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Liebe Griinderinnen und Griinder,

,Grinden mit Képfchen.” - so lautet das Motto der 18. Auflage von
,AC?—der Grindungswettbewerb” flir Griinder, Start-ups und junge
Unternehmen.

Der Gedanke an ein eigenes Unternehmen geht Ihnen nicht mehr aus
dem Kopf? Sie haben bereits eine gute Geschaftsidee, die Sie mit Sinn
und Verstand weiterentwickeln mochten? Die GriunderRegion Aachen,
Duren, Euskirchen, Heinsberg unterstitzt Sie gerne dabei!

Wir bieten lhnen vielfaltige Moglichkeiten, um aus Ihrer Geschaftsidee einen tragfahigen Businessplan zu
entwickeln. Das AC-Handbuch ist Ihr Begleiter durch den Wettbewerb und dient als Orientierungshilfe, um
lhren Businessplan Kapitel fur Kapitel zu erstellen. Eine weitere Hilfestellung ist die breite Expertise der
Mentoren, Experten und Gutachter aus unserem ehrenamtlichen AC?>-Beraternetzwerk, auf die Sie zurlck-
greifen kdnnen. Im Rahmen unserer Griinderabende, Workshops und Innovationsveranstaltungen informie-
ren wir Sie zu den wichtigsten Themen rund um den Businessplan und die Grindung lhres Unternehmens.
Gleichzeitig bieten Ihnen die Veranstaltungen eine Plattform, um neue Kontakte zu kntpfen.

Jetzt liegt es an Ihnen: Machen Sie Nagel mit Kopfen und nutzen Sie das kostenfreie Angebot von
,AC?—der Grindungswettbewerb®, um Ihren Businessplan zu erstellen. Auf die Gewinner des Griindungs-
wettbewerbs warten zudem attraktive Geld- und Sachpreise.

,Grinden mit Kopfchen.”

Wir winschen Ihnen viel Erfolg!

Christian Lauden berg
Geschaftsfuhrer GrinderRegion Aachen, Duren, Euskirchen, Heinsberg
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AC2 — DER GRUNDUNGSWETTBEWERB 2020/21

Sie spielen mit dem Gedanken, ein Unternehmen zu griinden?

Innerhalb kiirzester Zeit erfahren Sie alles Wissenswerte, um aus lhrer Idee
ein gutes Geschaftsmodell zu machen!

AC? ist ein Grundungswettbewerb in zwei Phasen, der als ein Projekt der
GrunderRegion Aachen, Duren, Euskirchen, Heinsberg gemeinsam von Wirt-
schaft, Wissenschaft und Politik getragen wird.

AC?—der Grundungswettbewerb unterstutzt alle Griindungsinteressierten

auf dem Weg zum eigenen Unternehmen. Im Rahmen des Griindungswett-
bewerbs von AC? erarbeiten Sie gemeinsam mit einem personlichen Mentor
einen tragfahigen Businessplan.

Schritt fur Schritt lernen Sie, Ihr Unternehmenskonzept zu erarbeiten, den
Markteintritt zu planen, eine Finanzierungsstrategie aufzubauen und ein
Team aufzustellen.



Alle Termine auf einen Blick

[ AC2—Termine ]

Datum Zeit Thema Ort
03.11.2020 19:00 — 22:00 Uhr Pramierungsfeier des letzten Wettbewerbs Digital
1011.2020 19:00 = 22:00 Uhr ﬁgga—kt(\i/eRﬁlr\]lsDtﬁJllt\lug g\I\f/;gll-TSGTTJSI\E/IImItIr\Iel\? S)CATION Digita

Di, 17.11.2020 18:00 — 21:00 Uhr 1. Grlinderabend IHK Aachen
Mi, 25.11.2020 15:00 — 18:00 Uhr Workshop Businessplan [HK Aachen
Di, 01.12.2020 18:00 — 21:00 Uhr 2. Griinderabend |HK Aachen
Do, 03.12.2020 14:00 — 18:00 Uhr Innovationstag Aachen

Di, 15.12.2020 18:00 — 21:00 Uhr 3. Griinderabend IHK Aachen

Mo, 11.01.2021

Abgabe Businesspléne Phase 1

Geschéftsstelle GriinderRegion Aachen (E-Mail)

Di, 19.01.2021 18:00 —21:00 Uhr 4. Grinderabend IHK Aachen
Do, 21.01.2021 18:00 —21:00 Uhr Innovationsabend Aachen

Di, 02.02.2021 18:00 —21:00 Uhr 5. Grlinderabend 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

Zwischenpramierung

digitaHUB Aachen e.V., DIGITAL CHURCH (geplant)

Di, 23.02.2021

18:00 - 21:00 Uhr

6. Griinderabend

|HK Aachen

Di, 02.03.2021

9:00 - 18:00 Uhr

Beratungstag Finanzplanung

|HK Aachen

Mo, 22.03.2021

Abgabe Businesspléne Phase 2

Geschéftsstelle GriinderRegion Aachen (E-Mail)

(Einlass 18:00 Uhr)

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 |l HWK Aachen

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

vsl. Juni 2021 18:30 — 22:00 Uhr AC2-Pramierungsfeier Aachener Rathaus, Kronungssaal (geplant)

Bitte beachten Sie mogliche Anderungen!
Genaue Angaben zu den Veranstaltungsorten finden Sie im Veranstaltungskalender der GriinderRegion unter: www.ac-quadrat.de
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[ AC2—Ablauf ]

ABLAUF DES WETTBEWERBS

Der Griindungswettbewerb lauft in zwei Phasen ab. Grundsatzlich ist ein Einstieg in jeder der beiden Phasen moglich.
Allerdings bauen die beiden Phasen aufeinander auf. Am Ende jeder Phase steht die Beurteilung der eingereichten
Beitrage und eine Pramierung der besten Businessplane.

In der ersten Wettbewerbsphase gilt es, die ersten Kapitel ei-
nes Businessplans fir [hre Idee zu erstellen. Der Schwerpunkt
liegt auf der Geschaftsidee. Dennoch, schon jetzt sollten Sie
sich bereits Gedanken zum Markteintritt und zur praktischen
Umsetzung der Idee machen. Dabei kdnnen Sie Unterstiitzung
von lhrem personlichen Mentor erhalten.

Nach Abgabe der Businessplane der Phase 1 (11.01.2021) und
anschlieBender Bewertung durch die Gutachter aus dem
AC*-Beraternetzwerk, werden die 10 punktbesten Business-
plane der Phase 1 pramiert und in einem ,Pitch” bei der
Zwischenpramierung vorgestellt.

Die Zwischenpramierung der Phase 1
findet am 18.02.2021 statt.
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Am Ende der zweiten Wettbewerbsphase muss ein vollstan-
diger Businessplan mit einem in sich schlissigen Unterneh-
menskonzept eingereicht werden. Ein detaillierter Business-
plan enthalt alle notwendigen Angaben zur Umsetzung der
Idee, insbesondere beztiglich Organisation, Finanzierung und
zeitlicher Realisierung. Der Businessplan der Phase 2 sollte
auch eine Vorausplanung auf drei bzw. fiinf Jahre einschlieBen.

Nach Abgabe der Businessplane der Phase 2 (22.03.2021) und
anschlieBender Bewertung durch die Gutachter aus dem AC?-
Beraternetzwerk, werden die 10 punktbesten Businessplane
der Jury jeweils in einem ,Pitch® vorgestellt. In der Jurysitzung
wird Uber die Platze eins bis drei entschieden.

Die Preistrager werden innerhalb der Abschlussveranstaltung
von AC2 - GRUNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION
voraussichtlich im Juni 2021 im Krénungssaal des Aachener
Rathauses, bei welcher der Griindungspreis, der Wachstums-
preis und der Innovationspreis verliehen werden, pramiert.






[ AC2—Ablauf ]

|
N 4

GRUNDEN 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 mussen also in neue Produkte, Dienstleistungen oder
Verfahren umgesetzt werden konnen, die ein Problem des Kunden
|6sen und ein klares Verkaufsargument aufweisen. Bei Folgeinnova-
tionen mussen klare Vorteile zu den bisherigen Losungen erkennbar
sein. Aus dem Blickwinkel des Innovators miissen auch die Kosten
und Erlose der umgesetzten Idee in einem wirtschaftlich gesunden
Verhaltnis zueinander stehen, d. h,, die Umsetzung muss fur das
Unternehmen rentabel sein. Eine Innovation muss dabei nicht der
nachste Quantensprung in der Entwicklung neuer Technologien
sein, wie z. B. die Dampfmaschine, das Telefon, der Computer o.a.
In jeder Branche, in vielen Prozessen, in allen Unternehmen oder
im Alltag und bei allen Zielgruppen gibt es Innovationspotenziale.
Auch bereits bestehende Losungen konnen verbessert werden, in
dem sie schneller, besser, kostenguinstiger, verstandlicher, digitaler
oder einfach attraktiver gemacht werden.

Innovationen generieren

Wer nicht bereits aufgrund eines Forschungs- und/oder Entwick-
lungsergebnisses eine Innovation als Geschaftsidee aufweisen
kann, aber gerne mit einer Innovation griinden mochte, kann mit
Hilfe von verschiedenen Methoden neue Ideen entwickeln. Neben
den klassischen Methoden wie Brainstorming, Konfrontations-
techniken, Metaplan-Technik, Morphologischer Kasten etc., die
eher fiir nicht technische Innovationen geeignet sind, kdnnen mit
Methoden wie TRIZ (Theorie zur erfinderischen Losung technischer
Probleme) und ,,Grammatik des Erfindens” von Professor Spies ins-
besondere technische Verbesserungen oder Erfindungen generiert
werden. Befragen von Kunden, die Beobachtung der Markte, 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 schiitzen

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 gegentiber Dritten. Vor der Anmeldung eines
Schutzrechtes ist es unabldssig, durch eine Recherche in den Da-
tenbanken und beim Deutschen Patent- und Markenamt (DPMA)
bzw. beim Europaischen Patentamt (EPO) den Neuheitscharakter
der eigenen Erfindung/Entwicklung festzustellen, da nur fir neue
Erfindungen/Entwicklungen ein Schutzrecht angemeldet werden
kann. Vor der Anmeldung der Schutzrechte ist darauf zu achten,
dass man die Erfindung nicht veroffentlicht, sonst ist der Neuheits-
charakterverloren.Das bedeutet u.a.,dass bei jeglichen Gesprachen
(Anfragen, Verhandlungen) und jeglicher Form von Prasentationen
durchsetzbare Vertraulichkeitsvereinbarungen abgeschlossen wer-
den sollten. Auch eine Veroffentlichung im Internet bzw. auf einer
Messe gilt als neuheitsschadlich. 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-
zungsfahigkeit eines Schutzrechtes in dem jeweiligen Land.

Es ist von grundsatzlicher Bedeutung, dass die Grinder sich vor
Beginn der Mainahmen 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 Uber einen Patent- oder Rechtsanwalt laufen, damit z. B. die
Patentanspriiche verwertbar formuliert und mogliche Verletzungs-
gefahren von vornherein vermieden werden konnen. Auch die Kos-
ten der Schutzrechtsanmeldung, insbesondere bei Anmeldungen
im Ausland, der Patentverletzungen und der Durchsetzung mussen
berlcksichtigt werden, damit in der Finanzplanung im Business-
plan notwendige Mittel dafiir eingeplant werden. Auch Grin-
dungsunternehmen kénnen Zuschussforderung flr den Schutz-
rechtserwerb, z. B. iber das WIPANO-Programm, bekommen.
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Starthilfe fur Startups:
Von der Idee zum Erfolg!

P Technologiezentrum Jilich GmbH
’ Karl-Heinz-Beckurts-Str. 13
52428 Jllich

Tel.: 02461 690 0 Mail: info@tz-juelich.de

Fax: 02461 690 100 Web: www.tz-juelich.de
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AC? - DER BUSINESSPLAN

Wie Sie dieses Handbuch
verwenden sollten

Das lhnen vorliegende Handbuch wurde geschrieben, um Sie bei
der Erstellung eines Businessplans zu unterstiitzen. 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 finden Sie
eine mehr oder weniger ausgepragte theoretische Abhandlung
uber den entsprechenden Themenkomplex aus dem Businessplan.
Hier werden die inhaltlichen Themen des jeweiligen Kapitels des
Businessplans erlautert und beschrieben, wie sie vor dem Hinter-
grund der Erstellung eines Businessplans zu verstehen sind.

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

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

[16 JAC?

Der dritte Abschnitt enthalt Leitfragen, die nach
den beiden Phasen des Griindungswettbewerbs unterteilt sind.
Die Leitfragen fur die Phase 1 sollten Sie im Businessplan Phase 1
beantworten. Die Leitfragen der Phase 2 sind erst fiir den komplet-
ten Businessplan relevant, den Sie in Phase 2 des Griindungswett-
bewerbs abgeben. Mit Hilfe der einzelnen Leitfragen konnen Sie
immer wieder den Stand lhrer Arbeit Gberprifen und, wenn not-
wendig, erganzen. Bitte beachten Sie, dass diese Leitfragen nur bei-
spielhaft fur die Fragen der Leser und Investoren aufgeflhrt sind
und lhnen helfen sollen, deren Denkweise zu verstehen. Sie sind
sicher nicht vollstandig und es werden sich weitere, individuelle
Fragen ergeben.

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



Was ist ein Businessplan?

Der Businessplan beschreibt in schriftlicher Form ausfihrlich eine
Geschaftsidee. Hierbei werden das wirtschaftliche Umfeld, der
Markt, die gesetzten Ziele und die bendtigten finanziellen und per-
sonellen Ressourcen beriicksichtigt.

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

Warum brauche ich einen
Businessplan?

Ein Businessplan erflllt wahrend und nach der Griindung lhres Un-
ternehmens vier Schlisselfunktionen:

Kommunikation:

Der Businessplan dient als zentrales Kommunikationsinstrument
lhrer Geschaftsidee gegenliber Kapitalgebern, Kooperationspart-
nern oder auch Kunden. Alle relevanten Informationsbedurfnisse
lhrer Ansprechpartner sollten durch das Lesen des Businessplans
erfillt werden.

Planung:

Die Planungsfunktion erfillt der Businessplan durch das genaue
Aufzeigen lhrer Unternehmensziele, wie Sie diese erreichen wollen
und welche Ressourcen dazu nétig sind. Ihre Geschaftsidee wird so-
mit zu einem Unternehmenskonzept konkretisiert und zwingt Sie,
die 6konomischen Perspektiven Ihres Unternehmens kritisch zu
hinterfragen. Hiermit lassen sich nicht nur Chancen, sondern auch
Risiken erkennen, die im Vorfeld der Griindung bereits analysiert
und gegebenenfalls durch Alternativen reduziert werden konnen.

Steuerung:

lhr Businessplan wird thnen als ,Anleitung” wahrend der Umset-
zung der Geschaftsidee dienen. Wahrend des anstrengenden Ta-
gesgeschaftes in der Griindungsphase ist er Ihr wichtigstes strate-
gisches Steuerungselement und Grundlage erster Detailplane.

[ ACZ - der Businessplan ]

ER SAGT €S KLAR UND
ANGENEHM, WAS ERSTENS,
ZWEITENS, DRITTENS KAM.

WILHELM BUSCH

Kontrolle:

Der Businessplan ermoglicht hnen das Aufstellen eines Soll-Ist-
Vergleichs auf finanzieller und operativer Ebene. So kénnen Sie
frithzeitig erkennen, ob Ihr Unternehmen die gesetzten Meilenstei-
ne wie geplant erreichen wird oder Verzégerungen in Kauf genom-
men werden mussen.

Dem Businessplan wird deshalb eine so grofRe Bedeutung beige-
messen, da Sie mit seiner Vorlage unter Beweis stellen, dass Sie
die vielfaltigen Aspekte der Unternehmensgriindung klar und ver-
standlich darstellen kénnen. Sie kénnen sich am Businessplan im-
mer wieder orientieren und tberprifen, ob Sie Ihre gesteckten Ziele
auch erreicht haben.

Wer liest den Businessplan
und warum?

Der Businessplan erfiillt eine Reihe von verschiedenen Aufgaben.
Sie koénnen ihn als Vorlage bei Kunden, Zulieferern, Vertriebspart-
nern und vor allem bei Venture Capitalists, Business Angels oder
Banken nutzen. Aber auch fir Sie selbst ist der Businessplan ein Be-
gleiter bei lhrem Geschaftsvorhaben. Sie kdnnen hier immer tber-
prifen, wie weit Sie in Ihren Planungen schon fortgeschritten sind
oder auch darauf aufmerksam gemacht werden, wenn es nicht
planmalig lauft.

Im Rahmen des Griindungswettbewerbes wird Ihr Businessplan
natlrlich auch von den Mitgliedern der Jury und lhrem Mentor
gelesen, um sich einen Uberblick Gber Ihre bisherige Arbeit zu ver-
schaffen.
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[ ACZ - der Businessplan ]

Was zeichnet einen guten
Businessplan aus?

Das Geschaftsvorhaben, fiir das der Businessplan geschrieben wird,
und der Zweck, fir den er gedacht ist, haben einen entscheidenden
Einfluss auf seine Gestaltung. Ein Businessplan fur eine Neugriin-
dung sieht beispielsweise anders aus als fir ein Unternehmen, fur
das ein neues Geschaftsfeld aufgebaut werden soll. Aber trotz aller
Unterschiede weisen alle Businessplane einige Gemeinsamkeiten
auf: In ihnen soll eine umfassende Einschdtzung der Chancen und
Risiken einer bestimmten Geschaftstatigkeit gegeben werden.

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

Ein guter Businessplan beeindruckt durch Klarheit.

Der Leser muss auf seine Fragen aussagekraftige Antworten erhal-
ten und es mussen entsprechend lhrer jeweiligen Interessen be-
stimmte Akzente gesetzt werden. Dies bedeutet, dass Ihr Business-
plan Ubersichtlich strukturiert sein muss. Prasentieren Sie ihn vor
der endgultigen Vorlage nach Maoglichkeit vor einem Testpublikum
(z. B. Inrem Mentor im Rahmen des Wettbewerbs), damit schwer
verstandliche Passagen identifiziert oder ein zusatzlicher Erkla-
rungsbedarf erkannt werden konnen.

Ein guter Businessplan iiberzeugt durch Sachlichkeit.

Selbst die beste Idee sollte sachlich dargestellt werden — auf die-
se Weise geben Sie dem Leser die Moglichkeit, die vorgebrachten
Argumente sorgfaltig abzuwagen. Eine Uberschwangliche Darstel-
lung als Werbetext wirkt eher storend und kann beim Leser Skepsis
hervorrufen. Aber auch das Gegenteil ware falsch: Eine zu kritische
Darstellung der eigenen Idee kann abschreckend wirken. Sie sollten
lhre Angaben im Businessplan deshalb sachlich richtig und nach
bestem Wissen und Gewissen machen. Bestehende Schwachen
sollten Sie so beschreiben, dass Schritte zur Verbesserung oder Be-
seitigung bereits erkennbar sind.

Ein guter Businessplan ist auch fiir Laien versténdlich.

Grundsatzlich gilt: So technisch wie nétig, so allgemeinverstandlich
wie moglich. Manchmal wird angenommen, dass man mit einer
Vielfalt technischer Details, umfangreichen Konstruktionsplanen
und klein gedruckten Auswertungsbogen die eigene Kompetenz
dem Leser besonders nachdruicklich zeigen kann. Diese Erwartung
ist aber unwahrscheinlich, da sich nur in den seltensten Fallen ein
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technischer Experte mit den Ausfihrungen beschaftigt. Deshalb
wird in der Regel eine vereinfachte Darstellung und gegebenenfalls
eine erklarende Zeichnung oder Fotografie bevorzugt. Technische
Einzelheiten zum Produkt oder Fertigungsverfahren gehéren, 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 tUbernommen wird. Auf diese
Weise stellen Sie sicher, dass es zu keinem zusammengewdrfelten
Dokument kommt, welches in Darstellungsart und -tiefe starke Un-
terschiede aufweist.

Ein guter Businessplan ist Ihr optisches Aushangeschild.

Auch optisch soll der Businessplan eine Einheit bilden. Dazu ge-
hort eine an Strukturen und Inhalte gekoppelte Verwendung von
Schrifttypen, eine saubere Einbindung von aussagekraftigen Grafi-
ken sowie gegebenenfalls eine Kopfleiste mit Firmenlogo.



Wie sieht ein Businessplan aus?

Der Businessplan enthalt alles, was ein Investor wissen muss, um
in das Vorhaben investieren zu wollen. Gliedern Sie |hr Geschafts-
vorhaben und halten Sie sich an die vorgegebene Struktur. Ein In-
haltsverzeichnis erleichtert dem Leser die Ubersicht. Alle Themen,
die den Leser interessieren konnten, sollten knapp, aber dennoch
vollstandig behandelt werden. Der Businessplan sollte ca. 30 Seiten
(ohne Anhang) umfassen, wobei +/- flinf Seiten durchaus zulassig
sind. Sollten Sie im Anhang Tabellen verwenden, so stellen Sie auch
diese klar und tbersichtlich dar. Ein Deckblatt rundet das aulRere
Erscheinungsbild ab.

[ ACZ - der Businessplan ]

Die 7 Elemente des Businessplans
im Uberblick

Businessplane weisen bestimmte Kernelemente auf, die vorhan-
den sein miussen. Hinzu kommt in der Regel noch ein Anhang, in
dem erlduternde Informationen, haufig 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 kdnnen Sie Uberprifen, inwieweit Ihr Businessplan
inhaltlich vollstandig ist.

Empfohlene Phase 1 Phase 2
Seitenzahl
Deckblatt 1 Seiten v v
Inhaltsverzeichnis 1 Seiten v v
1. Zusammenfassung 1 Seiten v v
2. Produkt oder Dienstleistung 3—4 Seiten v v
3. Geschéftsmodell 4-5 Seiten v v
und Organisation
4. Branche und Markt 3—4 Seiten v v
5. Marketing und Vertrieb 4 Seiten v
6. Realisierungsplanung 4 Seiten v
7. Planungsrechnungen 6-8 Seiten v
(inkl. Tabellenblatter)
Lebenslauf individuell v v
(fur jedes Teammitglied)
Anhang (optional) individuell v v
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1. ZUSAMMENFASSUNG

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: Zunachst sollten Sie in wenigen Zeilen
lhr 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 Geschaftsmodell zu erldutern. Weiterhin sollten
Sie die Kompetenzen des Griindungsteams sowie den relevanten
Zielmarkt beschreiben. Die Zusammenfassung schlielst mit Infor-
mationen Uber den bendtigten Investitionsbedarf und der zu er-
wartenden Renditeentwicklung.

Schreiben Sie die Zusammenfassung
Uit ganz zum Schluss. Gerade nach
Fertigstellung aller Bausteine kénnen
Sie lhre Ideen und Ziele besonders prazi-
se und knapp formulieren. Beachten Sie

auch, dass die Zusammenfassung einen
eigenen Baustein darstellt.
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Schildern Sie Ihr Geschaftsvorhaben klar und sachlich, sodass auch
ein Laie es problemlos verstehen kann. Damit zeigen Sie dem Leser,
dass Sie lhr Geschaft verstehen und — was noch viel wichtiger ist
—in der Lage sind, es in wenigen, einfachen Satzen zu vermitteln.
Wichtig: Gehen Sie bei der Erstellung der Zusammenfassung mit
besonderer Sorgfalt vor. Die Zusammenfassung ist entscheidend
dafir,ob der Businessplan insgesamt gelesen wird. Es gilt: Die Qua-
litat der Zusammenfassung wird fur sich genommen noch nicht
ausreichen, einen Kapitalgeber zur Férderung Ihres Vorhabens zu
bewegen —sie kann ihn jedoch davon tberzeugen, von einer Forde-
rung abzusehen.

Empfohlener Umfang:

Die Zusammenfassung sollte in drei bis fiinf Minuten gelesen und
verstanden werden kdnnen. Das entspricht in etwa einer DIN-A4-
Seite FlieRtext. Sie kénnen dies testen, indem Sie die Zusammen-
fassung einer vollig unbeteiligten Person vorlegen.
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e fiillen Sie fiir den Businessplaq
Egt:s;u: zusatzlich die Tabelle Z,Kaplta|—
pedarf und Umsatz® aug (. Seite 22).t :
Die Tabelle steht lhnen im lnternFt unte!
www.ac—quadrat.de zur Verfilgung

und soll als Anlage peigefigt werden.

S TR
-
Leitfragen Zusammenfassung
Phase 1 Phase 2
Was genau ist lhre Geschaftsidee? Haben Sie lhre Geschaftsidee Wie soll Ihr Unternehmen Geld verdienen?

in leicht verstandlicher Weise formuliert?

Was ist das Besondere an Inrer Idee im Vergleich zu existierenden Angeboten Welche Chancen und Risiken sehen Sie im Zusammenhang mit

und worin liegt der eigentliche Kundennutzen? Ihrer Geschéftsidee?

Wie sieht Ihr Geschaftsmodell aus (Rechtsformen, Beteiligungen etc.)? Wie werden sich Umsatz und Gewinn in Ihrem Unternehmen entwickeln?
Welche Eigenschaften zeichnen Sie bzw. Ihr Team als Griinder und Wie hoch ist der gesamte Kapitalbedarf?

Manager aus?

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

Wie hoch sind Kapitalbedarf und Umsatz grob geschétzt?
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Grobaufstellung Kapitalbedarf
und Umsatz

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

Umsatz (in Tausend EUR)

Die Angaben sind besonders flr die Einschatzung Ihrer Geschafts-
idee durch den Gutachter oder die Juroren wichtig, da Ihr Vorhaben
flr diese andernfalls im Vorfeld nur sehr schwer einschatzbar ist.

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

Mitarbeiter*

Kapitalbedarf (in Tausend EUR)

“Bitte geben Sie bei den Mitarbeiterzahlen alle im Unternehmen beschaftigten Personen an (auch die Griindungsperson(en)).
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UNTERNEHMENSBERATUNG FINANZEN
STEUERN WIRTSCHAFTSPRUFUNG RECHT

DIGITAL - ONLINE - SICHER

von STARTUP bis
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Krefelder Strafle 123 - 52070 Aachen

Wir beraten Menschen. \/\/ OtaX

DER BERATER
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2. PRODUKT ODER DIENSTLEISTUNG

Der Schlissel zum Erfolg Ihres Unternehmens sind lhre Kunden.
Kunden werden Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung nur dann kau-
fen, wenn Sie sich davon eine Bedurfnisbefriedigung bzw. Problem-
I6sung versprechen. Grundlegende Voraussetzung fur Ihren Unter-
nehmenserfolg ist somit die Fahigkeit Ihres Produktes bzw. lhrer
Dienstleistung, ein Bedrfnis lhrer Kunden zu befriedigen bzw. ein
Problem lhres Kunden zu losen.

In diesem Kapitel sollten Sie deswegen ausfihrlich beschreiben,
worum es sich bei Ihrem Produkt oder Ihrer Dienstleistung handelt,
welches Kundenbedurfnis es erfullt oder welches Kundenproblem
genau durch Ihr Angebot gelost wird. Weiterhin sollten Sie erkla-
ren, wie dies geschieht. Gegebenenfalls sollten Sie im Falle eines
physischen Produkts auch auf den Produktionsprozess eingehen
und angeben, ob Ihre Produktidee bereits rechtlich geschitzt ist
oder ein Schutz angestrebt wird. Des Weiteren sollten Sie lhre
Preisstrategie erlautern.
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2.1 Produkt- oder
Dienstleistungsbeschreibung

Beschreiben Sie zunachst Ihr Produkt oder lhre Dienstleistung. Was
mochten Sie anbieten? Was ist das Besondere daran? Achten Sie
bei der Erlauterung eines technischen oder wissenschaftlichen Pro-
dukts oder Verfahrens darauf, dass auch Laien dies nachvollziehen
kénnen. Erldutern Sie hier Ihr Alleinstellungsmerkmal (USP: Uni-
queSellingProposition). Dies heiflt nicht, dass Sie ein vollig neues
Produkt (oder eine vollig neue Dienstleistung) auf den Markt brin-
gen mussen. Gehen Sie darauf ein, womit Sie sich (auch in Einzel-
punkten) von der Konkurrenz abheben, haufig liegt der Mehrwert
flir den Kunden in einer kleinen Veranderung.



Leitfragen Produkt-/Dienstleistungsbeschreibung

=

Haben Sie Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung prazise und verstandlich be-
schrieben?

Phase 1

Haben Sie Varianten beschrieben?
Welche Zusatzleistungen planen Sie zu lhrem Produkt?

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

2.2 Kundenvorteile/Kundennutzen

Entscheidend fir den Markterfolg Ihrer Geschaftsidee wird der
Kundennutzen lhres Produktes oder Ihrer Dienstleistung im Ver-
gleich zum Angebot der Konkurrenz oder alternativen Losungen
sein. Vorsicht: Manche Neugriindung mit einer tollen Geschafts-
idee scheitert daran, dass der Kunde die eigentlichen Vorziige 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
Bedurfnisbefriedigung erwartet er? Inwieweit werden seine Be-
durfnisse von einem Konkurrenzangebot nur unzureichend befrie-
digt? Wo liegt die Chance fir Ihr Produkt? Gehen Sie in diesem Ka-
pitel insbesondere auf die Innovation lhres Produktes und den
daraus entstehenden Vorteil fir den Kunden ein. Wenn es lhnen
moglich ist, versuchen Sie, den Kundennutzen in Zahlen auszudri-
cken. Achten Sie bei der Kommunikation darauf, dass sich diese an
der Zielgruppe orientiert. Der Kunde muss lUberzeugt werden, dass
lhr Angebot einen hohen Nutzen oder Mehrwert bietet —nur dann
werden Sie erfolgreich sein.
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g

Wie und als was wollen Sie vom Kunden wahrgenommen werden?

Leitfragen Kundenvorteile/Kundennutzen

Phase 1

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

Welchen Kundennutzen hat Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung?

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

Welche produktbezogenen Kundenwiinsche konnten auf Sie zukommen?
Wie reagieren Sie darauf?

Viele Unternehmensgriinder betrachten
[ ihre Geschéftsidee aus Sicht des Erfinders
und versaumen es, die Kundenbeddirfnis-
se zu berticksichtigen. Ein Investor hingegen
beobachtet den Markt und versucht, sich in den
Kunden hineinzuversetzen. Beispiel: Der Unter-
nehmensgriinder sieht die Produktvorteile in der
Schnelligkeit oder Kompaktheit seines Produkts.
Der Investor sieht die Vorteile des Produkts in
der Zeit- und Kostenersparnis fiir den Kunden.
Denken Sie daran: Das Produkt ist immer nur
Mittel zur Erfiillung eines Kundenbediirfnisses!
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2.3 Entwicklung Produkt/Dienstleistung

An dieser Stelle erldutern Sie dem Leser des Businessplans den
Stand der Entwicklung lhres Produkts oder Ihrer Dienstleistung.
Sollte bereits ein Prototyp vorhanden sein oder es bereits einen
Pilotkunden geben, so kdnnen Sie hiermit insbesondere Kapital-
gebern zeigen, dass Sie der Herausforderung gewachsen sind. Das
wiederum spricht fur eine Investition in gerade Ihr Unternehmen.
Sollte es zur Verstandlichkeit hres Produktes beitragen, konnen
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 gegentiber Mitbe-
werbern bieten. Verschweigen Sie eventuell noch zu behebende
Probleme nicht, sondern erldutern Sie, wie Sie diese angehen wol-
len. Gehen Sie auch auf erforderliche Zulassungen (z. B. TUV) ein.
lhre Idee kann noch so gut sein — wenn sie den gesetzlichen An-
forderungen nicht gentigt, werden Sie sie nicht umsetzen kénnen.
Beschreiben Sie deshalb, welche Zulassungen bei TOV, Bundesge-
sundheitsamt etc. bereits bestehen, beantragt sind oder noch be-
antragt werden mussen.

Leitfragen Entwicklung Produkt/Dienstleistung

Phase 1

In welchem Entwicklungsstadium befindet 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?

SN SN SN OIN O3

Haben Sie Folge- und Weiterentwicklungen geplant?

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

-

Kann Ihre Innovation durch Dritte gefordert werden?
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Schutz der Produktidee

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

Leitfragen Schutz der Produktidee

Phase 1

Worin besteht die Innovation lhrer Idee?

- nH

Besitzen Sie Patente oder Lizenzrechte?

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

ik



2.4 Fertigung/Erstellung

Hier legen Sie den Prozess der Leistungserstellung dar, d. h. welcher
Prozess erforderlich ist, um |hr Produkt herzustellen oder lhre
Dienstleistung anbieten zu konnen. Das beinhaltet auch Angaben
zu Anlagen, die angeschafft oder Raumlichkeiten, die angemietet
werden miussen. Zeigen Sie auf, welche Kapazitaten erforderlich
sind, um das gewlinschte Absatzvolumen zu erreichen. Welche In-
vestitionen sind dazu notwendig? Geben Sie einen kurzen Uber-
blick. Beruht Ihr Wettbewerbsvorsprung in besonderer Weise auf
dem Herstellungs- bzw. Entwicklungsvorgang, sollten Sie diesen
Punkt ausfihrlich darstellen. Es kommt dabei nicht nur darauf an,
die technischen Fahigkeiten zu beschreiben, sondern auch zu zei-
gen, dass die personellen Kapazitdten und Qualifikationen vorhan-
den sind, um z.B. bei Weiterentwicklungen konkurrenzfahig 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 Qualitat. Selbst wenn Sie lhren
Wettbewerbsvorsprung auf der preislichen Ebene ansiedeln, dir-
fen Sie den Aspekt der Qualitat nicht vernachldssigen. Sie werden
nur dann zufriedene Kunden binden kdnnen, wenn Sie auch auf der
qualitativen Ebene konkurrenzfahig sind.

Leitfragen Fertigung/Erstellung

Phase 1

Welche Voraussetzungen sind fiir die Herstellung erforderlich?

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

Welche Maschinen werden fiir den Produktionsprozess benétigt? Welche Investi-
tionen miissen Sie fir die Fertigung tétigen?

Wo werden Sie fertigen?
Wer sind Ihre Lieferanten bzw. Zulieferer?

Wie kann der Fertigungsprozess schematisch dargestellt werden?
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Um giinstige Einkaufsquellen auf-
Uit zuspiren und optimale Konditionen
zu bekommen, kdnnen Sie sich an
folgenden Auswabhlkriterien orientieren:
GroBe und Struktur
Preise
Rabatte, Skonti
Qualitat
Transportkosten und -flexibilitat
Serviceleistungen
e Zahlungszeitraum
Bezugsquellen fiir den Einkauf sind Ein-
kaufsverbande, Messen, Branchenbiicher,
Branchenadressen der IHK und der HWK,
Branchenportale im Internet u. a.

g

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

Phase 2

Wie sichern Sie die Qualitét Ihrer Produkte?
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2.5 Preisstrategie

Der Preis, den Sie mit lhrem Produkt erzielen kénnen, hangt von
der Zahlungsbereitschaft des Kunden ab. In Kapitel 2.2 haben Sie
den Nutzen fir den Kunden bereits ausgewiesen. Legen Sie jetzt
eine Preisspanne fur diesen Kundennutzen an Ihrem Produkt/Ihrer
Dienstleistung fest. In Gesprachen mit potenziellen Kunden kén-
nen Sie lhre Annahme spater 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 lhnen
geforderten Preis zu bezahlen. Wenn der auf dem Markt erzielbare
Preis die Kosten auf absehbare Zeit nicht deckt, sollten Sie Ihre Ge-
schaftsidee dringend Uberdenken! Bedenken Sie, dass bei lhnen le-
diglich die Nettopreise verbleiben. Der Kunde zahlt den Bruttopreis
inklusive Umsatzsteuer. Welche Preisstrategie Sie fir lhr Produkt
wahlen wollen, hangt von Ihrem Ziel ab. Mochten Sie mit einem tie-
fen Preis schnell auf den Markt vordringen (Penetrationsstrategie)?
Oder wollen Sie von Beginn an Ihr Produkt mit einem moglichst

Leitfragen Preisstrategie

Phase 1

Welche Preisstrategie ist flir Ihr Unternehmen und Ihr/e Produkt/e sinnvoll?

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

Wie werden Sie Ihre Preisstrategie im Verlauf der Zeit 4ndern?
Wollen Sie Rabatte gewdhren?
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hohen Preis auf dem Markt anbieten (Abschopfungsstrategie)?
Die Abschépfungsstrategie wird in der Regel von jungen innovati-
ven Firmen verfolgt. Ein Grund hierfur liegt in der Annahme, dass
neue Produkte vom Kunden haufig als besser eingeschatzt werden
und deshalb auch mehr kosten diirfen. Ein weiterer Grund besteht
darin, dass hohere Preise auch zu hoheren Margen flihren und so-
mit dem Unternehmen ermoglicht wird, sein Wachstum selbst zu
finanzieren.Im Gegensatz zur Abschopfungsstrategie erfordert die
Penetrationsstrategie eine hohere Anfangsinvestition, damit das
Produkt der erwarteten hoheren Nachfrage Uberhaupt gerecht
werden kann. Kapitalgeber wollen dieses Investitionsrisiko jedoch
nach Méglichkeit vermeiden.

Die Orientierung der Preisbildung
erfolgt an:

DER NACHFRAGE - Angebot und Nachfrage

bestimmen den Preis.
DEM WETTBEWERB - Unter Umsténden sind

Preiszugestandnisse erforderlich.
DEN KOSTEN -+ Das Kostendeckungsprinzip

ist zu realisieren.

Phase 2

Haben Sie einen Preis bzw. eine Preisspanne festgelegt?

Wie sind Sie auf diesen Preis gekommen? Welche Kalkulation liegt Ihren Prei-
sen zugrunde? Verfiigen Sie (iber Kalkulationsunterlagen (Verbande, Betriebs-
vergleichsdaten)?
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3. GESCHAFTSMODELL
UND ORGANISATION

3.1 Geschaftsmodell EIN UNTERNEHMEN BAUEN IST

In diesem K.apitel gehen S.ie au.f das Ge.schéf'ts.modell lhres Unter- So KKEATIV W€ E'N B'LD MALE"
nehmens ein. Es beschreibt die Funktionsweise Ihres Unterneh- ODER E'N BUCH SCNRE'BEN

mens und auf welche Weise Sie Gewinne erwirtschaften wollen.
. . . PHIL KNIGHT, GRUNDER + CHEF NIKE
Zunachst beschreiben Sie die Grundstruktur Ihres Unternehmens,
hierzu gehdren die Firma (der Name Ihres Unternehmens) und wel-
che Rechtsform Sie flr Ihr Unternehmen wahlen. Begriinden Sie,
warum Sie sich fiir eine bestimmte Rechtsform entschieden haben
und welche Vor- und Nachteile diese fir Ihr Unternenmen hat.

Formulieren Sie Ihre Ziele SMART

Klare Ziele

Im nachsten Schritt formulieren Sie klare Ziele fuir die nachsten drei S — Spezifisch: Ziele miissen eindeutig

bis fiinf Jahre. Entwickeln Sie dabei auch eine Vision. Eine gute Un- definiert sein.

ternehmensvision driickt aus, warum Sie Ihr Unternehmen griin- i M- Messbar: Ziele missen messbar sein.
den und wo Sie in funf bis zehn Jahren stehen wollen. So bietet Ihre i A-—Akzeptiert: Ziele miissen ansprechend

sein und anerkannt werden.

R — Realistisch: Ziele missen méglich sein.
T - Terminiert: Zu jedem Ziel gehort

eine klare Terminvorgabe, bis wann das Ziel
erreicht sein muss.

Vision den notwendigen Orientierungsrahmen fur lhre weitere Pla-
nung und flr die Ziele, die sie erreichen wollen. Hiermit stellen Sie
klare Anforderung an Ihr Geschaftsmodell und Ihre Organisation,
die Sie bei der folgenden Planung bertcksichtigen mussen.
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Das Geschiftssystem — Wertschopfungskette und
Ertragsmodell

Jetzt beantworten Sie die zentrale Frage in diesem Kapitel: Wie wol-
len Sie mit lhrem Unternehmen Geld verdienen? Gehen Sie dabei
auf die gesamte Wertschopfungskette ein: Wie wird der Nutzen fir
lhre Kunden generiert, d. h. welche verschiedenen Stufen der Wert-
schopfung existieren und welche Aktivitaten werden von wem
durchgefiihrt? Stellen Sie die Einzeltatigkeiten der unternehmeri-
schen Aufgaben zusammenhangend dar. Somit entsteht ein Bild
von der Wertschopfung in lhrem Unternehmen.

Dies konnen Sie in Form eines Prozesses darstellen, der alle wichti-
gen Einzelaktivitaten 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 Wertschopfungsketten-Modell:

LIEFERANT

Leitfragen Geschiftsmodell

Phase 1

Welche Rechtsform soll Ihr Unternehmen haben?

Ist der von Ihnen gewahlte Firmenname geschiitzt und ist die
Internetdomain verfligbar?

Was ist Ihre Unternehmensvision?
Welche Unternehmensziele haben Sie sich gesetzt?
Was sind die wichtigsten Erfolgsfaktoren?

Ist Inre Wertschdpfungskette in sich logisch geschlossen?
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Gehen Sie auch auf lhr Ertragsmodell ein und erlautern, wie lhr Un-
ternehmen aus seinen Aktivitaten und dem durch diese entstehen-
den Kundennutzen Ertrage generiert, insbesondere, welche Einnah-
men aus welchen Quellen kommen.

MARKETING
UND
VERTRIEB

KUNDEN-
DIENST/
SERVICE

PRODUKTION

KUNDE

Phase 2

Mit welchen MaBnahmen wollen Sie Ihre Unternehmensziele erreichen?

Wie sieht Ihr Ertragsmodell aus? In welchen Wertschopfungs-
abschnitten verdienen Sie Geld?
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3.2Griindungsteamund s
Schlissel pOSitionen Scheuen Sie sich nicht davor, auch Ihre

Berater und Vertrauten anzugeben. Das
zeigt dem Kapitalgeber, dass Sie profes-

Dieses Kapitel ist flr Kapitalgeber sehr wichtig. Der potenzielle sionell arbeiten und beruhigt ihn zuséitzlich. Aus

Investor kann sich hier Gber das Know-how des G‘rUndungsteams Sicht der Investoren hat sich folgendes Anforde-
informieren. So kommt er zu einer ersten Einschatzung lber die © rungsprofil an ein gutes Griinderteam bewahrt:
Umsetzungskompetenz der Unternehmensfiihrung. Erfahrungen i e Hat das Team bereits zusammengearbeitet?
aus der Praxis zeigen, dass Investoren die Qualitat des Grin- ¢ Haben die Teammitglieder relevante
dungsteams bei der Investitionsentscheidung genauso stark be- i Erfahrungen?

ricksichtigen wie das Potenzial der Geschaftsidee. Prasentieren Sie i e Kennen die Griinder ihre Schwachen und

sich also von |hrer besten Seite! sind sie bereit, die Liicken zu schlieBen?

Haben sich die Griinder auf ihre zukiinftigen
Rollen geeinigt?

Sind die Eigentumsverhaltnisse geklart?
Stehen die einzelnen Mitarbeiter voll hinter

Vorstellung des Griindungsteams
Stellen Sie hier lhre Griindungsteammitglieder mit Kurzbiografien
vor. Erganzend sollten Sie dem Anhang einen tabellarischen Lebens-

. dem Vorhaben?

lauf von jedem Teammitglied beiftigen. Sowohl| Kurzbiografie als T H
auch tabellarischer Lebenslauf im Anhang sollten Informationen
wie Ausbildung, Berufserfahrung und besondere Auszeichnungen
enthalten. Vergessen Sie nicht, die einzelnen Verantwortlichkeiten
innerhalb des Griindungsteams zu erwahnen. Wer soll Geschafts-
flhrer werden? Was qualifiziert genau diese Person dazu? Falls Ihr Fehlen Thnen noch Kompetenzen, die zur Umsetzung der Geschaft-
Grunderteam bereits zusammengearbeitet hat, beispielsweise in sidee notwendig sind, sollten Sie dies dem Leser aufzeigen und zu-
einer wissenschaftlichen Forschungsgruppe, sollte dies festgehal- gleich abschatzen, wann Sie diese Liicke schlie3en wollen. Besetzen
ten werden. Damit beweisen Sie dem Leser und insbesondere dem Sie eine wichtige Position mit einer unerfahrenen Person, sollten
Investor, dass ein gemeinsames Arbeiten dem Team nicht fremd ist. Sie eine genaue Begriindung liefern.
Leitfragen Griindungsteam und Schliisselpositionen

Phase 1 Phase 2

Sind alle Mitglieder des Griindungsteams erwahnt?

Sind die Kurzprofile aussagekréftig: Ausbildung, Wie verteilen Sie entsprechend der Kompetenzen Verantwortlichkeiten im Team?

Berufserfahrung, Erfolge?

Sind Lebenslaufe filr jedes Teammitglied im Anhang beigefiigt? Haben Sie Ihre Berater und Netzwerkpartner aufgefiihrt?

Sind alle notwendigen Kompetenzen zur Umsetzung der
Geschéftsidee vorhanden?

Wie und wann werden fehlende Kompetenzen aufgefiillt?
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3.3 Organisationsstruktur

Stellen Sie in diesem Kapitel auch den organisatorischen Aufbau
lhres Unternehmens dar. Der interne Organisationsaufbau soll
dem Leser einen ersten Eindruck tber die Berichtslinien, Uber- und
Unterordnungsbeziehungen und die benétigten Funktionen zum
Grindungszeitpunkt geben. Gehen Sie dabei auch auf die internen
KommunikationsmaBnahmen ein. Wie machen Sie Individualwis-
sen allen zuganglich? Gibt es Partner, mit denen Sie kooperieren?
Welche Vorteile ergeben sich daraus? Beantworten Sie diese Fragen
und behalten Sie im Hinterkopf, dass die Grole Ihrer Organisation
im Einklang mit der Unternehmensentwicklung stehen sollte!

Den internen Organisationsaufbau kénnen Sie durch die Verwen-
dung eines Organigramms darstellen. Ein Organigramm erfasst
alle in einem Unternehmen vorhandenen Stellen und namentlich
deren Inhaber und gibt dabei Uber- und Unterordnungsverhaltnis-
se an: Sie mussen lhre Organisation zum jetzigen Zeitpunkt nicht
bis in die unterste Ebene durchgeplant haben. Sie sollten aber zu-
mindest die Fihrungsfunktionen definieren.

Leitfragen Organisationsstruktur

Phase 2

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

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

Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur streben Sie an?
<A

|

GESCHAFTSFUHRUNG
Frau Lenker

F&E PRODUKTION MARKETING FINANZEN PERSONAL
Herr Kluge Herr Dreher Frau Kreativ Frau Euro Herr Team
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Beispielhaftes Organigramm



3.4 Personalbedarf

Wenn Sie lhren Businessplan aufstellen, gehen Sie auch auf den
Personalbedarf ein. Zeigen Sie dem Investor, wie Sie, wenn das ei-
gene Team womoglich nicht mehr ausreicht, zusatzliches Personal
rekrutieren wollen. Kurzfristiger Personalbedarf kann aus verschie-

denen Griinden entstehen (Krankheit, Produktionsspitzen etc.).

Wappnen Sie sich schon im Vorfeld fiir diese Situationen.

Erstellen Sie eine Personalplanung flr die einzelnen Bereiche lhres
Unternehmens fur die nachsten drei bis fiinf Jahre. Kalkulieren Sie
im zweiten Schritt, welche Personalkosten inklusive Lohnnebenkos-
ten entstehen und erganzen diese in der Personal- sowie Finanz-
planung.

Planen Sie ausreichend Personal ein und berlicksichtigen Sie auch,
dass eventuell Fremdleistungen, wie z. B. Aushilfen und freie Mit-
arbeiter, benotigt werden. Geben Sie anschlieend fir Ihre Perso-
nalplanung KostengroBen an, damit die gesamten Personalkosten
(Lohn- und Lohnnebenkosten) fiir Ihre Rentabilitatsrechnung im
Kapitel 7.2 ermittelt werden konnen.

Leitfragen Personalbedarf

o piTERAGEN”
Phase 2

Welchen Personalbedarf erwarten Sie fiir die einzelnen Bereiche Ihres
Unternehmens in den néchsten drei bzw. fiinf Jahren?

Uber welche Qualifikationen miissen Ihre Mitarbeiter verfiigen?

Welche MaBnahmen setzen Sie ein, um Personal an Ihr Unternehmen
ZuU binden?

(@3

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

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

-

Wie fordern Sie die Kreativitat Ihrer Mitarbeiter?
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Zur Ubersichtlichkeit und Verwendung im Rahmen der Planungs-
rechnungen nutzen Sie eine Tabelle (hier beispielhaft aufgefiihrt),
die Sie dem Anhang beiftigen kénnen:

Beschiftigte Gehalt p. a.

oo - vl o j :
Birohilfe 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
ﬁfﬁgﬁ:‘;ﬁ:he 8.400 Euro 2 2 2

MIT ARBEITER KONNEN ALLES:
WENN MAN SI1€ WEITERBILDET,
WENN MAN IHNEN WERKZEUGE GIBT,
VOR ALLEM ABER,

WENN MAN €S IHNNEN ZUTRAUT.

HANS-OLAF HENKEL, EHEM. MANAGER
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4. BRANCHE UND MARKT

Gute Kenntnisse von Markt und Wettbewerb werden entschei-
dend flr den Erfolg lhres Unternehmens sein. Die Analyse von
Branche, Markt und Wettbewerb im folgenden Kapitel hilft Ihnen,
das Marktpotenzial Ihres Unternehmens abzuschatzen. Gleichzei-
tig werden Sie Chancen und Risiken erkennen, die Sie in Kapitel 6.1
noch einmal aufgreifen werden. Darlber hinaus sollten Sie auch
lhre Wettbewerber im Blick haben und vorausschauend abschat-
zen,wie diese auf die Einfuhrung Ihres Produktes oder lhrer Dienst-
leistung reagieren werden. Formulieren Sie eine aussagekraftige
Branchenanalyse und charakterisieren Sie lhre Zielsegmente, Wett-
bewerber und Zulieferer.

4.1 Branchen- und Marktanalyse

Zu jedem Businessplan gehort ein Uberblick tber die Branche, der
lhr Unternehmen zugehoren wird. Stellen Sie die Branche vor und
schildern Sie die Branchenstruktur. Welche Haupteinflussfaktoren
wirken auf die Branche? Wie entwickelt sie sich und wie groR ist der
Gesamtumsatz der Branche? Beschreiben Sie, in welche Marktseg-
mente Sie sich einordnen.

[ 34 | AC?
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Sie konnen Ihren Arbeitsaufwand ver-
ringern, indem Sie bei der Branchen-

und Marktanalyse gezielt vorgehen.

Nutzen Sie alle verfligbaren Informationsquellen,
z. B. Literatur (Fachjournale, Marktstudien, Mo-
nografien), Branchenverzeichnisse, Verbande und
Behérden (Statistische Amter, IHK, Patentamt),
Banken (Branchenberichte), Datenbanken und
das Internet, um die fiir die Analyse erforder-
lichen Informationen zu beschaffen. Oft hilft

es, einfach den Telefonhdrer in die Hand zu
nehmen und sich , durchzutelefonieren®. Hierbei
bietet sich ein kurzer Gesprachsleitfaden an.

In seltenen Féllen ist es nicht méglich, externe
Daten zu Ihrem Markt zu recherchieren, z. B.,
wenn es sich um ,entstehende”, intransparente
oder sehr kleine Markte handelt. Dann sind Sie
zu Marktschatzungen gezwungen. Begriinden
Sie jede Annahme, die Sie treffen und fixieren Sie
diese schriftlich.



Giinstige Konditionen fiir Existenzgriinder
gibt es in den 13 Technologie- und Griin-
derzentren in der GriinderRegion Aachen.

Nahere Informationen finden Sie dazu unter
www.agit.de/technologiezentren-aachen/
13-starke-partner.html. Denken Sie auch iiber
die Maglichkeit von Coworking-Spaces oder
Biirogemeinschaften nach.

Versuchen Sie, das Marktpotenzial zu quantifizieren. Versetzen
Sie sich bei der Formulierung dieses Abschnittes in die Lage Ih-
res Lesers. Welche Marktdaten interessieren ihn? Ist es die aktu-
elle MarktgroRe, 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 bloRe Nennung von Zahlen reicht vor allem
fr Investoren nicht aus. Damit Investoren ihr potenzielles Risiko
besser abschatzen kénnen, verlangen sie auch Informationen zu
den Faktoren, die Nachfrage und Absatzstrategie beeinflussen,
damit die Realisierbarkeit der Unternehmensziele geprift werden
kann. Am besten beschreiben Sie zunachst den Status quo und im
Anschluss daran die zu erwartenden Trends. Welchen Einfluss auf
die bestehenden GesetzmaRigkeiten des Marktes haben technolo-
gische Veranderungen? Wird eine Gesetzesanderung die gegebe-
nen Spielregeln des Marktes andern? Zeigen Sie hier lhrem Leser
auf, wie Markttrends und Ihr prognostiziertes Zahlenwerk zusam-
menhangen.

Standort

Bei der Branchenanalyse sollten Sie auch auf die Wahl Ihres Stand-
ortes eingehen. Dieser hangt z. B. beim Einzelhandel oder bei ei-
nem Handwerksbetrieb mit Geschaftslokal davon ab, ob Ihre Ver-
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kaufsstelle vom Endverbraucher aufgesucht werden soll. Planen Sie
hingegen einen Produktionsbetrieb, werden eher entsprechende
Auflagen, Bestimmungen der Baunutzungsordnung oder ein na-
hegelegener Autobahnanschluss lhre Standortwahl beeinflussen.
Ihre Erkenntnisse sind insbesondere im Kapitel 4.2 Marktsegmen-
te/Kundenzielgruppe zu beriicksichtigen. Fir Existenzgriindungen,
vor allem fir kleinere, ist die Anmietung von Geschaftsraumen etc.
nicht immer erforderlich.

Lieferanten bzw. Zulieferer

Lieferanten konnen z. B.dann Einfluss auf den Erfolg einer Branche
haben, wenn Sie die Preise fur Waren oder Dienstleistungen erho-
hen.Dies kann die Profitabilitat einer Branche reduzieren, wenn die
gestiegenen Kosten auf den eigenen Markten eingebracht werden
konnen.

Sollte fiir lhre Geschaftsidee die Abhangigkeit 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

M Ein erprobtes Hilfsmittel zur Branchenanalyse bildet das
Phase 1 klassische ,Five-Forces-Modell“. Dabei wird die Attrakti-

: vitat eines Marktes durch die fiinf Kriterien Kundenmacht,
: - : Lieferantenmacht, Gefahr durch Substitutprodukte, neue Konkurren-
In welcher Branche ist Ihr Unternehmen tatig? i ten und Wettbewerber beschrieben. Versuchen Sie anhand dieser

v i Dimensionen lhren Markt zu charakterisieren.

Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verandert sich Ihre Branche? g
1. Bedrohung durch neue Konkurrenten: Ist es wahrscheinlich, dass

Wodurch wird das Wachstum Inrer Branche bestimmt? .
neue Wettbewerber auf den Markt drangen?

Wie groB ist der Gesamtumsatz (Geldeinheiten) und Gesamtabsatz : 2. Bedrohung durch Ersatzprodukte: Wie einfach kann Ihr Produkt
(Stiickzahlen) in Ihrer Branche? i oder Ihre Dienstleistung ersetzt werden?
Welche durchschnittliche Rendite wird in Ihrer Branche erzielt? i 3.Verhandlungsmacht der Kunden: Wie groB ist der Einfluss der

i Kunden auf die Marktpreise, beispielsweise durch den Zusammen-
Welche duBeren Einflussfaktoren (politisch, rechtlich, technologisch . i schluss zu Einkaufsverbiinden?
etc.) bestimmen lhre Branche und inwieweit beeinflusst dies Ihr O
Unternehmen? = i 4.Verhandlungsmacht der Zulieferer: Existieren viele potenzielle

i Lieferanten oder sind Sie abhéngig von einem Lieferanten?
Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sie © 5 Rivalitit bestehender Mitbewerber: Wie stark st die bestehende
sich dberwinden? Konkurrenz? Gibt es dominierende Wettbewerber?

Welche Strategien werden in Ihrer Branche verfolgt? L 1 . ) .
Fiir die eine oder andere Geschéftsidee ist darliber hinaus die Frage

zu Uberpriifen, ob der Staat die Branche beeinflusst, z. B. durch
Gesetze. Prominentes Beispiel stellt die Energiewende dar. Auch
wenn der Staat im Modell als eigenstandige Kraft fehlt, kann dieser
einen groBen Einfluss austiben.

POTENZIELLE NEUE
KONKURRENTEN

Bedrohung durch neue
Konkurrenten

Wettbewerber
in der Branche
Verhand- Verhand-
LIEFERANTEN /ung(sjsrérke ‘ ’ /ung;renrachr ABNEHMER
ler
Lieferanten Rivalitat Abnehmer

unter den bestehen-
den Unternehmen

Bedrohung durch
Ersatzprodukte und -dienste

ERSATZPRODUKTE

Darstellung angelehnt an das Fiinf-Krafte-Modell nach Michael E. Porter*

*Michael E. Porter (2013): Wettbewerbsstrategie:
Methoden zur Analyse von Branchen und Konkurrenten, 12. Auflage, Campus Verlag, Frankfurt/NewYork.
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