren, wie dies geschieht. Gegebenenfalls sollten Sie im Falle eines 
physischen Produkts auch auf den Produktionsprozess eingehen 
und angeben, ob Ihre Produktidee bereits rechtlich geschützt ist 
oder ein Schutz angestrebt wird. Des Weiteren sollten Sie Ihre 
Preisstrategie erläutern. 

2.1 Produkt- oder  
Dienstleistungsbeschreibung
Beschreiben Sie zunächst Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung. Was 
möchten Sie anbieten? Was ist das Besondere daran? Achten Sie 
bei der Erläuterung eines technischen oder wissenschaftlichen Pro-
dukts oder Verfahrens darauf, dass auch Laien dies nachvollziehen 
können. Erläutern Sie hier Ihr Alleinstellungsmerkmal (USP: Uni-
queSellingProposition). Dies heißt nicht, dass Sie ein völlig neues 
Produkt (oder eine völlig neue Dienstleistung) auf den Markt brin-
gen müssen. Gehen Sie darauf ein, womit Sie sich (auch in Einzel-
punkten) von der Konkurrenz abheben, häufig liegt der Mehrwert 
für den Kunden in einer kleinen Veränderung. 

2. PRODUKT ODER DIENSTLEISTUNG
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2.2 Kundenvorteile/Kundennutzen
Entscheidend für den Markterfolg Ihrer Geschäftsidee wird der 
Kundennutzen Ihres Produktes oder Ihrer Dienstleistung im Ver-
gleich zum Angebot der Konkurrenz oder alternativen Lösungen 
sein. Vorsicht: Manche Neugründung mit einer tollen Geschäfts-
idee scheitert daran, dass der Kunde die eigentlichen Vorzüge des 
Produktes nicht versteht. Versetzen Sie sich bei der Formulierung 
dieses Abschnittes in die Situation Ihres potenziellen Kunden: Was 
wird ihm bei der Kaufentscheidung am wichtigsten sein? Welche 
Bedürfnisbefriedigung erwartet er? Inwieweit werden seine Be-
dürfnisse von einem Konkurrenzangebot nur unzureichend befrie-
digt? Wo liegt die Chance für Ihr Produkt? Gehen Sie in diesem Ka-
pitel insbesondere auf die Innovation Ihres Produktes und den 
daraus entstehenden Vorteil für den Kunden ein. Wenn es Ihnen 
möglich ist, versuchen Sie, den Kundennutzen in Zahlen auszudrü-
cken. Achten Sie bei der Kommunikation darauf, dass sich diese an 
der Zielgruppe orientiert. Der Kunde muss überzeugt werden, dass 
Ihr Angebot einen hohen Nutzen oder Mehrwert bietet – nur dann 
werden Sie erfolgreich sein.

Viele Unternehmensgründer betrachten 
ihre Geschäftsidee aus Sicht des Erfi nders 
und versäumen es, die Kundenbedürfnis-

se zu berücksichtigen. Ein Investor hingegen 
beobachtet den Markt und versucht, sich in den 
Kunden hineinzuversetzen. Beispiel: Der Unter-
nehmensgründer sieht die Produktvorteile in der 
Schnelligkeit oder Kompaktheit seines Produkts. 
Der Investor sieht die Vorteile des Produkts in 
der Zeit- und Kostenersparnis für den Kunden. 
Denken Sie daran: Das Produkt ist immer nur 
Mittel zur Erfüllung eines Kundenbedürfnisses!

*TIPP*

Leitfragen Produkt-/Dienstleistungsbeschreibung Leitfragen Kundenvorteile/Kundennutzen

Phase 1

Haben Sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung präzise und verständlich be-
schrieben? 

Haben Sie Varianten beschrieben?

Welche Zusatzleistungen planen Sie zu Ihrem Produkt?

Was unterscheidet Ihr Angebot von anderen Produkten/Dienstleistungen 
auf dem Markt?

Phase 1

Wie und als was wollen Sie vom Kunden wahrgenommen werden?

Auf welches Problem oder welche Bedürfnisse Ihres Kunden gehen Sie mit 
Ihrem Produkt/Ihrer Dienstleistung ein?

Welchen Kundennutzen hat Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung?

Welche Eigenschaften Ihres Produkts/Ihrer Dienstleitung führen zu dem 
erwarteten Kundennutzen?

Welche produktbezogenen Kundenwünsche könnten auf Sie zukommen? 
Wie reagieren Sie darauf?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
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2.3 Entwicklung Produkt/Dienstleistung
An dieser Stelle erläutern Sie dem Leser des Businessplans den 
Stand der Entwicklung Ihres Produkts oder Ihrer Dienstleistung. 
Sollte bereits ein Prototyp vorhanden sein oder es bereits einen 
Pilotkunden geben, so können Sie hiermit insbesondere Kapital-
gebern zeigen, dass Sie der Herausforderung gewachsen sind. Das 
wiederum spricht für eine Investition in gerade Ihr Unternehmen. 
Sollte es zur Verständlichkeit Ihres Produktes beitragen, können 
Sie auch ein Foto oder eine Zeichnung davon beilegen (detaillier-
te Zeichnungen, Skizzen etc. sollten Sie im Anhang unterbringen). 
Auch hier sollten Sie bei Ihrer Darstellung darauf eingehen, worin 
die Innovation besteht und welchen Vorteil Sie gegenüber Mitbe-
werbern bieten. Verschweigen Sie eventuell noch zu behebende 
Probleme nicht, sondern erläutern Sie, wie Sie diese angehen wol-
len. Gehen Sie auch auf erforderliche Zulassungen (z. B. TÜV) ein. 
Ihre Idee kann noch so gut sein – wenn sie den gesetzlichen An-
forderungen nicht genügt, werden Sie sie nicht umsetzen können. 
Beschreiben Sie deshalb, welche Zulassungen bei TÜV, Bundesge-
sundheitsamt etc. bereits bestehen, beantragt sind oder noch be-
antragt werden müssen. 

Leitfragen Entwicklung Produkt/Dienstleistung

Phase 1

In welchem Entwicklungsstadium befi ndet sich Ihr Produkt/
Ihre Dienstleistung?

Welche Entwicklungsschritte planen Sie? 

Ist die Funktionsweise Ihrer Idee durch einen Prototypen belegt?

Welche Versionen Ihres Produkts/Ihrer Dienstleistung wird es geben? 

Haben Sie Folge- und Weiterentwicklungen geplant? 

Welche gesetzlichen Zulassungen sind erforderlich? Wie werden diese 
Zulassungen erreicht? 

Kann Ihre Innovation durch Dritte gefördert werden?

[  AC 2 – der Businessplan  ]

Schutz der Produktidee
Das Thema Patente oder Gebrauchsmusterschutzrechte zum 
Schutz vor Nachbau ist wichtig und sollte gesondert behandelt 
werden. Wie stellen Sie sicher, dass Ihr Wettbewerbsvorteil nicht 
durch Nachahmung anderer sofort wieder verloren geht?

Leitfragen Schutz der Produktidee

Phase 1

Worin besteht die Innovation Ihrer Idee?

Besitzen Sie Patente oder Lizenzrechte?

Bestehen bereits Schutzrechte anderer auf diese Erfi ndung/Entwicklung? 
Wie kann ich mich von Schutzrechten anderer abgrenzen? 
Müssen Lizenzen erworben werden? Zu welchen Kosten?

Leitfragen Entwicklung Produkt/DienstleistungLeitfragen Entwicklung Produkt/Dienstleistung

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
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2.4 Fertigung/Erstellung
Hier legen Sie den Prozess der Leistungserstellung dar, d. h. welcher 
Prozess erforderlich ist, um Ihr Produkt herzustellen oder Ihre 
Dienstleistung anbieten zu können. Das beinhaltet auch Angaben 
zu Anlagen, die angeschafft oder Räumlichkeiten, die angemietet 
werden müssen. Zeigen Sie auf, welche Kapazitäten erforderlich 
sind, um das gewünschte Absatzvolumen zu erreichen. Welche In-
vestitionen sind dazu notwendig? Geben Sie einen kurzen Über-
blick. Beruht Ihr Wettbewerbsvorsprung in besonderer Weise auf 
dem Herstellungs- bzw. Entwicklungsvorgang, sollten Sie diesen 
Punkt ausführlich darstellen. Es kommt dabei nicht nur darauf an, 
die technischen Fähigkeiten zu beschreiben, sondern auch zu zei-
gen, dass die personellen Kapazitäten und Qualifi kationen vorhan-
den sind, um z. B. bei Weiterentwicklungen konkurrenzfähig zu blei-
ben. Dies bezieht sich sowohl auf den Prozess der Herstellung als 
auch auf die Neuentwicklung von Produkten. Ein weiterer wichti-
ger Punkt ist die Sicherstellung der Qualität. Selbst wenn Sie Ihren 
Wettbewerbsvorsprung auf der preislichen Ebene ansiedeln, dür-
fen Sie den Aspekt der Qualität nicht vernachlässigen. Sie werden 
nur dann zufriedene Kunden binden können, wenn Sie auch auf der 
qualitativen Ebene konkurrenzfähig sind. 

Um günstige Einkaufsquellen auf-
zuspüren und optimale Konditionen 
zu bekommen, können Sie sich an 

folgenden Auswahlkriterien orientieren:
• Größe und Struktur
• Preise
• Rabatte, Skonti
• Qualität
• Transportkosten und -fl exibilität
• Serviceleistungen
• Zahlungszeitraum
Bezugsquellen für den Einkauf sind Ein-
kaufsverbände, Messen, Branchenbücher, 
Branchenadressen der IHK und der HWK, 
Branchenportale im Internet u. a.

*TIPP*

Leitfragen Fertigung/Erstellung

Phase 1 Phase 2

Welche Voraussetzungen sind für die Herstellung erforderlich?

Welche Ressourcen (materiell und immateriell) benötigen Sie für die Produkti-
on? Gibt es Teile und Leistungen die Sie hinzukaufen?

Welche Kosten entstehen bei der Erstellung und Lieferung Ihres Produkts/Ihrer 
Dienstleistung? (Auf Plausibilität mit dem Finanzplan achten!)

Welche Maschinen werden für den Produktionsprozess benötigt? Welche Investi-
tionen müssen Sie für die Fertigung tätigen?

Wie sichern Sie die Qualität Ihrer Produkte?

Wo werden Sie fertigen? 

Wer sind Ihre Lieferanten bzw. Zulieferer?

Wie kann der Fertigungsprozess schematisch dargestellt werden?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
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Leitfragen Preisstrategie

Phase 1 Phase 2

Welche Preisstrategie ist für Ihr Unternehmen und Ihr/e Produkt/e sinnvoll? Haben Sie einen Preis bzw. eine Preisspanne festgelegt?

Verfolgen Sie eine obere, mittlere, untere Preisausrichtung? 
Warum?

Wie werden Sie Ihre Preisstrategie im Verlauf der Zeit ändern? 
Wollen Sie Rabatte gewähren? 

Wie sind Sie auf diesen Preis gekommen? Welche Kalkulation liegt Ihren Prei-
sen zugrunde? Verfügen Sie über Kalkulationsunterlagen (Verbände, Betriebs-
vergleichsdaten)?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

2.5 Preisstrategie
Der Preis, den Sie mit Ihrem Produkt erzielen können, hängt von 
der Zahlungsbereitschaft des Kunden ab. In Kapitel 2.2 haben Sie 
den Nutzen für den Kunden bereits ausgewiesen. Legen Sie jetzt 
eine Preisspanne für diesen Kundennutzen an Ihrem Produkt/Ihrer 
Dienstleistung fest. In Gesprächen mit potenziellen Kunden kön-
nen Sie Ihre Annahme später bearbeiten und verfeinern. Der Preis 
wird nicht nur von den Produkt-/Produktionskosten bestimmt. Er 
ist vor allem eine Folge der Bereitschaft des Kunden, den von Ihnen 
geforderten Preis zu bezahlen. Wenn der auf dem Markt erzielbare 
Preis die Kosten auf absehbare Zeit nicht deckt, sollten Sie Ihre Ge-
schäftsidee dringend überdenken! Bedenken Sie, dass bei Ihnen le-
diglich die Nettopreise verbleiben. Der Kunde zahlt den Bruttopreis 
inklusive Umsatzsteuer. Welche Preisstrategie Sie für Ihr Produkt 
wählen wollen, hängt von Ihrem Ziel ab. Möchten Sie mit einem tie-
fen Preis schnell auf den Markt vordringen (Penetrationsstrategie)? 
Oder wollen Sie von Beginn an Ihr Produkt mit einem möglichst 

hohen Preis auf dem Markt anbieten (Abschöpfungsstrategie)? 
Die Abschöpfungsstrategie wird in der Regel von jungen innovati-
ven Firmen verfolgt. Ein Grund hierfür liegt in der Annahme, dass 
neue Produkte vom Kunden häufi g als besser eingeschätzt werden 
und deshalb auch mehr kosten dürfen. Ein weiterer Grund besteht 
darin, dass höhere Preise auch zu höheren Margen führen und so-
mit dem Unternehmen ermöglicht wird, sein Wachstum selbst zu 
fi nanzieren. Im Gegensatz zur Abschöpfungsstrategie erfordert die 
Penetrationsstrategie eine höhere Anfangsinvestition, damit das 
Produkt der erwarteten höheren Nachfrage überhaupt gerecht 
werden kann. Kapitalgeber wollen dieses Investitionsrisiko jedoch 
nach Möglichkeit vermeiden. 

Die Orientierung der Preisbildung 
erfolgt an:

DER NACHFRAGE > Angebot und Nachfrage 
bestimmen den Preis.

DEM WETTBEWERB > Unter Umständen sind 
Preiszugeständnisse erforderlich.

DEN KOSTEN > Das Kostendeckungsprinzip 
ist zu realisieren. 

DEM GEWINN > Ein Gewinn in zufriedenstel-
lender Höhe ist das Ziel. 

*TIPP*
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Formulieren Sie Ihre Ziele  S M A R T

S – Spezifi sch: Ziele müssen eindeutig 
defi niert sein.
M – Messbar: Ziele müssen messbar sein. 
A – Akzeptiert: Ziele müssen ansprechend 
sein und anerkannt werden.
R – Realistisch: Ziele müssen möglich sein.
T – Terminiert: Zu jedem Ziel gehört 
eine klare Terminvorgabe, bis wann das Ziel 
erreicht sein muss.

*TIPP*

3.1 Geschäftsmodell
In diesem Kapitel gehen Sie auf das Geschäftsmodell Ihres Unter-
nehmens ein. Es beschreibt die Funktionsweise Ihres Unterneh-
mens und auf welche Weise Sie Gewinne erwirtschaften wollen.

Zunächst beschreiben Sie die Grundstruktur Ihres Unternehmens, 
hierzu gehören die Firma (der Name Ihres Unternehmens) und wel-
che Rechtsform Sie für Ihr Unternehmen wählen. Begründen Sie, 
warum Sie sich für eine bestimmte Rechtsform entschieden haben 
und welche Vor- und Nachteile diese für Ihr Unternehmen hat. 

Klare Ziele
Im nächsten Schritt formulieren Sie klare Ziele für die nächsten drei 
bis fünf Jahre. Entwickeln Sie dabei auch eine Vision. Eine gute Un-
ternehmensvision drückt aus, warum Sie Ihr Unternehmen grün-
den und wo Sie in fünf bis zehn Jahren stehen wollen. So bietet Ihre 
Vision den notwendigen Orientierungsrahmen für Ihre weitere Pla-
nung und für die Ziele, die sie erreichen wollen. Hiermit stellen Sie 
klare Anforderung an Ihr Geschäftsmodell und Ihre Organisation, 
die Sie bei der folgenden Planung berücksichtigen müssen. 

3. GESCHÄFTSMODELL 
UND ORGANISATION

Ein Unternehmen bauen ist 
so kreativ wie ein Bild malen 

oder ein Buch schreiben.
Phil Knight, Gründer & Chef NIKE

3
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Leitfragen Geschäftsmodell

Phase 1 Phase 2

Welche Rechtsform soll Ihr Unternehmen haben?

Ist der von Ihnen gewählte Firmenname geschützt und ist die 
Internetdomain verfügbar?

Was ist Ihre Unternehmensvision?

Welche Unternehmensziele haben Sie sich gesetzt? Mit welchen Maßnahmen wollen Sie Ihre Unternehmensziele erreichen?

Was sind die wichtigsten Erfolgsfaktoren?

Ist Ihre Wertschöpfungskette in sich logisch geschlossen? Wie sieht Ihr Ertragsmodell aus? In welchen Wertschöpfungs-
abschnitten verdienen Sie Geld?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

Das Geschäftssystem – Wertschöpfungskette und 
Ertragsmodell
Jetzt beantworten Sie die zentrale Frage in diesem Kapitel: Wie wol-
len Sie mit Ihrem Unternehmen Geld verdienen? Gehen Sie dabei 
auf die gesamte Wertschöpfungskette ein: Wie wird der Nutzen für 
Ihre Kunden generiert, d. h. welche verschiedenen Stufen der Wert-
schöpfung existieren und welche Aktivitäten werden von wem 
durchgeführt? Stellen Sie die Einzeltätigkeiten der unternehmeri-
schen Aufgaben zusammenhängend dar. Somit entsteht ein Bild 
von der Wertschöpfung in Ihrem Unternehmen. 

Dies können Sie in Form eines Prozesses darstellen, der alle wichti-
gen Einzelaktivitäten beinhaltet, die zur Bereitstellung und Auslie-
ferung eines Endprodukts an den Kunden erforderlich sind. Zeigen 
Sie dem Leser dabei auf, wie Ihr Unternehmen funktioniert.

Dabei hilft Ihnen das Wertschöpfungsketten-Modell:

LIEFERANT EINKAUF PRODUKTION
KUNDEN-
DIENST/
SERVICE

LOGISTIK
MARKETING 

UND 
VERTRIEB

KUNDE

Gehen Sie auch auf Ihr Ertragsmodell ein und erläutern, wie Ihr Un-
ternehmen aus seinen Aktivitäten und dem durch diese entstehen-
den Kundennutzen Erträge generiert, insbesondere, welche Einnah-
men aus welchen Quellen kommen.
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3.2 Gründungsteam und 
Schlüsselpositionen

Dieses Kapitel ist für Kapitalgeber sehr wichtig. Der potenzielle 
Investor kann sich hier über das Know-how des Gründungsteams 
informieren. So kommt er zu einer ersten Einschätzung über die 
Umsetzungskompetenz der Unternehmensführung. Erfahrungen
aus der Praxis zeigen, dass Investoren die Qualität des Grün-
dungsteams bei der Investitionsentscheidung genauso stark be-
rücksichtigen wie das Potenzial der Geschäftsidee. Präsentieren Sie 
sich also von Ihrer besten Seite!

Vorstellung des Gründungsteams
Stellen Sie hier Ihre Gründungsteammitglieder mit Kurzbiografi en 
vor. Ergänzend sollten Sie dem Anhang einen tabellarischen Lebens-
lauf von jedem Teammitglied beifügen. Sowohl Kurzbiografi e als 
auch tabellarischer Lebenslauf im Anhang sollten Informationen 
wie Ausbildung, Berufserfahrung und besondere Auszeichnungen 
enthalten. Vergessen Sie nicht, die einzelnen Verantwortlichkeiten 
innerhalb des Gründungsteams zu erwähnen. Wer soll Geschäfts-
führer werden? Was qualifi ziert genau diese Person dazu? Falls Ihr 
Gründerteam bereits zusammengearbeitet hat, beispielsweise in 
einer wissenschaftlichen Forschungsgruppe, sollte dies festgehal-
ten werden. Damit beweisen Sie dem Leser und insbesondere dem 
Investor, dass ein gemeinsames Arbeiten dem Team nicht fremd ist. 

Scheuen Sie sich nicht davor, auch Ihre 
Berater und Vertrauten anzugeben. Das 
zeigt dem Kapitalgeber, dass Sie profes-

sionell arbeiten und beruhigt ihn zusätzlich. Aus 
Sicht der Investoren hat sich folgendes Anforde-
rungsprofi l an ein gutes Gründerteam bewährt: 
• Hat das Team bereits zusammengearbeitet? 
• Haben die Teammitglieder relevante 
 Erfahrungen?
• Kennen die Gründer ihre Schwächen und 
 sind sie bereit, die Lücken zu schließen?
• Haben sich die Gründer auf ihre zukünftigen 
 Rollen geeinigt?
• Sind die Eigentumsverhältnisse geklärt?
• Stehen die einzelnen Mitarbeiter voll hinter  
 dem Vorhaben?

*TIPP*

Leitfragen Gründungsteam und Schlüsselpositionen

Phase 1 Phase 2

Sind alle Mitglieder des Gründungsteams erwähnt?

Sind die Kurzprofi le aussagekräftig: Ausbildung, 
Berufserfahrung, Erfolge? 

Wie verteilen Sie entsprechend der Kompetenzen Verantwortlichkeiten im Team?

Sind Lebensläufe für jedes Teammitglied im Anhang beigefügt? Haben Sie Ihre Berater und Netzwerkpartner aufgeführt?

Sind alle notwendigen Kompetenzen zur Umsetzung der 
Geschäftsidee vorhanden?

Wie und wann werden fehlende Kompetenzen aufgefüllt?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*

Fehlen Ihnen noch Kompetenzen, die zur Umsetzung der Geschäft-
sidee notwendig sind, sollten Sie dies dem Leser aufzeigen und zu-
gleich abschätzen, wann Sie diese Lücke schließen wollen. Besetzen 
Sie eine wichtige Position mit einer unerfahrenen Person, sollten 
Sie eine genaue Begründung liefern. 
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3.3 Organisationsstruktur
Stellen Sie in diesem Kapitel auch den organisatorischen Aufbau 
Ihres Unternehmens dar. Der interne Organisationsaufbau soll 
dem Leser einen ersten Eindruck über die Berichtslinien, Über- und 
Unterordnungsbeziehungen und die benötigten Funktionen zum 
Gründungszeitpunkt geben. Gehen Sie dabei auch auf die internen 
Kommunikationsmaßnahmen ein. Wie machen Sie Individualwis-
sen allen zugänglich? Gibt es Partner, mit denen Sie kooperieren? 
Welche Vorteile ergeben sich daraus? Beantworten Sie diese Fragen 
und behalten Sie im Hinterkopf, dass die Größe Ihrer Organisation 
im Einklang mit der Unternehmensentwicklung stehen sollte! 

Den internen Organisationsaufbau können Sie durch die Verwen-
dung eines Organigramms darstellen. Ein Organigramm erfasst 
alle in einem Unternehmen vorhandenen Stellen und namentlich 
deren Inhaber und gibt dabei Über- und Unterordnungsverhältnis-
se an: Sie müssen Ihre Organisation zum jetzigen Zeitpunkt nicht 
bis in die unterste Ebene durchgeplant haben. Sie sollten aber zu-
mindest die Führungsfunktionen defi nieren. 

GESCHÄFTSFÜHRUNG
Frau Lenker

F & E
Herr Kluge

PRODUKTION
Herr Dreher

MARKETING
Frau Kreativ

FINANZEN
Frau Euro

PERSONAL
Herr Team

Beispielhaftes Organigramm

Leitfragen Organisationsstruktur

Phase 2

Wie ist Ihre Organisation strukturiert und aus welchen Funktionen 
besteht sie?

Wie stellen Sie sicher, dass Individualwissen dem gesamten 
Unternehmen zugänglich ist?

Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur streben Sie an?Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur streben Sie an?Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur streben Sie an?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
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3.4 Personalbedarf 
Wenn Sie Ihren Businessplan aufstellen, gehen Sie auch auf den 
Personalbedarf ein. Zeigen Sie dem Investor, wie Sie, wenn das ei-
gene Team womöglich nicht mehr ausreicht, zusätzliches Personal 
rekrutieren wollen. Kurzfristiger Personalbedarf kann aus verschie-
denen Gründen entstehen (Krankheit, Produktionsspitzen etc.). 
Wappnen Sie sich schon im Vorfeld für diese Situationen.

Erstellen Sie eine Personalplanung für die einzelnen Bereiche Ihres 
Unternehmens für die nächsten drei bis fünf Jahre. Kalkulieren Sie 
im zweiten Schritt, welche Personalkosten inklusive Lohnnebenkos-
ten entstehen und ergänzen diese in der Personal- sowie Finanz-
planung.

Planen Sie ausreichend Personal ein und berücksichtigen Sie auch, 
dass eventuell Fremdleistungen, wie z. B. Aushilfen und freie Mit-
arbeiter, benötigt werden. Geben Sie anschließend für Ihre Perso-
nalplanung Kostengrößen an, damit die gesamten Personalkosten 
(Lohn- und Lohnnebenkosten) für Ihre Rentabilitätsrechnung im 
Kapitel 7.2 ermittelt werden können.

Mitarbeiter können alles :
wenn man sie weiterbildet, 

wenn man ihnen Werkzeuge gibt, 
vor allem aber, 

wenn man es ihnen zutraut.
Hans-Olaf Henkel, ehem. Manager 

Beschäftigte Gehalt p. a. 1. GJ 2. GJ 3. GJ

Geschäftsführer Variabel 1 1 1

Bürohilfe 6.000 Euro 0,75 1 1

Techniker 39.000 Euro 0,75 1 2

Ingenieur 48.000 Euro 0 1 1

Vertrieb 72.000 Euro 0 0 1

Summe Vollzeit 2,5 4 6

Studentische 
Hilfskräfte 8.400 Euro 2 2 2

Zur Übersichtlichkeit und Verwendung im Rahmen der Planungs-
rechnungen nutzen Sie eine Tabelle (hier beispielhaft aufgeführt), 
die Sie dem Anhang beifügen können: 

Leitfragen Personalbedarf

Phase 2

Welchen Personalbedarf erwarten Sie für die einzelnen Bereiche Ihres 
Unternehmens in den nächsten drei bzw. fünf Jahren?

Über welche Qualifi kationen müssen Ihre Mitarbeiter verfügen?

Welche Maßnahmen setzen Sie ein, um Personal an Ihr Unternehmen 
zu binden? 

Gibt es Zusatzleistungen für die Mitarbeiter, z. B. ein 13. Gehalt?

Wie hoch sind die Personalkosten inkl. Lohnnebenkosten (22%)?

Wie fördern Sie die Kreativität Ihrer Mitarbeiter?

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
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Gute Kenntnisse von Markt und Wettbewerb werden entschei-
dend für den Erfolg Ihres Unternehmens sein. Die Analyse von 
Branche, Markt und Wettbewerb im folgenden Kapitel hilft Ihnen, 
das Marktpotenzial Ihres Unternehmens abzuschätzen. Gleichzei-
tig werden Sie Chancen und Risiken erkennen, die Sie in Kapitel 6.1 
noch einmal aufgreifen werden. Darüber hinaus sollten Sie auch 
Ihre Wettbewerber im Blick haben und vorausschauend abschät-
zen, wie diese auf die Einführung Ihres Produktes oder Ihrer Dienst-
leistung reagieren werden. Formulieren Sie eine aussagekräftige 
Branchenanalyse und charakterisieren Sie Ihre Zielsegmente, Wett-
bewerber und Zulieferer. 

4.1 Branchen- und Marktanalyse
Zu jedem Businessplan gehört ein Überblick über die Branche, der 
Ihr Unternehmen zugehören wird. Stellen Sie die Branche vor und 
schildern Sie die Branchenstruktur. Welche Haupteinfl ussfaktoren 
wirken auf die Branche? Wie entwickelt sie sich und wie groß ist der 
Gesamtumsatz der Branche? Beschreiben Sie, in welche Marktseg-
mente Sie sich einordnen. 

4 . BRANCHE UND MARKT

Sie können Ihren Arbeitsaufwand ver-
ringern, indem Sie bei der Branchen- 
und Marktanalyse gezielt vorgehen. 

Nutzen Sie alle verfügbaren Informationsquellen, 
z. B. Literatur (Fachjournale, Marktstudien, Mo-
nografi en), Branchenverzeichnisse, Verbände und 
Behörden (Statistische Ämter, IHK, Patentamt), 
Banken (Branchenberichte), Datenbanken und 
das Internet, um die für die Analyse erforder-
lichen Informationen zu beschaffen. Oft hilft 
es, einfach den Telefonhörer in die Hand zu 
nehmen und sich „durchzutelefonieren“. Hierbei 
bietet sich ein kurzer Gesprächsleitfaden an. 
In seltenen Fällen ist es nicht möglich, externe 
Daten zu Ihrem Markt zu recherchieren, z. B., 
wenn es sich um „entstehende“, intransparente 
oder sehr kleine Märkte handelt. Dann sind Sie 
zu Marktschätzungen gezwungen. Begründen 
Sie jede Annahme, die Sie treffen und fi xieren Sie 
diese schriftlich.

*TIPP*
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Versuchen Sie, das Marktpotenzial zu quantifi zieren. Versetzen 
Sie sich bei der Formulierung dieses Abschnittes in die Lage Ih-
res Lesers. Welche Marktdaten interessieren ihn? Ist es die aktu-
elle Marktgröße, gemessen am Gesamtumsatz pro Jahr? Sind die 
Wachstumsraten des Marktes attraktiv? Machen Sie deutlich, wie 
Sie Ihre Ergebnisse gewonnen haben und von welchen Annahmen 
sie ausgehen, denn die bloße Nennung von Zahlen reicht vor allem 
für Investoren nicht aus. Damit Investoren ihr potenzielles Risiko 
besser abschätzen können, verlangen sie auch Informationen zu 
den Faktoren, die Nachfrage und Absatzstrategie beeinfl ussen, 
damit die Realisierbarkeit der Unternehmensziele geprüft werden 
kann. Am besten beschreiben Sie zunächst den Status quo und im 
Anschluss daran die zu erwartenden Trends. Welchen Einfl uss auf 
die bestehenden Gesetzmäßigkeiten des Marktes haben technolo-
gische Veränderungen? Wird eine Gesetzesänderung die gegebe-
nen Spielregeln des Marktes ändern? Zeigen Sie hier Ihrem Leser 
auf, wie Markttrends und Ihr prognostiziertes Zahlenwerk zusam-
menhängen. 

Standort
Bei der Branchenanalyse sollten Sie auch auf die Wahl Ihres Stand-
ortes eingehen. Dieser hängt z. B. beim Einzelhandel oder bei ei-
nem Handwerksbetrieb mit Geschäftslokal davon ab, ob Ihre Ver-

Günstige Konditionen für Existenzgründer 
gibt es in den 13 Technologie- und Grün-
derzentren in der GründerRegion Aachen. 

Nähere Informationen fi nden Sie dazu unter 
www.agit.de/technologiezentren-aachen/
13-starke-partner.html. Denken Sie auch über 
die Möglichkeit von Coworking-Spaces oder 
Bürogemeinschaften nach. 

*TIPP*

kaufsstelle vom Endverbraucher aufgesucht werden soll. Planen Sie 
hingegen einen Produktionsbetrieb, werden eher entsprechende 
Aufl agen, Bestimmungen der Baunutzungsordnung oder ein na-
hegelegener Autobahnanschluss Ihre Standortwahl beeinfl ussen. 
Ihre Erkenntnisse sind insbesondere im Kapitel 4.2 Marktsegmen-
te/Kundenzielgruppe zu berücksichtigen. Für Existenzgründungen, 
vor allem für kleinere, ist die Anmietung von Geschäftsräumen etc. 
nicht immer erforderlich. 

Lieferanten bzw. Zulieferer 
Lieferanten können z. B. dann Einfl uss auf den Erfolg einer Branche 
haben, wenn Sie die Preise für Waren oder Dienstleistungen erhö-
hen. Dies kann die Profi tabilität einer Branche reduzieren, wenn die 
gestiegenen Kosten auf den eigenen Märkten eingebracht werden 
können. 

Sollte für Ihre Geschäftsidee die Abhängigkeit von Lieferanten eine 
wichtige Rolle spielen, so gehen Sie an dieser Stelle darauf ein und 
legen Sie dar, wie Sie damit umgehen.  
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Leitfragen Branchen- und Marktanalyse

Phase 1

In welcher Branche ist Ihr Unternehmen tätig?

Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verändert sich Ihre Branche?

Wodurch wird das Wachstum Ihrer Branche bestimmt?

Wie groß ist der Gesamtumsatz (Geldeinheiten) und Gesamtabsatz 
(Stückzahlen) in Ihrer Branche? 

Welche durchschnittliche Rendite wird in Ihrer Branche erzielt?

Welche äußeren Einfl ussfaktoren (politisch, rechtlich, technologisch 
etc.) bestimmen Ihre Branche und inwieweit beeinfl usst dies Ihr 
Unternehmen?

Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sie 
sich überwinden?

Welche Strategien werden in Ihrer Branche verfolgt?

Ein erprobtes Hilfsmittel zur Branchenanalyse bildet das 
klassische „Five-Forces-Modell“. Dabei wird die Attrakti-
vität eines Marktes durch die fünf Kriterien Kundenmacht, 

Lieferantenmacht, Gefahr durch Substitutprodukte, neue Konkurren-
ten und Wettbewerber beschrieben. Versuchen Sie anhand dieser 
Dimensionen Ihren Markt zu charakterisieren. 

1. Bedrohung durch neue Konkurrenten: Ist es wahrscheinlich, dass 
neue Wettbewerber auf den Markt drängen?

2. Bedrohung durch Ersatzprodukte: Wie einfach kann Ihr Produkt 
oder Ihre Dienstleistung ersetzt werden?

3. Verhandlungsmacht der Kunden: Wie groß ist der Einfl uss der 
Kunden auf die Marktpreise, beispielsweise durch den Zusammen-
schluss zu Einkaufsverbünden?

4. Verhandlungsmacht der Zulieferer: Existieren viele potenzielle 
Lieferanten oder sind Sie abhängig von einem Lieferanten?

5. Rivalität bestehender Mitbewerber: Wie stark ist die bestehende 
Konkurrenz? Gibt es dominierende Wettbewerber?

Für die eine oder andere Geschäftsidee ist darüber hinaus die Frage 
zu überprüfen, ob der Staat die Branche beeinfl usst, z. B. durch 
Gesetze. Prominentes Beispiel stellt die Energiewende dar. Auch 
wenn der Staat im Modell als eigenständige Kraft fehlt, kann dieser 
einen großen Einfl uss ausüben. 

*TIPP*

Darstellung angelehnt an das Fünf-Kräfte-Modell nach Michael E. Porter* 
*Michael E. Porter (2013): Wettbewerbsstrategie: 
Methoden zur Analyse von Branchen und Konkurrenten, 12. Aufl age, Campus Verlag, Frankfurt/NewYork.

Wettbewerber 
in der Branche

Rivalität 
unter den bestehen-
den Unternehmen

ABNEHMERLIEFERANTEN

POTENZIELLE NEUE 
KONKURRENTEN

Bedrohung durch neue 
Konkurrenten

Verhand-
lungsmacht 

der 
Abnehmer

Verhand-
lungsstärke 

der 
Lieferanten

ERSATZPRODUKTE

Bedrohung durch 
Ersatzprodukte und -dienste

*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*
*LEITFRAGEN*




