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A. Der Business Plan - der erste Schritt zum Erfolg

Bedeutung des Business Plans

Der erfolgreiche Aufbau eines Technologieunternehmens erfordert eine gesicherte Basis.
Das Unternehmen muss die technischen Anforderungen der Produktentwicklung und die
Managementanforderungen der Vermarktung, der Finanzierung und des Unternehmensauf-
baus bewaltigen. Hierzu bendtigt es ein kompetentes Managementteam, eine hervorragende
Produktidee mit sehr guten Marktchancen, eine breite Kapitalbasis und ein tragfahiges Un-
ternehmenskonzept.

Ein schriftiches Unternehmenskonzept wird als Business Plan - wortlich Ubersetzt: Ge-
schaftsplan - bezeichnet. Der Business Plan beschreibt die Ziele und Strategien des Unter-
nehmens, die Innovation, den Markt und die Aufgabenpakete flir alle Unternehmensbereiche.
Im Mittelpunkt stehen dabei qualitative Aussagen zur Unternehmensentwicklung, zu den Po-
tentialen aber auch zu den Risiken. Der Planungshorizont sollte sich auf drei bis funf Jahre
erstrecken.

Dem Business Plan kommt eine zentrale Funktion flr die Entwicklung junger Technologieun-
ternehmen zu. Mit ihm werden die entscheidenden Weichen fir den zuklnftigen Erfolg ge-
stellt. Die grundliche Erarbeitung und regelmafigen Aktualisierung dieses Dokuments sollte

deshalb hochste Prioritat haben.

Wie werten Beteiligungsgesellschaften den Business Plan aus?

Fir die Erstellung des Business Plans ist es wichtig zu wissen, wie Beteiligungsgesellschaf-
ten arbeiten und worauf sie achten. Auf den ersten Blick verhalt sich ein Beteiligungskapital-
geber recht merkwirdig: Er gibt Kapital, legt aber weder Verzinsung noch Tilgung fest und
verlangt keine Sicherheiten.

Bei naherer Betrachtung lasst sich dieses Verhalten jedoch verstehen. Eine Beteiligungsge-
sellschaft beteiligt sich nur an Unternehmen, die eine hohe Wertsteigerung erwarten lassen.
Der erwartete kalkulatorische Wertzuwachs des investierten Kapitals liegt zwischen 25 und
50 Prozent pro Jahr. Nach etwa funf bis zehn Jahren verkaufen Beteiligungsgesellschaften
ihre Anteile; z.B. an die ubrigen Gesellschafter des Unternehmens, an andere Unternehmen,

oder das Unternehmen wird an die Bérse gebracht.
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Von diesem Verkauf erhoffen sich Beteiligungskapitalgeber die angestrebte, hohe Rendite.
Aus diesen Betrachtungen wird deutliche, wonach Beteiligungsgesellschaften in einem Busi-

ness Plan suchen:

» Die Geschéaftsidee muss einen klaren Kundennutzen haben.

= Das Unternehmen sollte mittelfristig einen groRen und wachsenden Markt versorgen
und mittelfristig auch international ausgerichtet sein.

= Das Produkt sollte innovativ sein und Alleinstellungsmerkmale besitzen, die es deut-
lich von den Wettbewerbern abhebt.

= Das Geschaftskonzept zur ErschlieBung des Markts muss schllissig und uberzeugend
sein. Die Planungen sollten auf nachvollziehbaren Annahmen und Fakten basieren.

= Besonderes Augenmerk legen Beteiligungsgesellschaften auf das Management. Denn
der Erfolg eines jungen Technologieunternehmens hangt malfigeblich von der Fahig-

keit der Unternehmensleitung ab, das Geschaftskonzept umzusetzen.

Beteiligungsgesellschaften erhalten pro Jahr mehrere hundert Anfragen kapitalsuchender
Unternehmen. Diese werden einer genauen Prufung, der sogenannten Beteiligungsprufung,
unterzogen, wobei der eingereichte Business Plan eine entscheidende Rolle spielt. Letztlich
finanzieren Beteiligungsgesellschaft nur etwa 10 Prozent der kapitalsuchenden Unterneh-
men. Lassen Sie sich hiervon aber nicht entmutigen. Wenn Sie ein realistisches Unterneh-
menskonzept mit guten Perspektiven haben und dieses vorteilhaft darstellen, sind lhre

Chancen fur eine Finanzierung sehr gut.

Aufgaben des Business Plans

Der Business Plan ist also keineswegs nur "Papierkram" zur Vervollstandigung der Akten der
Kapitalgeber. Vielmehr erfullt er wichtige interne und externe Aufgaben.
Unternehmensintern ist er ein zentrales FUhrungsinstrument. Er dient

= zur Strukturierung und Darstellung der eigenen Gedanken und Konzepte,

= der verbindlichen Definition von Zielen, Strategien und MalRnahmen,

= als Richtschnur fur die tagliche Arbeit des Managements und der Mitarbeiter,

= als Instrument fur den Soll-Ist-Vergleich und damit das friihzeitige Erkennen von Eng-

passen (z.B. Personal, Kapital, Zeit).
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Nutzen Sie die Erstellung des Business Plan also als Chance, das eigene Unternehmens-
konzept genau zu durchdenken und kritisch zu hinterfragen. In der Anleitung werden Sie vie-

le wichtige Aspekte finden, die Sie vielleicht noch nicht bedacht haben.

Unternehmensextern ist der Business Plan eine unentbehrliche Voraussetzung fur die Be-

schaffung von:

= Fremdkapital bei Banken,
= Eigenkapital von Beteiligungsgesellschaften, privaten und industriellen Investoren,

= Foérdermittel aus den unterschiedlichen Tépfen des Bundes, der Lander und der EU.

Ohne einen aussagefahigen Business Plan sind keine erfolgreichen Verhandlungen mit Kapi-
talgebern moglich. Je hoher das wirtschaftliche und technische Risiko der Innovation und je
hdher der Kapitalbedarf ist, desto wichtiger ist ein schlissiges Gesamtkonzept und vor allem
der Nachweis echter Chancen am Markt.

Der Business Plan vermittelt dem externen Verhandlungspartner den ersten, wichtigen Ein-
druck lhres Unternehmens. Er ist also die Visitenkarte des Unternehmens und soll potentielle
Kapitalgeber Uberzeugen. Deshalb sollte auch der aul3eren Form, vor allem dem ubersichtli-
chen Aufbau und der verstandlichen Darstellung besondere Aufmerksamkeit gewidmet wer-

den.

Die folgenden Ausflhrungen sollen eine Hilfestellung bei der Erstellung lhres Business Plans
sein. Zur Veranschaulichung haben wir eine Reihe zentraler Fragen formuliert, die lhnen als
DenkanstolRe dienen sollen. Versuchen Sie die Antworten auf diese Fragen in Ihren Ausfuh-
rungen zu berlcksichtigen, auch wenn es vielleicht nicht bei allen Fragen mdglich ist. Die
Praktikertipps sollen lhnen helfen, typische Fehler bei der Darstellung und Umsetzung lhrer

Geschaftsidee zu vermeiden.
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Tipps

Der Business Plan richtet sich i.d.R. an Entscheidungstrager mit einem kaufmannischen
Erfahrungshintergrund. Er muss fur Personen, die keine technischen Experten sind, leicht
verstandlich sein.

Vermeiden Sie zu viele technische Details zugunsten einer klaren Darstellung der Wett-
bewerbsvorteile, der wirtschaftlichen Chancen, der Marktsituation und der zukinftigen
Unternehmensaufgaben.

Stellen Sie die wichtigen Aufgaben, Chancen und Risiken vollstandig, aber knapp dar.
Uberschreiten Sie 30 Seiten (ohne Anlagen) mdglichst nicht. Konzentrieren Sie sich auf
das Wesentliche.

Der Business Plan muss uberzeugen - durch seinen Inhalt und die Aufbereitung.

Bleiben Sie dabei aber sachlich und realistisch, eine zu Uberschwangliche Darstellung
wirkt wie ein Werbetext und zu unglaubwirdig. Weisen Sie auch auf Schwachen und Ri-
siken hin.

Nutzen Sie den Business Plan als unternehmensinternes Fuhrungsinstrument.

Entwickeln Sie Ihren Business Plan im Verlauf der Zeit weiter, d.h. prazisieren und aktua-
lisieren Sie ihn fortlaufend.

Prasentieren Sie lhren Business Plan bei Gesprachen mit Kapitalgebern professionell
(z.B. Folien mit den wichtigsten Aussagen).

Der Business Plan sollte wie aus einem Guss wirken. Wenn an seiner Erstellung mehrere
Personen beteiligt sind, sollte eine Person die Endredaktion fihren, die Darstellungsart
und -tiefe der einzelnen Teile angleicht.

Testen Sie lhren Business Plan; legen Sie ihn Bekannten oder Fachleuten vor und disku-

tieren Sie Ihr Konzept mit diesen.
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B. Der Aufbau des Business Plans

Der Business Plan sollte aus acht Bausteinen und einem Anhang bestehen. Dieser Aufbau
ergibt sich aus dem Informationsbedurfnis der Kapitalgeber. In diesen Bausteinen erwarten
sie Angaben zur Unternehmenshistorie, den Geschaftszielen, den rechtlichen Verhaltnissen,
dem Management, dem innovativen Produkt, der Markt- und Wettbewerbssituation, der Pla-

nung, dem Kapitalbedarf, der mdglichen Rendite sowie den Chancen und Risiken.

Baustein 1: Zusammenfassung

Die Zusammenfassung enthalt die wichtigsten Punkte des Business Plan in knapper Form.
Formulieren Sie diese nicht als Einfuhrung, sondern als komprimierte Darstellung der folgen-
den Ausfluhrungen. Kapitalgeber schauen sich immer zuerst die Zusammenfassung an. Sie
sollte in finf bis zehn Minuten gelesen und verstanden werden. Gehen Sie deshalb bei der
Zusammenfassung besonders sorgfaltig vor und dricken Sie sich knapp und prazise aus.
Bedenken Sie, dal} sie an dieser Stelle das Interesse des Lesers wecken mussen.

Die Zusammenfassung sollte folgende Punkte enthalten:

= Unternehmensgegenstand/Geschaftsidee: Beschreiben Sie kurz den Gegenstand
Ihres Unternehmens, |hr Leistungsangebot bzw. lhr Innovationsvorhaben sowie die
relevanten Markte.

= Erfolgsfaktoren: Schildern Sie, was das Besondere an lhrer Geschaftsidee ist und
wo die wesentlichen Wettbewerbsvorteile liegen. Gehen Sie dabei auch auf den Kun-
dennutzen und die personliche Kompetenz des Managements ein.

= Unternehmensziele: Verdeutlichen Sie den Hintergrund, die Ziele und die Expansi-
onsmdglichkeiten lhres Unternehmens. Beschreiben Sie lhre "Unternehmensvision"
dabei optimistisch und zugleich realistisch.

=  Wirtschaftliche ZielgroBen und Kapitalbedarf: Geben Sie in Form von Eckdaten an,
welche Umsatz- und Gewinnziele Sie anstreben und wie hoch der Kapitalbedarf zur

Umsetzung lhrer Ideen ist.
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Fragen zur Zusammenfassung

Was ist der Gegenstand Ihres Geschafts?

Mit welchen Leistungen wollen Sie welche Markte bedienen?

Wie soll der Marktzugang erreicht werden?

Wie grol} ist das Marktpotential heute und in Zukunft?

Welche wichtigen Meilensteine der Unternehmensentwicklung haben Sie bislang er-
reicht?

Was macht Sie erfolgreich? Welches sind lhre Wettbewerbsvorteile und wo liegt der
Kundennutzen?

Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?

Wie wollen Sie diese Ziele erreichen (konkrete Schritte)?

Welchen Umsatz und Gewinn planen Sie in den nachsten funf Jahren?

Wie hoch ist |hr Kapitalbedarf?

Tipps

Die Zusammenfassung ist ein eigener Baustein; verwechseln Sie ihn nicht mit einer Ein-
fuhrung oder der kurzen Beschreibung Ihrer Geschaftsidee auf dem Deckblatt.
Schreiben Sie die Zusammenfassung zuletzt; erst wenn alle anderen Bausteine fertig er-

stellt sind, kdnnen Sie lhre Ideen und Ziele knapp und prazise formulieren.
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Baustein 2: Unternehmensgegenstand und rechtliche Verhaltnisse

Dieser Baustein beschreibt die bisherige Entwicklung und gegenwartige Situation Ihres Un-
ternehmens. Er stellt die Basis fur die folgenden Bausteine dar und soll dem Kapitalgeber

ausreichende Hintergrundinformationen zur Beurteilung der Ausgangssituation geben.

= Name, Anschrift, Grindungsdatum

= Unternehmensgegenstand, Unternehmensentwicklung: Beschreiben Sie den Ge-
schaftszweck lhres Unternehmen und geben Sie einen kurzen Abril Uber die histori-
sche Entwicklung.

= Rechtsform, Besitzverhaltnisse: Schildern Sie, ob Sie Alleininhaber lhres Unter-
nehmens sind bzw. sein wollen, oder lhre Idee mit Partnern verwirklichen wollen. Falls
letzteres der Fall ist, stellen Sie die Gesellschafterstruktur (Kapitaleinlage, Haftung,
Funktionen im Unternehmen) und die Ziele der einzelnen Gesellschafter dar. Geben

Sie an, welche Rechtsform sie aus welchen Griinden gewahlt haben.

Fragen zum Unternehmensgegenstand

=  Wann und von wem wurde |hr Unternehmen gegrindet?
=  Welche Uberlegungen fuhrten zur Griindung?
=  Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?

=  Warum wurde diese Rechtsform gewahlt?

Fragen zu den rechtlichen Verhaltnissen

= Wie hoch ist das Eigenkapital?

= Wie verteilen sich die Geschéaftsanteile auf die Gesellschafter, wie sind die Besitzverhalt-
nisse?

=  Welche Beteiligungen an anderen Unternehmen bestehen?

= Was sind die mittel- und langfristigen Ziele der Gesellschafter?

= Welche wichtigen Vertrage bestehen mit wem?
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Baustein 3: Management und Personal

Eigenkapitalgeber sind der Ansicht, dal} Ihre Beteiligung vor allem eine Investition in die be-
teiligten Menschen darstellt. Produkte, Technologien oder Markte haben zwar auch eine ho-
he Bedeutung. Letztlich entscheidend fur die erfolgreiche Umsetzung der Innovation ist je-
doch die unternehmerische und fachliche Kompetenz des Managements. Arthur Rock, der
legendare Finanzier von Grindungen wie Apple, Intel und Teledyne mein dazu: "Ich investie-
re in Menschen, nicht in Ideen."

Das heildt, nur ein Unternehmen mit einem kompletten und qualifizierten Managementteam
hat gute Erfolgschancen. In samtlichen Bereichen der Unternehmensfuhrung, des Marke-
tings, des Vertriebs, der Produktion, der Entwicklung, der Finanzierung etc. muss Know how
und Kapazitat auf Geschaftsleitungsebene vorhanden sein. Sollten Sie Teilbereiche noch
nicht abdecken kdonnen, erwarten Kapitalgeber Ihre ausdrickliche Bereitschaft, entsprechen-

de Fachleute in die Geschaftsleitung aufzunehmen.

3.1 Geschaftsleitung

Geben Sie an, wer die Geschaftsleitung ausubt und welches fachliche und unternehmerische
Know-how sie besitzt. Heben Sie dabei diejenigen Aspekte hervor, die fur die Umsetzung
Ihres Vorhabens von Bedeutung sind. Berufliche Erfahrung, Branchenkenntnis, bisherige
Erfolge und soziale Kompetenz zahlen hier mehr als ein akademischer Grad. Weisen Sie
auch auf Erfahrungslicken hin und zeigen Sie Wege auf, wie die Geschaftsleitung komplet-
tiert werden soll. Beteiligungsgesellschaften werden Sie bei der Auswahl von geeigneten Ex-

perten gerne behilflich sein.

3.2 Weitere Mitarbeiter und Berater

= Organisationsstruktur: Beschreiben Sie die Organisationsstruktur Ihres Unternehmens.
Gehen Sie dabei darauf ein, wie viele Mitarbeiter Sie beschaftigen, welche Qualifikationen
diese haben und welche Altersstruktur Ihr Unternehmen besitzt. Besonders wichtig sind in
diesem Zusammenhang die Fuhrungskrafte und Schlisselpersonen. Geben Sie eine Be-

grundung, sofern Sie wichtige Positionen mit unerfahrenen Mitarbeitern besetzen.
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Berater: Nennen Sie auch lhre wichtigsten Berater. Die Einbeziehung von z.B. Steuerbe-
ratern, Unternehmensberatern oder Werbeagenturen wird nicht negativ bewertet, sondern

ist ein Beweis |hrer Professionalitat.

Fragen zu Organisation und Management

Wie sieht die Organisationsstruktur Ihres Unternehmens aus?

Wie viele Mitarbeiter beschaftigen Sie insgesamt?

Welches sind die Schllsselpersonen, welche Funktionen Uben diese aus, welche Qualifi-
kationen und welchen beruflichen Werdegang haben sie?

Welche bisherigen beruflichen Erfolge und Qualifikationen konnen Sie nachweisen?

Uber welche Erfahrungen, die unmittelbar wichtig fir lhr Geschéftsidee sind, verfligen
Sie?

Worin liegt lhre persénliche Motivation?

Welche Lucken bestehen im Managementteam?

Wo liegen Schwachpunkte in lhrer derzeitigen Organisationsstruktur?

Welche wichtigen Positionen mussen zukulnftig noch besetzt werden?

Sind Sie bereit, noch einige hochkaratige Personen in Ihr Unternehmen zu holen?
Inwieweit sind Sie von wichtigen Mitarbeitern abhangig? Sind diese ersetzbar?

Wie werden die Schlusselpersonen entlohnt (z.B. Tantiemen, Boni)?

Bestehen Vertrage mit externen Beratern?

Gibt es einen Beirat oder Aufsichtsrat? Wenn ja, wie ist dieser zusammengesetzt?

Tipps

Unterschatzen Sie die Bedeutung der richtigen Zusammensetzung des Management-
teams nicht. Falls Ihnen Erfahrung in wichtigen Teilbereichen fehlt, sollten Sie Ihre Fuh-
rungsmannschaft verstarken.

Junge und kleine Unternehmen haben oft Probleme, erfahrene und qualifizierte Manager
einzuwerben. Denken Sie dariber nach, Anreize zu schaffen, z.B. indem Sie

Schlusselpersonen am Unternehmen beteiligen.
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Baustein 4: Unternehmensmodell und Innovation

Dieser Baustein dient der Darstellung lhres Leistungsangebotes und lhrer Unternehmens-
konzeption. Sollte Ihr Unternehmen im Zusammenhang mit der zu finanzierenden Innovation
gegrundet worden sein und sollten Sie keine weiteren Produkte anbieten, Uberspringen Sie

nachfolgenden Abschnitt.

4.1 Das Geschaftsmodell

Beschreiben Sie an dieser Stelle das Profil Ihres Geschaftsvorhabens. Dieses Geschaftsmo-
dell verdeutlicht, was an wenn verkauft, wie der Marktzugang geschaffen und wie eine starke
Wettbewerbsposition erreicht werden soll. Zeigen Sie in diesem Zusammenhang auf, worin
Ihre besondere Leistung und lhr Vorteil gegentber den Wettbewerbern besteht. Gehen Sie
auch auf lhre Unternehmensgrundsatze und die langfristigen Unternehmensziele ein.

Das Geschaftsmodell enthalt auch die Wertschépfungskette ihres Unternehmens, beginnend
mit der Beschaffung, der Entwicklung, der Fertigung bis hin zum Vertrieb. Dabei werden die
vor- und nachgelagerten Wertschopfungsstufen einbezogen (Beschaffungs- und Vertriebs-
partner). lhre Kapitalgeber interessieren sich vor allem flr die zentralen wertschopfenden
Aktivitaten und Prozesse (sogenannte Value-Added-Tatigkeiten), auf die Sie sich in Ihren

Ausfuhrungen konzentrieren sollten.

Fragen zu lhrem Geschaftsmodell

=  Wie lautet die "Mission" lhres Unternehmens, welche langfristigen Ziele streben Sie an?

= Welche Art der FUhrerschaft (Qualitat, Kosten oder Technologie) streben Sie an?

= Welche Leistungen wollen Sie an wen verkauften?

= Wie soll der Marktzugang geschaffen werden?

= Welches sind die zentralen wertschdpfenden Aktivitaten lhres Geschaftes?

=  Welchen Stellenwert haben lhre Innovation, andere Produkte und Dienstleistungen in der
Wertschopfungskette?

= Welches sind die kritischen Erfolgsfaktoren?

=  Wie ist Ihre Wettbewerbspolitik definiert?

= Wo liegen die besonderen Starken und Schwachen lhres Unternehmens gegenuber den

Wettbewerbern
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Tipps

Versuchen Sie bei der Beschreibung lhres Geschaftsmodells zu zeigen, wie lhr Unter-
nehmen als Ganzes funktioniert. Gehen Sie auf lhre Innovation, den Markt, die Wettbe-
werbssituation, Marketingstrategie etc. nur soweit ein, wie dies hier erforderlich ist. Detail

sollten Sie in den folgenden Abschnitten vertiefen.

4.2 Die Produkte / die Dienstleistung

Beschreiben Sie |hr bestehendes Produkt- und Leistungsspektrum. Gehen Sie dabei auf fol-

gende Punkte ein:

Stellenwert der einzelnen Produkte fur lhr Unternehmen (z.B. Umsatzanteil,
Deckungsbeitrag, qualitative Bedeutung).

Wesentliche technische Merkmale, wobei Sie sich wirklich knapp ausdricken und
"Fachchinesisch" vermeiden sollten.

Service- und Wartungsangebot

Kundennutzen/Wettbewerbsvorteile: Zeigen Sie auf, warum |lhre Kunden bei Ihnen
kaufen und welchen Nutzen sie durch lhre Leistungen haben. Sollten vergleichbare
Produkte und Dienstleistungen von Wettbewerbern auf dem Markt sein, begrinden
Sie Uberzeugend, welcher zusatzliche Nutzen fur den Kunden besteht. Bewerten Sie
dabei Ihr Leistungsangebot aus der Sicht der Kunden.

Substitutionskonkurrenz: Beziehen Sie auch alternative Technologien oder anders-
artige Konkurrenzprodukte ein, die die gleichen Kundenprobleme lésen bzw. in Zu-
kunft I6sen kdnnten.

Lebenszyklusphase l|hrer Produkte, d.h. wie lange Sie schon am Markt sind und
wann sie durch Nachfolgeprodukte ersetzt werden.

Schutzrechtsituation, d.h. bestehende Patente oder Schutzrechte.
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4.3 Die Innovation

Sollte das einzuwerbende Beteiligungskapital dazu dienen, die Entwicklung und Markteinfih-

rung einer Innovation finanzieren, sollten Sie folgende Aspekte berucksichtigen:

= Wesentliche technische Merkmale (siehe Abschnitt Geschaftsmodell)

= Kundennutzen, Wettbewerbsvorteile, Substitutionskonkurrenz: (siche Abschnitt
Geschaftsmodell) Innovationen haben nur dann gute Chancen am Markt, wenn Kun-
dennutzen und Wettbewerbsvorteile besonders ausgepragt sind. Kapitalgeber erwar-
ten hier in der Regel eindeutige Alleinstellungsmerkmale, die sie von Konkurrenzan-
geboten unterscheiden. Viele technologieorientierte Unternehmensgrinder sind der
Ansicht, daf} ihre Innovation konkurrenzlos ist. Damit irren Sie oft. Es mdgen vielleicht
keine Wettbewerbsprodukte mit der selben technologischen Basis oder dem selben
Funktionsprinzip existieren; in der Regel gibt es aber Konkurrenzangebote, die die
selben Kundenprobleme auf eine andere Art und Weise |osen.

= Entstehung der Produktidee: Schildern Sie hier, wie lhre Produktidee entstanden ist,
woher die Anregungen kamen.

= Den Stand der Entwicklungsarbeiten: Erlautern Sie, wie weit die Entwicklungsarbei-
ten fortgeschritten sind. Typische Entwicklungsstadien sind: ldee bzw. Konzept fur ei-
ne Innovation, Funktionsmuster, Prototyp, marktreifes Produkte, Produkt, das die Vor-
aussetzungen fur eine Serienfertigung erfullt. Beschreiben Sie |hr Vorgehen bei der
Entwicklung und erlautern Sie die bisher erreichten Meilensteine. Versuchen Sie pra-
zise abzuschatzen, welcher Aufwand noch erforderlich ist, um die Innovation zur
Marktreife zu bringen (notwendige Entwicklungsschritte, Zeitbedarf, Kapitalbedarf, Mi-
lestone-Planung fur die weitere Entwicklung).

= Die Schutzrechtsituation (siehe Abschnitt Geschaftsmodell)

Fragen zu den Merkmalen der Innovation

= Welches sind die wichtigsten Merkmale Ihrer Hauptprodukte bzw. lhrer Innovation?
= Gibt es alternative Technologien oder Lésungsprinzipien flr lhre Innovation?
= |nwiefern ist lhre Innovation eine Marktneuheit?

= Wie ist der aktuelle Stand der Technik in Ihrem Gebiet?
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Fragen zu Kundennutzen und Wettbewerbsvorteilen

Welche Zielkunden sprechen Sie an?

Durch welche Alleinstellungsmerkmale zeichnet sich lhre Innovation aus?

Welche Wettbewerbsvorteile ergeben sich daraus? (zur ausfuhrlichen Wettbewerbsanaly-
se siehe Abschnitt Der Wettbewerb)

Welchen Nutzen hat Ihr Angebot aus Sicht der Kunden?

Wie haben Sie die Kundenanforderungen in die Produktentwicklung einflieRen lassen?
Mussen Sie Ihr Produkt verbessern oder durch Dienstleistungen erganzen, um einen kla-
ren Kundennutzen und eindeutige Wettbewerbsvorteile zu erzielen?

Welche Partnerschaften sind zur vollen Realisierung des Kundennutzens notwendig?

Fragen zum Entwicklungsstand der Innovation

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich lhre Innovation?

Konnten Sie schon Pilot- oder Referenzkunden gewinnen?

Welche Schritte und welcher Aufwand sind noch bis zur Marktreife erforderlich?

Zu welchem Zeitpunkt ist die Markteinfihrung geplant?

Welche Probleme kénnten bei der Markteinfliihrung eintreten (z.B. Kinderkrankheiten)?
Welche Forschungs- und Entwicklungskooperationen sind Sie eingegangen bzw. planen

Sie?

Fragen zur Schutzrechtsituation und rechtlichen Situation

Welche Patente oder Schutzrechte besitzen Sie? Falls keine Schutzrechte vorhanden
sind, warum nicht?

Welche anderen Mdglichkeiten des Technologieschutzes bestehen?

Welche Patente oder Schutzrechte sind im Besitz der Wettbewerber?

Welche gesetzlichen Vorschriften, Normen oder Industriestandards missen lhre Produkte

erfullen? Bendtigen Sie offizielle Zulassungen oder Genehmigungen?
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Tipps

= Gehen Sie nicht vorschnell davon aus, daf® lhre Innovation konkurrenzlos ist. Vielfach

I6sen Wettbewerber die Kundenproblem mit einer anderen Technologie, die mit lhrer In-

novation konkurriert.

= Bei vielen Innovationen zeigen sich bei der Markteinfihrung, Qualitatsmangel, Anlauf-

schwierigkeiten etc., die das Unternehmen in grol3e Bedrangnis bringen kénnen. Kapital-

geber priufen die Marktreife deshalb kritisch und verlangen einen Nachweis.

= Orientieren Sie sich bei den Entwicklungsarbeiten unbedingt an den Kundenbedurfnissen

sowie an den geplanten Aufwendungen und dem geplanten Zeitbudget fur die Entwick-

lung. Dies ist nur moglich, wenn Ihrem Innovationsprojekt eine detaillierte Projektplanung

zugrunde liegt.

44

Weitere Schritte der Unternehmensentwicklung /

Produktionsaufbau

Erlautern Sie die weiteren Schritte der Unternehmens- und Produktentwicklung und die Vor-

aussetzungen, die hierfur erflllt werden mussen (finanziell, personell, organisatorisch etc.)

Gehen Sie ein auf:

Die geplante Fertigung fiir lhre Innovation, d.h. stellen Sie den geplanten Ferti-
gungsprozess und den Maschinenbedarf dar. Zeigen Sie auch auf, welche Kapazita-
ten bzw. welche Kapazitatsausweitungen fiur das angestrebte Absatzvolumen
erforderlich sind.

Nachfolgeprodukte, Erweiterung lhres Leistungsspektrums: Hier sollten Sie auf-
zeigen, wann welche lhrer derzeitigen Produkte durch Nachfolgeprodukte ersetzt wer-
den sollen, welche Entwicklungsarbeiten hierzu notwendig und welche Fertigungsein-
richtungen aufgebaut werden mussen. Stellen Sie z.B. auch dar, welche Produkte und
Anwendungen auf Basis der Technologie |hrer Innovation zukunftig entstehen kdnnten
(Diversifikationsmdglichkeiten, Weiterentwicklungspotential).

Milestone-Planung der weiteren Unternehmensentwicklung: Stellen Sie anhand
von Meilensteinen dar, wann und wie die Fertigung und aufgebaut und Ihr Leistungs-
spektrum weiterentwickelt bzw. erweitert werden soll. Zeigen Sie die zukunftigen

Schritte der Unternehmensentwicklung auf.
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Fragen zur Fertigung

= Weshalb fertigen Sie selbst bzw. weshalb fertigen Sie nicht selbst?

= Welchen Fertigungsprozess und welche Produktionsausstattung haben bzw. planen Sie?

=  Wie hoch ist Ihre Fertigungstiefe?

= Welche Kapazitat hat lhre Fertigung? Welche Stuckzahlen wollen Sie herstellen?

= Wie konnen Sie lhre Fertigungskapazitat kurzfristig anpassen?

= Welche Investitionen sind fir den Fertigungsaufbau bzw. eine Kapazitatserweiterung er-
forderlich?

=  Welche Mallnahmen zur Qualitatssicherung sehen Sie vor?

Fragen zu Beschaffung und Logistik

= Welche Rohstoffe oder Teile beziehen Sie von Lieferanten? Wie sieht lhre Lieferanten-
struktur aus?

= Welchen Lageraufbau planen Sie?

Fragen zur weiteren Entwicklung

= Wann werden lhre bestehenden Produkte durch Nachfolgeprodukte ersetzt?

= Welche Varianten oder Weiterentwicklungen planen Sie?

= Welche anderen Produkte oder Anwendungen lassen Sich aus lhrer technologischen Ba-
sis ableiten?

= Erfullen Sie die technologischen und personellen Voraussetzungen zur Entwicklung wei-
terer Produkte? Wie lasst sich die Finanzierung sichern?

=  Wie viele Mitarbeiter bendtigen Sie, und welche Qualifikationen sollten diese mitbringen?
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Baustein 5: Markt- und Konkurrenzsituation

5.1 Der Markt

Ihr Unternehmen kann nur dann erfolgreich sein, wenn ein aufnahmefahiger Markt fur lhre
Produkte bzw. lhre Innovation vorhanden ist. Beteiligungsgesellschaften finanzieren vor-
nehmlich Unternehmen mit groRen Wachstumspotentialen. Deshalb setzen sie meist einen
grolReren Wachstumsmarkt mit entsprechende Umsatzperspektiven fur die Unternehmen
voraus. Weisen Sie deshalb anhand einer Analyse von Branche und Markt die Potentiale
nach, die lhr Zielmarkt eroffnet. Ihre Ausfihrungen sollten Angaben zu Marktgréf3e, bran-
chentypischen Renditen, Markteintrittsbarrieren, Wettbewerbern, Zulieferern sowie Kunden

und Vertriebswege (siehe auch folgende Abschnitte) enthalten.

Bei Innovationen und sehr jungen Markten sind in der Regel noch keine gesicherten Markt-
zahlen veroffentlicht worden. Sie missen deshalb andere Wege finden, lhren Markt zu be-
schreiben. Hierfur ist es meist nicht erforderlich, sich eine - haufig recht kostspielige - Markt-
studie erstellen zu lassen. Wenn Sie den Markt selbst "erforschen", sparen Sie nicht nur Zeit,
sondern Sie lernen Ihr Marktsegment auch besser kennen und kénnen wichtige Kontakte

knlUpfen.

Am besten gehen Sie dabei folgendermalen vor:

= Stellen Sie eine Liste von zu beantwortenden Fragen zusammen.

= Listen Sie auf, welche Informationen Sie fur die Beantwortung dieser Fragen bendti-
gen und woher Sie die notwendigen Daten bekommen konnen (z.B. Branchenver-
zeichnisse, Branchenberichte der Banken, Fachzeitschriften, Verbande, Statistische
Amter, IHK, Patentamt, Datenbanken, Internet, Messen, personliche Kontakte etc.).

= Bereiten Sie einen Fragebogen oder eine Checkliste vor und fihren Sie moglichst vie-
le Gesprache mit (potentiellen) Kunden, Lieferanten, Fachleuten etc. Seien Sie dabei
kreativ und nutzen Sie alle Informationsmadglichkeiten.

= Konzentrieren Sie sich nicht nur auf Zahlen, sondern beschreiben Sie lhren Zielmarkt,
die Branche und die zukunftig Entwicklung. Stellen Sie dabei heraus, wodurch die be-
schriebene Entwicklung beeinflul3t wird und welche Bedeutung diese Faktoren fur |hr

Unternehmen haben.
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Fragen zur Marktentwicklung

Wie lassen sich |hre Branche, der Gesamtmarkt sowie das von lhnen anvisierte Markt-
segment beschreiben und abgrenzen?

Warum zielen Sie gerade auf dieses Marktsegment ab?

Wie grold sind das Marktvolumen, Marktpotential die Wachstumsraten in der Branche,
dem Gesamtmarkt und lhrem Zielmarkt?

Welche Trends zeichnen sich in |hrer Branche, dem Gesamtmarkt und Ihrem Zielmarkt
ab?

Wodurch wird die Marktentwicklung bestimmt? Welche Rolle spielen Innovation und tech-
nologischer Fortschritt?

In welchem Entwicklungsstadium befinden sich Ihre Marktsegmente?

Wie entwickeln sich |hre Materialkosten, wie die Preise, die sich am Markt fur Fertigpro-
dukte lhrer Branche erzielen lassen?

Welches sind die Quellen lhrer Marktinformationen? Auf welchen Annahmen basieren

ihre Schatzungen?

Fragen zu den Chancen und Risiken des Marktes

Was sind die wesentlichen Erfolgsfaktoren in lhrem Markt?

Welche Renditen werden in der Branche erzielt?

Welche Art von Marktbeschrankungen bzw. Markteintrittsbarrieren bestehen?

Welche Gesetze, Verordnungen oder Bestimmung beeinflussen den Markt? Inwiefern ist

lhr Unternehmen davon betroffen?
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Fragen zu Kundenanforderungen und Kundenverhalten

=  Wer sind lhre bestehenden und potentiellen Kunden?

= Welche Anforderungen und Bedurfnisse haben Ihre Kunden? Welche Faktoren (z.B. Pro-
dukteigenschaften, Preise, Service, Image, Vertriebswege) sind kaufentscheidend?

= Weshalb kaufen Ihre Kunden bei lhnen? Warum kaufen potentielle Kunden nicht bei Ih-
nen?

=  Wie sieht ein typischer Kaufentscheidungsprozely aus? Wie lange dauert er, wer trifft die
Kaufentscheidung?

= Wie hoch ist die typische Einkaufsgrofie?

= Welche Unternehmensgrofle haben Ihre Kunden? Inwiefern sind Sie von GroRRkunden
abhangig?

= Welche Mdglichkeit der Marktbeeinflussung (auf Preise, Produkte, etc.) besitzen die Kun-

den?

Tipps

= Machen Sie selbst eine erste Marktanalyse, gehen Sie dabei kreativ vor und fuhren Sie
viele Gesprache mit potentiellen Kunden, Lieferanten, Fachleuten etc.
= Holen Sie sich Unterstutzung von Hochschulen (z.B. Uber Diplomarbeiten).

= Nutzen Sie Ihre Marktanalyse, um wichtige Kontakte zu knupfen.

5.2 Die Konkurrenz

Unterschatzen Sie nicht den Wettbewerb. Flhren Sie eine Wettbewerbsanalyse durch und
untersuchen Sie die Starken und Schwachen Ihrer Wettbewerber. Bewerten Sie hierzu alle
wichtigen (gegenwartigen und potentiellen) Wettbewerber anhand von z.B. folgenden Krite-
rien: Absatz und Umsatz, Wachstum, Marktanteil, Produkte, Kundendienst, Zielkundengrup-
pen, Kostenposition, Preise und Vertriebskanale, Standort, Kundennahe, Kompetenz etc.

Vergleichen Sie die Wettbewerber in diese Punkten mit lhrem Unternehmen und ermitteln
Sie Ihren Wettbewerbsvorteil. Verzichten Sie bei der Darstellung im Business Plan im Inte-

resse der Ubersichtlichkeit auf unnétige Details.
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Fragen zur Wettbewerbsanalyse

Welche wichtigen Wettbewerber bieten vergleichbare Produkte an oder entwickeln sol-
che? Welche I6sen die Kundenprobleme mit anderen Produkten oder Technologien?
Welche Produkte und Problemldsungen bieten Ihre Wettbewerber an?

Welche Kundengruppen sprechen |hre Wettbewerber an?

Welche Marktanteile halten Ihre Wettbewerber?

Welche Strategien verfolgen Ihre Wettbewerber?

Welche Neuentwicklungen sind bei den Wettbewerbern zu erwarten?

Wie profitabel arbeiten Ihre Wettbewerber jetzt und in der Zukunft (Schatzung)?

Welche Vertriebskanale nutzen Ihre Wettbewerber?

Wie sind die Starken und Schwachen Ihres Angebotes im Vergleich zu Ihren Wettbewer-
bern zu beurteilen (hinsichtlich Preis, Qualitat, Funktionalitat, Betriebskosten, Service
etc.)?

Wie stellen sich Produkte (hinsichtlich Preis, Qualitat, Funktionalitat, Betriebskosten, Ser-
vice etc.), der Vertrieb, der Standort etc. lhrer Wettbewerber dar? Vergleichen Sie Star-
ken und Schwachen der wichtigen Wettbewerber mit Ihren eigenen in einem Ubersichts-
profil!

Verfligen Sie Uber einen eindeutigen Wettbewerbsvorteil? Wie dauerhaft wird dieser

sein? Wie wollen Sie ihn verteidigen?
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5.3 Marketing/Vertrieb

In diesem Abschnitt sollen Sie darlegen, wie Sie lhr Produkt bzw. |hre Innovation vermarkten

(wollen).

Markteintrittsstrategie: Zur Beschreibung lhrer Markteintrittsstrategie stellen Sie ei-
nen Zeitplan auf und listen Sie die Aktivitaten auf, die Sie fur eine erfolgreiche Markt-
einfuhrung planen. Berlcksichtigen Sie dabei auch MaRnahmen, die Sie zur Vorberei-
tung des Markteintritts durchfiuhren werden bzw. schon durchgefihrt haben (z.B. Ge-
winnen von Pilotkunden, Teilnahme an Messen, Veroffentlichung von Artikeln in der
Fachpresse etc.).

Vertriebskonzept: Erlautern Sie lhre (geplanten) Vertriebswege (z.B. direkter Ver-
trieb, Vertrieb Uber Vertriebspartner oder den Handel) und zeigen Sie auf, wie Sie sich
den Aufbau lhres Vertriebs vorstellen. Dabei sollten Sie auf die erforderliche Anzahl
und Qualifikation der Vertriebsmitarbeiter eingehen. Stellen Sie auch Zukunftsbetrach-
tungen an, z.B. wie lhre Vertriebsstrategie an veranderte Produkte oder Kundenbe-
durfnisse angepasst werden konnte.

Preisgestaltung: Geben Sie an, in welcher Preislage Sie Ihre Produkte anbieten (z.B.
hochpreisig, niedrigpreisig). Gehen Sie dabei auch auf lhre Rabatt- und Konditionen-
politik ein (z.B. Rabatte fur Gro3kunden). Legen Sie offen, wie lhre Preise zustande
gekommen sind (z.B. Kalkulation auf Kostenbasis, Orientierung am Wettbewerb, Ori-
entierung an der Preisbereitschaft der Kunden, Preisfindung nach dem eigenen Ge-
fuhl). Begrunden Sie lhre Preisstrategien.

Absatzforderung/Werbung: Stellen Sie kurz dar, wie Sie lhre Kunden auf Ihr Produkt
bzw. lhre Innovation aufmerksam machen wollen und welche Werbeinstrumente Sie
einsetzen wollen (z.B. Anzeigen, Messestande, Veroéffentlichungen, Imagebroschtren

etc.)

Fragen zu Marketingzielen und eigenen Marktstellung

Wie hoch sind lhre derzeitigen Marktanteile in den einzelnen Marktsegmenten?

Welche Marktanteile streben Sie kinftig an?
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Fragen zur Markteinfiihrung

Welche Schritte planen Sie fur die Einfihrung Ihres Produkts?
Wie sehen der Zeitplan und die wichtigsten Meilensteine aus?
Welche konkreten Aktivitaten sind vom ersten Kundenkontakt bis zum Vertragsabschlul}

erforderlich?

Fragen zum Vertriebskonzept

Wie sieht |hre Vertriebsorganisation aus?

Welche Vertriebswege nutzen Sie (ggf. differenziert nach Produkten, Kundengruppen,
Inland/Ausland)?

Wer sind |hre Vertriebspartner?

Wie wird sich lhr Absatz, Unternehmensergebnis auf die einzelnen Vertriebskanale vertei-
len?

Welche Handelsspanne mussen Sie pro Vertriebskanal und Produkt einkalkulieren?

Wie hoch sind lhre Vertriebskosten?

Welche Qualifikationen, welche Ausbildung sollten Ihre Vertriebsmitarbeiter haben?

Wie werden die Vertriebsmitarbeiter entlohnt?

Fragen zur Preispolitik

Welchen Preis sollen Ihre Produkte erzielen?

Welche Konditionen (z.B. Zahlungsfristen, Rabatte) gewahren Sie?

Fragen zu Service und Gewahrleistungen

Welche Serviceleistungen, Wartungsvertrage etc. bieten Sie an? Wie hoch ist deren Be-
deutung?

Wie hoch sind Ihre Kosten fur Garantien und Gewahrleistungen?
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Fragen zu Werbung und Kommunikation

= Welches Kommunikationskonzept verfolgen Sie?

=  Welche Werbemittel setzten Sie ein?

=  Welche Ausgaben flur Werbung und Verkaufsforderung fallen wahrend der Produkteinfih-
rung und welche spater an?

= Welches Image genieldt Ihr Unternehmen bei lhren Kunden?

Tipps

= Gestalten Sie lhre Werbemittel professionell und kundenorientiert.

= Bedenken Sie, dal} Sie sich nicht allein durch Ihr technisches Leistungsvermdégen am
Markt profilieren konnen. Nur mit einem professionellen und durchdachten Kommunikati-
onskonzept kommt Ihre Leistungsfahigkeit in der Wahrnehmung Ihrer Kunden zur Gel-

tung.
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Baustein 6: Planung

In Baustein VI zeigen Sie, ob lhre Geschaftsidee finanzierbar und rentabel ist. Dazu missen
Sie die Ergebnisse aus den vorherigen Bausteinen zusammentragen. Im Sinne einer besse-
ren Ubersichtlichkeit sollten Sie im Text des Business Plans nur Ubersichten tber die wirt-
schaftliche Entwicklung des Unternehmens und den Finanzierungsbedarf prasentieren. De-
tailausarbeitungen (z.B. Plan-Bilanz, Plan-GuV) stellen Sie bitte in den Anhang. Die Pla-

nungssoftware auf der CD hilft Ihnen bei der Erstellung lhrer Planung.

6.1 Aktuelle wirtschaftliche Situation

Beschreiben Sie zunachst die aktuelle wirtschaftliche Situation lhres Unternehmens. Gehen

Sie dabei auf

= die Umsatz-, Kosten- und Ergebnisentwicklung (gesamtes Unternehmen und differen-
ziert nach z.B. Kundengruppen oder Produktgruppen),

= den Jahresabschluss

= die Personalentwicklung,

= wichtige Ereignisse (z.B. umfangreiche Investitionen, Akquisition wichtiger Kunden)

in den letzten drei Jahren ein (soweit moglich). Stellen Sie vor allem auch die aktuellen Zah-
len des laufenden Geschaftsjahres, die heutige finanzielle Situation (Bankverbindungen,
Kreditlinien, Kreditinanspruchnahme, fallige Verbindlichkeiten, offene Forderungen) und den
aktuellen, festen Auftragsbestand (ggf. im Vergleich zum Vorjahr) dar. Sie sollten an dieser
Stelle nicht nur nackte Zahlen zusammentragen, sondern die wirtschaftliche Entwicklung und
die heutige Situation erlautern.

Zeigen Sie an dieser Stelle auch auf, wie lhr internes Berichtswesen aufgebaut ist, welche

Daten einflieRen und welche Analysen moglich sind.
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6.2 Operative Normalplanung, 5-Jahres-Planung

Ideal ist es, wenn Sie die zukinftige Entwicklung Ihres Unternehmens flr die nachsten drei -
oder besser funf - Jahre planen. Bauen Sie die Planzahlen auf den tatsachlichen Unterneh-

menszahlen der letzten Geschaftsjahre auf. Achten Sie dabei besonders darauf, dafl’

= sich lhre Planungen aus den vorhergehenden Kapiteln |hres Geschaftsplanes nach-
vollziehen lassen,

= Ertrags- und Aufwandsstrukturen der vergangenen Jahre mit denen der Planzahlen
vergleichbar sind. Ein Vergleich ist sonst flur den Investor nicht mdglich. Unterschiedli-
che Ansatze, z.B. in der Behandlung von Bilanzpositionen, sollten vereinheitlicht wer-

den.

Grundsatzlich gilt, da® die kurzfristige Planung detaillierter als die langerfristige ist. Planen
Sie deshalb das erste Planungsjahr monatsweise, die folgenden Jahre - je nach Mdglichkei-

ten und Erfordernissen - quartalsweise, halbjahrlich oder jahrlich.

Wichtig bei der Darstellung ist die Logik, Konsistenz und Nachvollziehbarkeit der Planung
sowie der innere Zusammenhang mit den qualitativen Aussagen der bisherigen Ausfuhrun-
gen in lhrem Business Plan. Auf jeden Fall sollten Sie die Planungszahlen ausreichend

kommentieren und die zugrunde liegenden Annahmen erlautern.

Bedenken Sie, da® zu optimistische Planungen unglaubwurdig sind und einen negativen
Eindruck hinterlassen. Besser ist es, konservativ und realistisch zu planen. Neben lhrer
"Normalplanung" sollten Sie auch ein pessimistisches Szenario entwerfen, aus der die zu-
kinftige Unternehmens- und Liquiditatsentwicklung hervorgeht, wenn z.B. die Umsatze nicht
in dem erwartetem Ausmal} einsetzen, die Kosten steigen, die Konjunktur sich abschwacht

oder die Preise sich nicht durchsetzen lassen.
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Die Planung setzt sich aus folgenden Teilen zusammen (siehe hierzu auch die Planungs-

software):

Umsatz-, und Ergebnisplanung (gesamtes Unternehmen und differenziert nach z.B.
Kundengruppen oder Produktgruppen): Sie liefert einen Uberblick tiber den zukiinfti-
gen Erfolg Ihrer Geschaftstatigkeit, d.h. wie viel am Ende eines Jahre "unterm Strich
ubrigbleibt". Bilden Sie hierzu die Differenz aller Ertrage und Aufwendungen eines Ge-
schaftsjahres, und ermitteln Sie den Jahresuberschuss oder Jahresfehlbetrag. Sie er-
halten damit einen Uberblick (iber die Werteveréanderungen, jedoch keinen verlassli-
chen Einblick Uber Ihre liquiden Mittel. Ihre finanzielle Situation lasst sich erst mit der
Liquiditatsplanung ermitteln.

Personalplanung: Stellen Sie hier dar, welche Mitarbeiter mit welcher Qualifikation
und welchem Gehalt Sie zu verschiedenen Zeitpunkten einstellen wollen. Beachten
Sie, dal} Sie die gesamten Personalkosten (einschlieRlich Lohnnebenkosten) bertick-
sichtigen mussen.

Investitionsplanung: In diese Planung gehen die Guter ein, die Sie anschaffen wol-
len, um sie fur Ihr Geschaft zu nutzen. Dazu zahlen unter anderem Gebaude, Maschi-
nen, Fahrzeuge, Computer oder Software. Die zu berucksichtigenden Betrage umfas-
sen den Anschaffungspreis ohne Mehrwertsteuer plus Nebenkosten (zum Beispiel fur
die Installation) abzuglich der gewahrten Rabatte und Skonti.

Liquiditatsplanung: In der Liquiditatsplanung werden alle Zahlungseingange und
Zahlungsausgange nach Héhe und Zeitpunkt erfasst. Liquide bleibt Ihr Unternehmen
nur dann, wenn fur jeden Zeitraum die Summe aus dem Anfangsbestand der liquiden
Mittel und der Einzahlungen groRer ist als die Summe der Auszahlungen. Fur Zeit-
raume, in denen dies laut Planung nicht zutrifft, missen Sie Kapital zufuhren. Die Li-
quiditatsplanung sollte dartber hinaus eine ausreichende Sicherheitsreserve enthal-

ten.
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Fragen zur Planung

= Welche Entwicklungen erwarten Sie bei Umsatzen, Aufwendungen und Ertragen in
den nachsten funf Jahren?

= Wann erreichen Sie den Break-Even-Punkt, d.h. bei welchem Umsatz erreichen Sie
erstmals einen Gewinn (Break-Even-Analyse)?

=  Wann wird Ihr Cash flow positiv sein?

=  Wie viel Personal mit welchen Qualifikationen (und zu welchen Kosten) werden die
einzelnen Bereiche lhres Unternehmens in den nachsten funf Jahren bendtigen?

= Welche Investitionen wollen Sie kurz-, mittel- und langfristig tatigen?

= Wie wird sich lhre Liquiditat kurzfristig (Detailplanung flr die ersten zwdlf Monate) und
mittelfristig (Grobplanung fur die Quartale der folgenden Jahre) aufgrund der geplan-

ten Geschaftstatigkeit entwickeln?

Tipps

Berucksichtigen Sie die Zahlungsmoral lhrer kiinftigen Kunden. Vergleichen Sie |hre Ein-
schatzung mit der Debitorenlaufzeit in entsprechenden Branchenberichten. Was passiert,
wenn einer lhrer Kunden nicht bezahlt? Denken Sie dartber nach, Ihre Forderungen ge-
gen Ausfalle zu versichern.

Schatzen Sie die Anlaufzeit, in der keine Einnahmen flie3en, nicht zu kurz ein.

Denken Sie beim Aufbau lhres Unternehmens an eine funktionierende Buchhaltung, die
Ihnen Uber Verbindlichkeiten und AulRenstande jederzeit Auskunft gibt. Schreiben Sie zU-
gig Rechnungen und - wenn es sein muss - auch Mahnungen.

Bedenken Sie, dal® Sie lhre private Lebensfuhrung aus Ihrem Gehalt oder dem Gewinn
des neuen Unternehmens bestreiten mussen.

Beachten Sie, dal} bei steigenden Umsatzen auch die Kosten steigen.

Uberpriifen Sie kritisch alle Kostenpositionen. Berticksichtigen Sie auch, daB bei Expan-
sionen gegebenenfalls weitere Investitionen erforderlich werden.

Entwickeln Sie fruhzeitig ein funktionierendes Controlling-System.
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6.3 Kapitalbedarf und Mittelverwendung

Aus der Liquiditatsplanung geht hervor, wie viel Kapital Sie benotigen, d.h. wie hoch |hr Kapi-
talbedarf fur den Planungszeitraum ist.

Stellen Sie hier auch dar, wie der Kapitalbedarf gedeckt werden soll. Die DVCG sieht es zwar
als ihre Aufgabe an, fur Sie ein optimales Finanzierungspaket zusammenzustellen, das ne-
ben Beteiligungskapital auch Fordergelder und Kredite beinhaltet. Sie sollten dennoch auf-
zeigen, wie Sie sich selbst eine Finanzierung vorstellen, welche Eigenmittel sie einsetzen
konnen, welche Foérdermittel Sie beantragt haben oder welche Kredite Ihnen zugesagt sind.
Versuchen Sie auch abzuschatzen, wann welche Summen an Beteiligungskapital an Sie

ausgezahlt werden sollten.

Im Zusammenhang mit Beteiligungen an jungen Technologieunternehmen nutzen Beteili-
gungsgesellschaften haufig Férderprogramme, wie z.B. das BTU-Programm (Beteiligungs-
kapital fur kleine Technologieunternehmen). Fur die Antragsunterlagen bendtigen sie deshalb
Informationen Uber die Verwendung ihrer Mittel in Threm Unternehmen. Beschreiben Sie
deshalb ausflhrlich, fir welche Zwecke Sie das Beteiligungskapital verwenden wollen, z.B.

zur Finanzierung:

= von Forschung und Entwicklungsarbeiten
= der Markteinfihrung

= des Unternehmenswachstums

Schlusseln Sie dabei auf, welche Betrage auf Investitionen und welche auf Personalkosten,

die Vorfinanzierung von Auftragen etc. entfallen.
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Baustein 7: Chancen und Risiken

Junge und rasch wachsende Technologieunternehmen sind haufig durch ausgepragte Chan-
cen und Risiken gekennzeichnet, die weitreichende Konsequenzen fur die Zukunft der Firma
haben konnen. Sie sollten sich deshalb genaue Gedanken uber mogliche Risiken machen
und entsprechende Entscheidungen oder MaRnahmen vorbereiten. Wenn Sie Risikofaktoren
ansprechen, stellen Sie |hr Unternehmen nicht negativ dar. Vielmehr stellen Sie unter Be-
weis, dal® Sie kritisch und vorausschauend denken konnen.

Die Erkenntnisse aus diesem Baustein sollten Sie auch in lhre Planungen - insbesondere in

das pessimistische oder alternative Szenario - einflielen lassen (siehe Abschnitt Planung).

Fragen

= Welche grundsatzlichen Chancen und Risiken (Markt, Wettbewerb, Technologie) beste-
hen fur die Entwicklung lhres Unternehmens?

= Mit welchen Mallnahmen planen Sie, die Risiken zu beschranken? Welche
Handlungsalternativen haben Sie?

=  Wie schnell und mit welchem finanziellen Aufwand werden Sie notwendige MalRnahmen
umsetzen kdnnen?

= Inwiefern kénnte |hnen zusatzliches Kapital ermdglichen, zusatzliche Chancen zu nut-
zen?

= Wie wird Ihre Planung fur die nachsten drei bzw. funf Jahre im gunstigsten und im un-

gunstigsten Fall aussehen?
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Anhang

= Handelsregisterauszug, Rechtsform, Gesellschafter (Namen, Anteile)

= | ebenslaufe, Profile der Gesellschafter bzw. Geschaftsfuhrer

= Bilanzen, GuV der letzten zwei Jahre

= Plan-Bilanzen, Plan-GuV

* Finanzplanung

= Kalkulation

= Organe (Beirate, Gesellschafterausschuf3) und Kompetenzen

= Betriebserlaubnis, Patente, Lizenzen, sonstige Schutzrechte (Gebrauchs-, Geschmacks-
muster)

= Tochtergesellschaften, Zweigniederlassungen, sonstige gesellschaftsrechtliche Verbin-
dungen zu anderen Unternehmen

= Organigramm

= Prospekte, Broschulren
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