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Ein Businessplan.

Was ist das eigentlich?
Warum ist es wichtig, sich dafiir Zeit zu nehmen?

Es gibt mehrere typische Arten von Businessplanen:

1. Businessplane mit dem Ziel, Gelder fiir die Griindung zu beantragen
(Agentur fiir Arbeit)

2. Businessplane mit dem Ziel, Investoren zu liberzeugen

3. Businessplane mit dem Ziel, einen Kredit zu erhalten

4. Businessplane mit dem Ziel, ein neues Projekt zu realisieren

Aus unserer Erfahrung werden dabei leider haufig die vielleicht wichtigsten
Griinde, warum es sich lohnt einen Businessplan zu erstellen, auBer Acht gelassen:
-> Ein Businessplan dient Ihnen als Werkzeug, Leitfaden und Wegweiser.

-> Ein Businessplan schafft Klarheit fiir die Zusammenarbeit mit Ihren Partnern.
-> Ein Businessplan ist ein Instrument, das Ihnen im Alltag wirklich hilft.

Genau das ist die ldee der Businessplan-Anleitung der ,Schule fiir Unternehmer":
Einen Businessplan zu erstellen, der Ihnen die nétige Grundlage dafiir bietet, wirt-
schaftlich und personlich sinnvolle Entscheidungen zu treffen. Er unterstiitzt Sie
dabei, alle MaBnahmen und Aktionen in lhrem Unternehmen aufeinander abzu-
stimmen und dadurch langfristig eine stimmige AuBenwirkung zu erzielen.

Ein Businessplan ist weit mehr als eine Aufstellung von Zahlen. Er beschreibt viel-
mehr alle Aspekte Ihres Unternehmens. Er zeichnet ein zusammenhéngendes Bild
in Ihrem Kopf, das lhnen Orientierung gibt in Bezug auf

- lhr Ziel, Ihre Organisation und die Menschen, die darin arbeiten;

- lhren Marktauftritt, Ihren Standort, Inr Angebot und die dazugehdrige Preispolitik;
- Ihre Kooperationspartner, lhre Zielgruppe, deren Engpasse und Nutzen;

- Ihren Umsatz, Ihre Kosten und alle Investitionen;

- das laufende Geschaftsjahr und lhre Zielplanung fiir die ndchsten Jahre.

Dariiber hinaus dient der Businessplan allen Belangen, die die Geschaftsfiihrung
betreffen. Er bietet lhnen die Chance, sich vom Selbstindigen zum Unternehmer
zu entwickeln, und bildet die Basis fiir Profit, Image und Attraktivitat lhres Unter-
nehmens. Kurzum - er beriicksichtigt alles, was wichtig ist, damit Sie lhren Platz
am Markt langfristig erfolgreich sichern kénnen.

Wenn Sie ein Geschaft gemeinsam mit Partnern fiihren mochten, hat ein Business-
plan den entscheidenden Vorteil, dass er bereits auf dem Papier abweichende Sicht-
weisen zu Tage fordert, da Ausrichtung und Vorgehensweise in allen Punkten offen
gelegt werden. Differenzen konnen also friihzeitig erkannt und rechtzeitig ange-
passt werden. Auf diese Weise konnen Sie Konflikte bereits im Vorfeld vermeiden.
Wir beraten Unternehmen seit nun fast 20 Jahren. Diese Erfahrung hat uns Fol-
gendes gelehrt: Nicht alle erfolgreichen Unternehmen arbeiten mit einem Busi-
nessplan, aber alle Unternehmen in der Krise hatten keinen.
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Und es zeigt sich immer wieder, dass sich die Mihe wirklich lohnt. Der Businessplan
hilft Ihnen, in besonderen Situationen des Unternehmeralltags eindeutige Ent-
scheidungen zu treffen. Auch in schwierigeren Zeiten gibt er eine klare Richtung
vor. Und das vielleicht Wichtigste ist, dass Sie sich dafiir auf einfache Art dazu
zwingen miissen, Ziele zu definieren. Am Ende steht also ein wohl formuliertes
Ziel! Bestens - denn nur ein klares Ziel kann seine magnetische Wirkung vollstandig
entfalten.

Bei alledem stellt der Businessplan ein flexibles Instrument dar. Er kann und soll
jederzeit an das Marktgeschehen angepasst werden und Sie dabei unterstiitzen,
Ihre Aktivitaten entsprechend auszurichten. Dies gelingt tatsachlich nur, wenn Sie
Ihre Planung regelmaBig gegen den Ist-Zustand abgleichen. Idealerweise tGberprii-
fen Sie den Businessplan halbjahrlich, nehmen Sie sich dafiir Tage. Sie profitieren
in jedem Fall davon.

In diesem Sinne dient der Businessplan auch als eine Grundlage, die sich jederzeit
flir Bank, Agentur oder Investor anpassen oder erweitern lasst. Er hilft Ihnen, Ihre
Anliegen immer und tberall klar zu kommunizieren. Besonders in Zeiten, die lhnen
finanzielle oder emotionale Herausforderungen bescheren, ist der Businessplan ein
gutes Werkzeug, um Ihr Unternehmen wieder zielorientiert auf Kurs zu bringen.

Wenn Sie lhren Businessplan schriftlich formulieren, flihrt das dazu, dass klare Bil-
der in Ihrem Kopf entstehen. Wahrend dieses Prozesses wird sichtbar, wo Sie noch
griindlicher liberlegen miissen, um ein einheitliches, stimmiges Bild zu erreichen.
ErfahrungsgemaB kommt der SpaB beim Tun. Es wird Sie beim Schreiben lberra-
schen, wie sicher Sie in lhren Entscheidungen werden, wie aus der vagen Vision
plotzlich ein sichtbares Ziel wird. Das Schreiben Ihres Businessplanes ist neben
Struktur und Instrument immer auch ein kreativer Prozess. Sie bekommen vielleicht
neue Ideen und entwickeln neue Gedankengénge. Vieles wird greifbar und Sie wer-
den sehen, Sie werden am Ende stolz und zufrieden sein, wenn Sie Ihren Business-
plan, der Ihr Unternehmen in allen Facetten beschreibt, in Hinden halten.

Nutzen auch Sie Ihren Businessplan als Kompass, Werkzeug und Entscheidungshilfe.
Werden auch Sie ein Unternehmer, der seine Ziele planvoll, sicher und mit einer

realistischen Zukunftsvision erreicht.

Ein erfolgreiches Unternehmen zu fiihren heil3t:
Die Probleme lhrer Zielgruppe nachhaltig besser zu l6sen als die Konkurrenz.

Dafiir ist ein Businessplan unerlasslich.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB und Erfolg beim Nachdenken, Aufschreiben,
Uberarbeiten und natiirlich bei der Umsetzung!
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Leitfaden zur Erstellung eines
Businessplans.

Ein Businessplan wird auch Geschaftsplan oder Unternehmens-
konzept genannt.

Warum ist es sinnvoll, ein solches schriftliches Konzept zu
erstellen?

Damit Sie Ihr Unternehmen préazise definieren.

Damit Sie vollstdndige Klarheit tiber das Ziel Ihres Unternehmens erlangen.

Damit Sie alle duBeren und inneren Umstande auf Ihr Ziel hin ausrichten konnen.

Damit Sie sich gr6Bere Summen an ,Lehrgeld” ersparen.

Damit Sie einen konkreten Leitfaden fiir kiinftige Aktivitaten und Entschei-

dungen haben.

6. Damit Sie alle relevanten Vorstellungen rechtzeitig mit eventuellen Partnern
kldren und auf einen gemeinsamen Nenner bringen.

7. Damit Sie mittel- und langfristig erfolgreich sind.

AR I

Wie unterstiitzt dieser Leitfaden die Erstellung eines Businessplans?

Der Leitfaden ist als eine schrittweise Anleitung konzipiert, mit der Sie konsequent
einen eigenen Businessplan erstellen kdnnen. Den ersten Schritt haben wir [hnen
schon abgenommen: Das Inhaltsverzeichnis bietet lhnen eine klare Struktur und
eine sinnvolle Reihenfolge.

Beachten Sie folgendes, bevor Sie beginnen.

— Denken Sie daran, dass das Erstellen eines Businessplanes ein Prozess ist.
Es kann immer wieder vorkommen, dass sich einzelne Punkte verdandern.
Je genauer Sie in die verschiedenen Aspekte eintauchen, desto klarer werden
sie. Alle Punkte fligen sich mit der Zeit zu einem harmonischen Ganzen zu-
sammen.

— Sie konnen téglich eine halbe Stunde an Ihrem Businessplan arbeiten oder
ein paar Tage komplett dafiir einplanen. Manche Unternehmer suchen sich
einen ruhigen Ort und verbringen dort einige Zeit konzentriert mit dem
Schreiben. Diese Vorgehensweise empfiehlt sich besonders dann, wenn Sie |hr
Unternehmen zusammen mit Partnern fiihren. Insgesamt sollten maximal
vier Tage gentigen.

N

Gehen Sie Schritt fiir Schritt vor und denken Sie daran, dass Sie Ihre Zahlen.

v

Lassen Sie alles ein paar Tage liegen und lesen Sie lhren Plan erneut. Eventu-
ell haben sich im Laufe der Tage Anderungen ergeben. Arbeiten Sie diese
dann mit ein.
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— Legen Sie ein Datum zur Fertigstellung fest und tragen Sie dies fest in Ihren
Kalender ein. Halten Sie sich an diesen Termin.

- Uberpriifen Sie regelmaBig den Ist- mit dem Planzustand. Ihr Geschiftsplan
ist ein lebendiges Instrument, das realitdtsnah und zeitlich angepasst sein
sollte. Ihr Unternehmen entwickelt sich - und Sie auch!

Und jetzt kann es losgehen:

1. Der erste unerldssliche Schritt, damit Ihr Unterfangen gelingt, ist, dass Sie
sich tiber Ihr Ziel klar werden:

WELCHES ZIEL VERFOLGEN SIE MIT DIESEM UNTERNEHMEN
Haben Sie ein klares Ziel? Dann schreiben Sie es jetzt bitte auf.
—> Diese erste Aufgabe sollten Sie als die wichtigste verstehen. Denn wenn

Sie ein Ziel formuliert haben, kdnnen Sie bei allen nachfolgenden Schritten
uberpriifen, ob die Vorgehensweise mit Ihrem Ziel in Einklang steht.

N

Legen Sie lhren Lebenslauf bereit. Darin kdnnen Sie spater leicht die eigenen
Stérken finden.

3. Dokumentieren Sie friihere Projekte und Erfolge. Das hilft dabei, die Starken
des Unternehmens zu dokumentieren.

4. Legen Sie friihere Werbematerialien, Artikel, Berichte usw. bereit. Damit kdn-
nen Sie lhre Aktivitaten realistisch einschatzen.

5. Holen Sie lhre Zahlen aus der Vergangenheit hervor. Diese sind bei der Pla-
nung lhrer Kosten und Investitionen hilfreich.

6. Wenn Sie liber die entsprechende Kenntnis verfiigen, erstellen Sie ein Per-
sonlichkeitsprofil des Unternehmers/der Unternehmer. Dabei konnen Sie er
kennen, welche Bereiche durch wen gut abgedeckt werden kénnen.

7. Sie kdnnen jederzeit Bilder, Texte, Kalenderbldtter oder andere Visualierungs
hilfen dazu nehmen. lhr Businessplan ist nur fiir Sie und, falls vorhanden,
Ihre Partner gedacht. Sollten spater Teile daraus nach auBBen gehen, kbnnen
Sie diese jederzeit zielgerichtet anpassen.

8. Gestalten Sie als Auftakt ein ansprechendes Deckblatt.
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. Zusammenfassung

2. Profil
a. Der Unternehmer - Lebenslauf
b. Das Unternehmen - Organigramm und Verantwortlichkeiten

3. Produkt oder Dienstleistung
a. Beschreibung - Darstellung
b. Kundennutzen - Vorteil aus Sicht des Kunden

4. Markt
a. Branche
b. Verhalten der Zielgruppe
c. Prasenz der Mitbewerber
d. Standort

5. Marketing
a. Markteintritt und Ziel
b. Preispolitik - wo liegt mein Preis?
c. Produktpolitik - was gehort zum eigentlichen Produkt?
d. Kommunikationspolitik - wo wird was kommuniziert?
Werbung & Public Relations (PR)
e. Auswahl und Ansprache Wunsch- und Stammkunden
f. Standort
g. Abgrenzung oder Anbindung zum Mitbewerb?
h. Was genau ist der Marketingplan?

6. Management und Schlisselpersonen
a. Organisationsstruktur
b. Personalbedarf und -einsatz
c. Geschiftsverbindungen (Kooperationspartner, Netzwerke...)
d. Zuklnftige Ziele

7. Lernpfade
a. Unternehmer
b. Mitarbeiter

8. Finanzierung des Unternehmens
a. Eigenmittel
b. Fremdmittel

9. Zahlen Planung jeweils flir die Geschaftsjahre Eins, Drei und Flinf
a. Lebensunterhalt Unternehmer (Familie)
b. Betriebskosten Unternehmen
c. Investitionsplanung
d. Gewinn
e. Personalplanung
f. Umsatz - Aufwand = Ertragsplanung
g. Liquiditatsplanung (Ziel: Ermittlung Bedarf Fremdkapital)

10. Finanzbedarf jetzt
a. Fur Investitionen
b. Flir Betriebskosten
¢. Um die Liquiditat zu sichern

11. Zukunftsaussichten
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Zusammenfassung

Die Zusammenfassung ist ein Unternehmensprofil. Sie bietet einen Uberblick und
beschreibt das Unternehmen als Ganzes (nicht nur das Produkt/die Dienstleistung).
Die Ausarbeitung der Details erfolgt anschlieBend in den einzelnen Kapiteln. Ob-
wohl die Zusammenfassung im Businessplan an erster Stelle steht, empfiehlt es
sich, sie als letztes zu schreiben. Sie sollte ungefdhr eine DIN A4 Seite umfassen.
Folgende Fragen werden in der Zusammenfassung behandelt:

e Wer fiihrt welches Unternehmen mit welchem Ziel und zu welchem Zweck?

e Wer ist Unternehmer (eventuell mehrere) - also verantwortlich fiir das
Unternehmen als solches? Wer fiir welchen Bereich?

o Wie viele und welche Menschen arbeiten in dem Unternehmen oder fiir
das Unternehmen?

® Was genau ist das Produkt/die Dienstleistung? Womit wird Geld verdient?

e An wen wird diese/s verkauft und warum? Was ist der Kundennutzen?

e Wie grenzt sich das Unternehmen von der Konkurrenz ab? Was ist das
Alleinstellungsmerkmal (Unique Selling Point, USP)? Ab wann werden
welche Gewinne erzielt? Wodurch genau?

® Welche Investitionen sichern die Zukunft?

e Wie wird das Unternehmen finanziert? Eigenkapital? Fremdkapital? Quote?

® Wie sieht die Zukunft des Unternehmens aus? Wie wird eine gewinnbrin-
gende Zukunft gesichert?
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Profil

a. Der Unternehmer

In diesem Abschnitt geht es um Unternehmerqualitdten. Unterscheiden Sie sehr
genau zwischen lhren Fahigkeiten als Unternehmer und als Fachkraft. Dahinter
steht die Frage: Welches personliche Ziel mochte der Unternehmer mit seinem Un-
ternehmen erreichen?

- Welches sind die individuellen Starken des Unternehmers, von dem sein
Unternehmen profitieren kann?

Kann er/sie kaufmannisch denken, verkaufen? Kennt er/sie sich gut aus in Sachen
Mitarbeiterfiihrung usw.? Besteht betriebswirtschaftliche Erfahrung? Was kann er
gut und wofiir miissen externe Experten dazu geholt werden? Was hat er bisher
getan (Lebenslauf und Projekte) und was hat er daraus fiir seine Tatigkeit als Un-
ternehmer gelernt? Um sich hier noch mehr Klarheit zu verschaffen, ist es unter
Umstinden auch sinnvoll, ein Persénlichkeitsstrukturmodell (H.D.l. oder DISG) zu
nutzen.

->Ein gewinnbringendes Unternehmen zu flhren ist wesentlich mehr, als eine
Dienstleistung oder ein Produkt gut zu entwickeln und zu verkaufen.

b. Das Unternehmen - Organigramm und Verantwortlichkeiten

Dieser Abschnitt beschaftigt sich mit dem organisatorischen Aufbau lhres Unter-
nehmens.

Welche Rechtsform wurde gewahlt? Und warum?

Wer sind die verantwortlichen Personen und die Verantwortungsbereiche im Un-
ternehmen? (Organigramm)

Wenn beispielsweise beim Unternehmerprofil klar geworden ist, dass der Unter-
nehmer keine Kenntnisse im Finanzwesen hat, sollte hier ein Steuerberater mit
aufgefiihrt werden. Ihm sollten mehr Aufgaben als ,nur" die Verbuchung der Be-
lege Ubertragen werden. Unter Umstdanden werden hier bereits Personen mit auf-
gefiihrt, die noch fir das Unternehmen tatig sind. Es handelt sich um eine
Zielplanung. Wer also sollte fiir das Unternehmen arbeiten, um das Ziel/die Vision
zu erreichen?
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Produkt oder Dienstleistung

a. Beschreibung - Darstellung

Dieser Abschnitt befasst sich mit folgender Frage: Wie genau sehen Ihre Dienst-
leistungen und Produkte aus und welche Zusatznutzen haben sie?

Beschreiben Sie lhr Produkt ganz genau. Werden Sie sich klar dariiber, was der
Kunde fiir sein Geld bekommt, inklusive aller Serviceleistungen.

Beschreiben Sie die sachliche und emotionale Leistung genau, denn der Kunde
kauft immer neben der eigentlichen Leistung auch etwas auf der emotionalen
Ebene mit. Was ist das in Ihrem Fall? (Emotionale Leistungen sind z.B.: Sicherheit,
Einsparen von Zeit und Geld, Ruhm und Ehre, Image, Zugehorigkeitsgefiihl usw.)

b. Kundennutzen - Vorteil aus Sicht des Kunden

Hier befassen Sie sich mit folgender Frage: Was ist der Nutzen des Kaufs aus Sicht
des Kunden? Welchen Nutzen kauft der Kunde tatsdchlich?

Beispiel: Beim Kauf einer Zeitung kauft der Kunde ,Information”, beim Kauf einer
Stereoanlage ,Musik horen", bei Kauf von Gebaudereinigung kauft der Kunde ,ein
gutes Image” usw.

Mancher kauft auch eine bestimmte Automarke deshalb, weil bereits die Eltern
diese Marke nutzen. Ein anderer kauft einen Regenschirm, weil er zum Mantel
passt und ein dritter kauft seine Schuhe nur dort, wo er spater auch die entspre-
chenden Schniirsenkel bekommt. Der Preis ist selten das alleinige Kaufmotiv. Ma-
chen Sie sich klar, was genau ist der Nutzen, den Sie bieten? Welchen Nutzen
nimmt der Kunde fiir sich wahr - bewusst oder unbewusst?

-> Wodurch wird der erforderliche Umsatz generiert?
Was genau wird Umsatztrager sein?
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Markt

Gehen Sie folgender Frage nach: Was passiert am Markt?

Kontinuierliche Marktforschung ist unerldsslich. Sie konnen dafiir eigene interne
oder auch externe Daten nutzen. Vergessen Sie nie, den Markt im Auge zu behalten.
Dies gibt Ihnen auf lange Sicht eine rasche Entscheidungsmdglichkeit, gegebenen-
falls den Kurs zu wechseln.

Daten finden Sie in lhrer eigenen Kundendatei und kdnnen diese entsprechend
aufarbeiten. Dariiber hinaus konnen Sie auch bei IHK, HWK, Verbanden und eventuell
uber lhren Steuerberater oder Ihre Bank aussagekréaftige Marktzahlen erhalten.

a. Branche

Wie verhélt sich Ihre Branche im Allgemeinen?

Werden politische oder wirtschaftliche Neuerungen erwartet? (z.B. beeinflussen
Strompreise das Heizverhalten, Fordermittel fiir energetisches Bauen Renovierungs-
arbeiten.)

Hangt die Branche von einer anderen ab? (z.B. Baufinanzierung von der Baubran-
che) Wie verhilt sich diese Branche?

Hat Ihre Branche Zukunft? Wenn ja, fiir wie lange?

Stehen neue Entwicklungen ins Land? Was ist heute bereits absehbar?

b. Verhalten Zielgruppe

Wie verhalt sich Ihre Zielgruppe erfahrungsgemaB3?

Kauft sie vorwiegend preisglinstig, in der Region, liber Empfehlung, usw.?

Sucht lhre Zielgruppe das personliche Gesprach oder bewegt sie sich eher im In-
ternet?

Tatigt lhre Zielgruppe eher Einmalkdufe oder haben Sie vorwiegend mit Stamm-
kunden zu tun?

Ist der Wechsel zu einem anderen Anbieter fiir den Kunden eher einfach oder eher
schwierig? (Emotionale Bindung, Zeit- und Geldaufwand)

Was bendtigt lhre Zielgruppe an Argumenten fiir ein ,ja" zum Kauf?

Was wird von lhnen erwartet? Was wissen Sie noch tiber lhre Zielgruppe?
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Markt

c. Prasenz Mitbewerb

Gibt es einen Platzhirsch/Branchenprimus/Zugpferd/GroBen?

Wie hoch ist der Marktanteil, den es noch zu besetzen gilt?

Gibt es Spezialisten/Experten?

Wo und wie ist der Mitbewerb prisent?

Wie und warum wird er gefunden?

Wer kennt ihn?

Warum wird dort gekauft?

Was genau bieten lhre Mitbewerber an?

Was bekommt der Kunde zusitzlich?

Wie bindet der Mitbewerber seine Kunden an sich? Welche Medien und Mog-
lichkeiten nutzt er?

Was haben die Mitbewerber fiir ein Image und wie wurde es erzeugt?

d. Standort

Welcher Standort wird gewahlt?

Warum hier?

Wie ist ihr Unternehmen erreichbar?

Gibt es Parkplatze?

Offentliche Verkehrsmittel?

Ist der Standort in Bezug auf Mitarbeiter optimal?

Welcher Standort ist fiir Sie optimal und warum?

Was sagen Interessenten und Kunden zu diesem Standort?

Zum Standort gehort auch die Ausstattung und die Atmosphare. Wie sind Sie ein-
gerichtet?

Hochmodern oder sehr praktisch?

Wie schaffen Sie einen Standort, der lhr gewlinschtes Image widerspiegelt?
Sind Sie alleiniger Anbieter hier?

Oder ist Ihr Mitbewerb in Ihrer Ndhe, weil dies fiir Ihre Kunden optimal ist?
Wie hoch sind die Kosten an diesem Standort?

Stehen die Kosten im Verhiltnis zu den Vorteilen?

- Wer den Markt allgemein kennt, kann individuell darauf reagieren.
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Marketing

a. Markteintritt und Ziel

Dieser Abschnitt befasst sich mit Ihrem Zielmarkt. Dabei sind folgende Fragen re-
levant:

Wie und wo soll die Erweiterung des Marktanteils erfolgen? Welcher Markt wird
in Zukunft angestrebt? (z.B. Elektriker eher fiir gewerbliche, etwa Bautriger, oder
flir Privatkunden; Grafikbliro fiir Maschinenbauunternehmen ab 250 Mitarbeiter
oder fiir Existenzgriinder)

In welchem Markt mochten Sie lhren Umsatz machen? Eventuell steht auch die
Entscheidung an, ein Generalist (,Bauchladen”) zu sein oder sich zu spezialisieren.
Welches Ziel verfolgen Sie mit lnrem Marketing geschéaftlich, aber auch fiir Sie als
Unternehmer personlich?

Was sind erforderliche MaBnahmen fiir einen erfolgreichen Marktausbau?

Wie kdnnen Sie das Marketing nutzen, um lhre Ziele zu erreichen (materiell und
immateriell)?

b. Preispolitik — wo liegt mein Preis?

Ordnen Sie hier lhren Preis ein: Betreiben Sie eine Niedrig-, Mittel- oder Hoch-
preispolitik?

Fast jedes Produkt und jede Dienstleistung ist am Markt sowohl giinstig als auch
teuer zu haben. Warum entscheiden Sie sich fiir genau dieses Preissegment? Wo
spiegelt sich der Preis wider?

Eine genaue Ausarbeitung dieses Aspekts ist sehr wichtig, um spater die richtigen
Entscheidungen treffen zu kdnnen. lhr Preis muss am Ende zu allem anderen pas-
sen. Die Entscheidung fiir ein spezielles Preissegments |dsst sich spater nur schwer
revidieren, da sich unter anderem auch lhre Zielgruppe darauf ausrichten wird. lhr
gesamter AuBenauftritt muss langfristig damit in Einklang stehen.

Zum Thema Preis gehoren auch Rabatte, Skonti, Nachlésse oder zusétzliche Ange-
bote. Wie planen Sie, Ihre Preispolitik zu gestalten?

—> Es handelt sich in jedem Fall um eine langfristige Entscheidung.
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Marketing

¢. Produktpolitik
Durchdenken Sie Ihr Angebot: Was gehdrt zum eigentlichen Produkt?

Dies ist mit ein besonders wichtiger Punkt, bei dem Sie eine klare Entscheidung
treffen miissen, denn Sie legen sich durch |hr Angebot langfristig fest. Beachten
Sie bitte, dass das Produkt immer zum Preis passen muss.

Wollen Sie im Hochpreissegment angesiedelt sein, muss jede Leistung, einschlie3-
lich des passenden Service, dazu passen. Beispielsweise ware es in der Gastronomie
unpassend, Dosenprodukte zu verwenden, wenn die Preise Gourmet-Speisen er-
warten lassen. In diesem Fall sollte auch die Bedienung qualifiziert sein und unge-
lernte Aushilfen vermieden werden.

Andererseits missen Sie beachten, dass auch der Service bezahlt werden muss. Bei
einem sehr preisgiinstigen Angebot ist kaum ratsam, einen exklusiven Service mit
anzubieten. Dies ware mittel- und langfristig flr das Unternehmen finanziell nicht
rentabel. Es ware dann besser, einzelne Serviceleistungen separat aufzufiihren und
abzurechnen.

Eine glinstige Auto-Reparaturwerkstatt schmalert lhren Ertrag erheblich, wenn sie
beispielsweise zusatzlich zur preisglinstigen Leistung einen kostenfreien Mietwagen
und eine erstklassige Autowasche liefert. Das kann das Unternehmen langfristig
nicht stemmen.

Uberlegen Sie, was der Kunde fiir den Preis erwartet und was er tatsichlich be-
kommt, definieren Sie lhr Preis-Leistungs-Verhiltnis. Bekommt der Kunde zu viel
oder zu wenig dafiir? Zufrieden sind beide Seiten dann, wenn der Preis auch lang-
fristig stimmig ist. Eventuell ist es sinnvoller, ausgewiesene ,Startpakete" zu ver-
kaufen. Dann ist klar, dass der Preis und das Angebot sich spater dndern werden.
Preis- und Produktentscheidung zu revidieren geht in der Regel mit Kundenverlust
einher. Es ist immer schade, wenn zufriedene Kunden wegen einer plotzlichen An-
derung der inkludierten Leistungen den Anbieter wechseln.

Spatestens wenn Sie diesen Punkt ausgearbeitet haben, sollten Sie ganz genau
wissen, was Sie anbieten und wie sie es anbieten. Wenden Sie sich erst dann dem
nachsten Punkt zu.

- lhr Kunde und Sie wissen immer ganz genau, was das Produkt/ die
Dienstleistung ist, die spater auch bezahlt wird.
Ihre Produkte miissen sich im Preis spiegeln.
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d. Kommunikationspolitik - wo wird was kommuniziert?

Werbung &t Public Relations (PR)

In diesem Abschnitt werden alle gewahlten KommunikationsmaBnahmen beschrieben.
Welches Ziel soll erreicht werden und welche MaBnahmen sind hierfiir erforderlich?
Wie kommuniziert Ihr Unternehmen sein Angebot nach auBen?

Wird eine PR-Agentur eingeschaltet?

Werden Social Media-Kanale genutzt?

Wie wird die Webseite publik gemacht?

Wie erfahrt die Welt davon, dass es Sie und [hr Unternehmen gibt?

Zu beriicksichtigen sind hier libliche WerbemaBnahmen, Mitarbeiterpolitik und PR.
Hier eine Auswahl an Werbemdglichkeiten:

Persdnliche Ansprache, Newsletter, Webseite, Facebook, Twitter, Xing, Autobeschrif-
tung, Mitarbeiterkleidung, Anzeigen, Radio, Fernsehen, Prospekte, Werbebriefe,
Messe, Werbegeschenke, Kundengeschenke, Kalender, Unternehmerplattformen im
Internet, Netzwerkveranstaltungen, Vortrdge, Empfehlungen, BNI, Werbeflachen,
Sponsoring, Events, Tag der offenen Tir, Interviews, 6ffentliche Auftritte, Unter-
stiitzung von Kindergarten/regionalen FuBballvereinen o.A., Mentoring, GruBkar-
ten, Einladungen usw.

Es gibt eine Vielzahl von Maglichkeiten. Finden Sie heraus, welche davon fiir Sie
am zielfiihrendsten sind und beschrinken Sie sich darauf.

Auf jeden Fall sollten Sie tiber ein durchgdngiges Corporate Design verfiigen. Ach-
ten Sie darauf: Alle verwendeten Kommunikationsmittel mussen optisch aufeinan-
der abgestimmt sein.

—> Sie legen fest, welche Kommunikationswege Sie nutzen, um lhr Ziel zu
erreichen.

e. Auswahl und Ansprache Wunsch- und Stammkunden

Welche Faktoren entscheiden wer lhr Kunde sein soll?

Welche Wunschkunden werden akquiriert? Warum genau diese?

Wie konnen Kunden als Stammkunden gehalten werden?

Welche Zusatzangebote férdern die Kundenbindung?

Was sind entscheidende Faktoren zur Auswahl der Kunden? Warum genau diese?
Wie werden Wunsch- und wie werden Stammkunden angesprochen. Wie halten
Sie Kontakt? Wie werden lhre Kunden ausgewahlt. Wie werden sie betreut? Was
ist Ublicherweise Ihre Methode, um Kunden und Interessenten anzusprechen?
Was sind Ihre Methoden, um die fiir das Unternehmen gewinnbringenden Kun-
den zu wihlen? Was sind die Indikatoren, die lhren Wunschkunden beschreiben?
Was ist der Grund, der Aufschluss dariiber gibt, warum genau dieser Kunde
Stammkunde bleiben soll?

Machen Sie sich ganz genau klar, wer Ihr Wunschkunde ist.

—> Sie wissen genau, wen Sie als Kunden gewinnen und halten méchten.
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f. Standort

Welcher Standort passt zur Zielgruppe?

Welcher Standort ist auch fiir die Mitarbeiter giinstig? (Erreichbarkeit, Image, Umfeld)
Welches Image kommuniziert dieser Standort?

Sind Kooperationspartner bei der Wahl des Standorts entscheidend?

Entstehen eventuell auch Nachteile an diesem Standort? Welche?

Was tragt auBerdem zur Entscheidung fiir diesen Standort bei?

- Warum dieser und kein anderer Standort?

g. Abgrenzung oder Anbindung vom Mitbewerb?

Was macht der Mitbewerb? Was macht er anders?
Wie kdnnen speziell Sie sich vom derzeitig bestehenden Angebot abheben?
Gibt es die Mdglichkeit, sich durch Spezialisierung abzuheben?

Primarspezialisierung:

Beispiele: Ein Anbieter von Weiterbildung spezialisiert sich auf NLP; ein Anbieter
von Orthopadietechnik spezialisiert sich auf Gelenke; ein Anbieter von Fastfood
spezialisiert sich auf Hamburger; ein Anbieter von Wurst und Fleisch spezialisiert
sich auf Bio-Ware.

Problemspezialisierung:

Beispiele: Ein Malerbetrieb spezialisiert sich auf Schimmelbefall; ein Gastronom
spezialisiert sich auf Zeitmangel in der Mittagspause; eine Autowerkstatt spezia-
lisiert sich auf die aufwandige Beseitigung von Dellen mit einem speziellen Gerat,
das keine Neulackierung erforderlich macht.

Zielgruppenspezialisierung:

Beispiele: ein Hotel spezialisiert sich auf Familien mit Kindern; ein Web-Designer
spezialisiert sich auf Handwerksbetriebe; ein Softwareentwickler spezialisiert sich
auf Gastronomie; ein Gebiudereiniger spezialisiert sich auf GroBkiichen; ein Uber-
setzungsbiiro spezialisiert sich auf Reisebiiros.

Gibt es einen Bereich, in dem Sie Marktfiihrer werden kdnnen? Kurzfristig kann es
eine Weile dauern, sich mit seiner Spezialisierung im Markt zu etablieren. Lang-
fristig ist eine Spezialisierung oft sehr von Vorteil. Passt es fiir Sie und zu lhnen,
eine Spezialisierung anzustreben?

Gibt es die Mdglichkeit, sich am Mitbewerb zu orientieren?

Manchmal ist es sinnvoll, sich fiir eine ,me too"-Strategie zu entscheiden. Ande-
rerseits sind Kunden oft aus einem bestimmten Grund bereit zu wechseln. Finden
Sie heraus: Was ist in Ihrem Fall sinnvoller?

—> Wie verhalten Sie sich am Markt in Bezug auf lhren Mitbewerb?
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h. Was genau ist der Marketingplan?

Erstellen Sie sich einen Jahresplan fiir Ihr Marketing. Welches Ziel verfolgen Sie
und durch welche MaBnahmen (siehe oben) méchten Sie dieses Ziel erreichen?

Beachten Sie immer auch ihr Marketingbudget, das Sie im Vorfeld festlegen sollten.
Auf diese Weise nutzen Sie aufeinander abgestimmte MaBnahmen und kénnen so
spontanen, oft wenig sinnvollen Aktivitdten entgegenwirken. Sie bringen Ihre Mar-
ketingaktivitaten auf diese Weise in eine abgestimmte Reihenfolge, die mittel- und
langfristig Ihren Erfolg sichert.

—> Aufeinander abgestimmte Vorgehensweise, um den beabsichtigten Umsatz
zu generieren. Erstellen Sie einen ganz genauen MaBnahmenplan fiir das
nachste Jahr, am Besten in Monate unterteilt und einen groben Plan fiir
die nachsten drei bis fiinf Jahre.
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a. Organisationsstruktur

Wie ist die Struktur innerhalb des Unternehmens? Besteht eine flache oder steile
Hierarchie?

Gibt es eigene Verantwortungsbereiche oder liegt die gesamte Entscheidungskraft
beim Chef?

Wer trégt woflr die Verantwortung?

Welche Schliisselpersonen gibt es im Unternehmen, bzw. welche sind eventuell
auch extern zu finden?

Denken Sie daran, dass Sie wahrscheinlich weiter wachsen méchten. Das Organi-
gramm sollte dementsprechend so ausgelegt sein, dass es auch in der Zukunft Be-
stand hat.

Nicht selten beklagen Unternehmer, dass sie zwar Mitarbeiter haben, letztendlich
aber alles an ihnen hangt. Grund dafiir ist meist eine Organisationsstruktur ohne
Strategie. Typischerweise macht der Unternehmer nach der Griindung alles selbst
und verpasst den Zeitpunkt, Verantwortlichkeiten rechtzeitig abzugeben. Dies kon-
nen Sie vermeiden. Am besten Sie erstellen ein Organigramm, das den Ist-Zustand
beschreibt und eines, das den Ziel-Zustand sichtbar macht. So kdnnen Sie recht-
zeitig die erforderlichen MaBnahmen einleiten.

—> Organigramm erstellen!

b. Personalbedarf und -einsatz

Welches Personal wird wann und wie eingesetzt?

Welche Ausbildung ist Voraussetzung fiir die Tatigkeit? Mochten Sie auch selbst
ausbilden? Schaffen Sie sich Klarheit, was sie in diesem Bereich bendtigen, um op-
timal wirtschaften zu kénnen.

Wer soll in Threm Unternehmen arbeiten? Wer neu eingestellt werden?

Wie wird sich die Personalgestaltung in den nachsten drei Jahren entwickeln?
Idealerweise erstellen Sie Stellenprofile, in denen Sie genau definieren, was die je-
weilige Person leisten soll. So konnen Sie rechtzeitig kldren, wer fiir welche Stelle
passt.

Natirlich ist es angenehm, einen gréBeren Personalstamm zu haben, zum Beispiel
in der Verwaltung. Beachten Sie aber vor allem auch lhre ,Umsatztrager”. Wer sorgt
dafiir, dass Umsatze in das Unternehmen flieBen? Bedenken Sie, dass diese Perso-
nen Verwaltung und Gewinn mit erwirtschaften missen. Halten Sie unbedingt die
erforderliche Balance.
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Viele Unternehmer sparen am Verkaufspersonal. Egal ob Handelsvertreter, AuBen-
dienst oder interne Verkdufer - denken Sie daran, auch diese einzuplanen. Mit dem
Verkauf wird Ertrag erwirtschaftet. Sollten Sie sich keine teuren Profi-Verkaufer
leisten konnen, bilden Sie vielleicht aus. In jedem Fall sollte der Verkauf gestarkt
sein.

— Machen Sie sich ein genaues Bild beziiglich lhres Personalbedarfs.

c. Geschaftsverbindungen (Kooperationspartner, Netzwerke usw.)
Welche Geschéftsverbindungen, Netzwerke, Kooperationen werden angestrebt und
wie bringen sie das Unternehmen weiter?

Wie halten Sie hier den Kontakt?

Warum ist gerade diese Verbindung fiir Ihr Unternehmen sinnvoll?

Oftmals bringen Ihnen passende Kooperationen schnell mehr Erfolg. Die richtigen
Menschen zu kennen bringt haufig erhebliche Vorteile. Uberpriifen Sie lhre Netz-
werkaktivitdten. Ist die eingesetzte Zeit sinnvoll investiert? Machen Sie diesen
Check regelmaBig.

- Welche Kontakte bringen das Unternehmen oder den Unternehmer mittel-
und langfristig weiter?

d. Zukiinftige Ziele

Welche Unternehmensziele (in Bezug auf das Management) werden in ein, drei
und flinf Jahren angestrebt?

Nachdem der Markteintritt gelungen ist?

Denken Sie in die Zukunft. Was ist wichtig?

- Planen Sie lhre und die Zukunft lhres Unternehmens. So kdnnen Sie recht
zeitig die wichtigen Schritte einplanen.
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Lernpfade

a. Unternehmer

Gibt es Weiterbildungs- und FortbildungsmaBnahmen, die fiir den Unternehmer
wichtig sind? Welche? Wann? Warum?

Fachfortbildung und persdnliche Fortbildung sollten gleichermaBen beriicksichtigt
werden. Unternehmerfortbildungen sind auch wichtig, um regelmaBig den Austausch
mit Gleichgesinnten zu pflegen. Bedenken Sie immer auch, dass Fortbildungen einen
hervorragenden Rahmen bieten, sich neben dem fachlichem Input auch persénlich
weiter zu entwickeln.

—> Welche Fort- und Weiterbildungen werden angestrebt um den persdnlichen
und den Unternehmenserfolg zu sichern. Wo ist Verbesserungspotential?

b. Mitarbeiter

Denken Sie in die Zukunft. Welche Aus- und Weiterbildungen sind nétig, um lhr Un-
ternehmen voran zu bringen und lhre Kunden zufrieden zu stellen. Manche Unter-
nehmen haben Mitarbeiter, die fachlich immer auf den neuesten Stand sind, sich
aber bei einem professionellen Umgang mit Kunden schwer tun. Deshalb ist es wich-
tig, dass Sie in diesem Bereich unbedingt ganzheitlich denken. Das ganze Unterneh-
men wird jederzeit durch lhre Mitarbeiter reprasentiert!

Gibt es WeiterbildungsmaBnahmen, die fiir die Mitarbeiter wichtig sind? Welche?
Wo? Wann? Warum?

Achten Sie auch hier wieder auf Ihre Preis- und Produktpolitik! Wenn Ihr Kunde bei-
spielsweise einen exklusiven Service erwartet, ist vielleicht ein Telefon- und Emp-
fangstraining fir Ihre Mitarbeiter besonders wichtig.

Welche weiteren PersonalentwicklungsmaBnahmen werden angestrebt?

Gibt es Ausbildungen, von denen Ihre Mitarbeiter fiir profitieren konnen (fachlich
und personlich)? Sollten eventuell personlichkeitsbildende Fortbildungen vom Un-
ternehmen bezuschusst werden (Zeit und/oder Geld)?

Gibt es interne WeiterbildungsmaBnahmen/Schulungen, um die Qualitat zu sichern?
Welche Fachfortbildungen sind unerlasslich?

Gibt es im Unternehmen Mentorenprogramme? Wer ist fiir die Einarbeitung der
neuen Mitarbeiter zustandig? Wer betreut die Auszubildenden und Praktikanten?
Sollte eventuell noch ein Mitarbeiter die Ausbildereignungspriifung ablegen?

- Welche Fort- und Weiterbildungen fiihren Sie durch, um Qualitat und
Motivation der Mitarbeiter zu sichern?
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Finanzierung des Unternehmens

Alle Kosten und Aufwendungen, die durch den Betrieb lhres Unternehmens ent-
stehen, missen finanziert werden. Deshalb ist es wichtig, sich dariiber Gedanken
zu machen, wie Sie das Unternehmen heute und in Zukunft finanzieren mochten.

Dazu brauchen Sie einen Uberblick iiber Ihr Eigen- und Fremdkapital. Aber was ist
das eigentlich genau?

a. Eigenkapital

Unter Eigenkapital versteht man alles, was Sie als selbstdndiger Unternehmer aus
eigener Tasche einbringen kdnnen.

Bei einer GmbH handelt es sich um das Geld, iber das die GmbH aus eigenen Mit-
teln verfligen kann.

Es ist wichtig, dass die Eigenkapitalquote (EKQ) mdglichst stabil ist.

b. Fremdkapital

Unter Fremdkapital versteht man Kredite jeder Art. Dazu gehdren gleichermalBen
langfristige Darlehen, kurzfristige Kontokorrentiiberziehungen, Verbindlichkeiten
gegeniiber Lieferanten u. A,

Auch wenn Sie als geschaftsfiihrender Gesellschafter privates Geld als Darlehen
einbringen, handelt es sich dabei aus Sicht der GmbH um Fremdkapital.

Am besten machen Sie sich eine entsprechende Aufstellung des vollstandigen
Eigen- und Fremdkapitals. Das gibt Ihnen auch dann Sicherheit, wenn Sie es mit
einem Liquiditdtsengpass zu tun haben oder die Geschéfte schlechter laufen als
gewohnt. Eine Aufstellung zeigt Ihnen jederzeit genau, wie Sie Herausforderungen
bewaltigen konnen und welche Moglichkeiten Ihnen offen stehen. Eine hohe Ei-
genkapitalquote ldsst sich gut darstellen.

Folgende Mdoglichkeiten stehen Ihnen zur Verfligung, um die Eigenkapitalquote zu
erhéhen:

- Leasen Sie Maschinen, Webauftritte und Gerate, anstatt dafiir viel eigenes oder
fremdes Geld auszugeben.

- Geldeinlagen von stillen Teilhabern gelten bei Kapitalgesellschaften als Eigenka-
pital. Kennen Sie jemanden, der sich gerne bei lhnen beteiligen mochte?

- Sie kdnnen Ihre offenen Rechnung an ein Factoring-Unternehmen verkaufen.
Auf diese Weise bekommen Sie ihr Geld sofort und lhre Eigenkapitalquote steigt.
- Begleichen Sie Ihre Rechnungen moglichst zeitnah und nutzen Sie die Moglich-
keit des Skonto.

- Die Eigenkapitalquote ist in Wachstumsphasen ganz besonders wichtig.

Wenn Sie diesen 10. Punkt abgeschlossen haben, sollten Sie zu Punkt 1 zuriick-
kehren und lhre Zusammenfassung schreiben. Nachdem Sie |hr Unternehmen
jetzt in allen Aspekten genau durchdacht haben, sind Sie ganz klar und es wird
eine leichte Ubung fiir Sie sein.
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Zahlen

Planung fiir Geschiaftsjahre Eins, Drei und Fiinf
Planen Sie die Zahlen fiir mindestens drei Jahre.

Es fallt leichter, wenn Sie Ihre Planungen in Monate aufteilen. So zeigt sich schnell,
ob es Monate gibt, die anders verlaufen als der Rest. Am Ende kdnnen Sie eine
Jahreszusammenfassung erstellen. Fiir das unternehmerische Planen/Denken hat
sich die monatliche Betrachtungsweise bewdhrt. Nutzen Sie lhre Auswertungen
aus der Vergangenheit.

—> Die Planung erfolgt immer in Netto-Zahlen.

a. Lebensunterhalt Unternehmer (Familie)

Als Richtlinie: Dieser Betrag muss mindestens erwirtschaftet werden, um die
privaten Kosten zu decken. Als GmbH-Geschaftsfiihrer muss das tiber Ihr Ge-
halt gedeckt sein.

Vorsicht: Einkommensteuer, Kranken- und Pflegeversicherung miissen privat
bezahlt werden. Bei Griindung erhdhen sich die privaten Kosten also um diese
Betrage. Je nach Rechtsform muss dieser Punkt berlicksichtigt werden.

b. Betriebskosten Unternehmen

Hier werden alle Kosten ermittelt, die notig sind, um den Betrieb am Laufen zu
halten. Marketingkosten konnen von der Marketingplanung abgeleitet werden.
Personalkosten von der Personalplanung, Weiterbildung v.d. Lernpfaden usw.

Auch Zinsbelastung, z.B. aus der Anschaffung von Investitionsglitern, geht in diese

Planung mit ein.

—> Dieser Punkt ist auch deshalb wichtig, weil er im Anschluss als Orientie-
rungshilfe bei der Umsatzplanung dient.
c. Investitionsplanung

Welche Investitionen missen getatigt werden, um das Unternehmen auf stabile
Beine zu stellen? Welche Anschaffungen sind nétig und wichtig und wann? Wie
werden die Investitionen finanziert?

Wenn ndtig, werden hier auch die Moglichkeiten der Fremdfinanzierung mit Zins-
belastung aufgefiihrt.

Hieraus errechnen sich auch die Abschreibungen und erforderlichen Riicklagen.

d. Gewinn

Vergessen Sie nicht am Ende soll das Unternehmen Gewinn erwirtschaften. Das
steigert den Wert des Unternehmens und ist Grundlage um zu investieren oder zu
wachsen.
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e. Personalplanung

In diesem Abschnitt planen Sie alle Personalkosten. Dabei missen Sie Sozialabgaben,
Urlaubs- und Weihnachtsgeld, Weiterbildung usw. mit beriicksichtigen.

Der Unternehmerlohn zum Beispiel zahlt bei einer GmbH zu den Personal- und somit
zu den Betriebskosten. Bei einem Einzelunternehmen bleibt dem Unternehmer als
Einkommen der Ertrag des Geschéftsjahres. Dies sollten Sie in Ihrer Planung entspre-
chend beriicksichtigen.

Orientieren Sie sich am erstellten Organigramm. Beides muss zusammenpassen.

Hier konnen Sie auch den Vergleich von ,Umsatztragern” und ,Verwaltung” vor-
nehmen. Die Balance muss stimmen.

f. Umsatz - Aufwand = Ertragsplanung
An dieser Stelle werden Umsatz und Betriebskosten gegeniber gestellt.

Welcher Umsatz wird wodurch angestrebt und welche Kosten wirft das Unterneh-
men auf?

Die Differenz daraus ist der Rohertrag (vor Steuer). Dies muss mindestens dem Be-
trag entsprechen, den der Einzelunternehmer zum Leben bendtigt.

Der Umsatz errechnet sich aus Menge mal Preis. Sollte der Uberschuss nicht aus-
reichen, missen Sie entweder mehr Umsatz planen oder lhre Preispolitik noch ein-
mal uberpriifen.

Machen Sie diese Planung unbedingt monatlich. So kbnnen Sie genau sehen, wel-
che Ergebnisse die einzelnen Monate erzielen. Fassen Sie die Zahlen als Jahreszah-
len zusammen.

> Im Ganzen muss mittelfristig ein Uberschuss erwirtschaftet werden, um die
Rentabilitat des Unternehmens zu sichern.

g. Liquiditatsplanung

Hier wird errechnet, wann das Eigenkapital nicht mehr ausreicht und der Fremd-
kapitalbedarf ermittelt.

Liquiditat im Unternehmen hat immer Vorrang. Deshalb muss rechtzeitig klar sein,
wie viel Fremdkapital wann benétigt wird (Kontokorrent, Darlehen, Fremdkapital
durch Teilhaber usw.). So kdnnen Sie rechtzeitig vorsorgen.

—> Fremdkapital zu beschaffen ist mit einem aussagekriftigen Businessplan
moglich - allerdings nur VOR einem Engpass. Sollte ein Liquiditatsengpass
eintreten, ist eine Kapitalbeschaffung eher unwahrscheinlich. Vertrauens-
wiirdige Unternehmer zeichnen sich auch in den Augen von Bankern da
durch aus, dass sie rechtzeitig fiir Planungssicherheit sorgen.
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Finanzbedarf jetzt

Kennen Sie lhren Bedarf fiir das nachste Jahr?

Banken finanzieren lieber Investitionsgliter als Betriebsmittel.

Unternehmer machen manchmal den Fehler, das vorhandene Eigenkapital fur In-
vestitionen zu verwenden. Wenn dann die eigenen Mittel nicht mehr ausreichen,
um die laufenden Kosten zu decken, ist es schwierig, die Liicke zu fillen. Also: In-
vestitionen finanzieren, laufende Kosten mit Eigenkapital decken.

-> Planen Sie lhren Finanzbedarf realistisch.

a. Fiir Investitionen

Was haben Sie nach heutigem Stand fiir einen Kapitalbedarf flir wichtige Investi-
tionen? Erstellen Sie eine Liste der einzelnen Posten: Mietkaution, Computer,
Maobel, Ausstattung, Marketing usw.

Als Unternehmer sollten sich auch mindestens einmal jahrlich Gedanken darliber
machen, was im Unternehmen investiert werden soll und muss. Dies hilft lhnen,
am Markt weiter zu bestehen.

- Erstellen Sie einen aktuellen Investitionsplan und halten Sie sich daran.

b. Fiir Betriebskosten

Welche Betriebskosten fallen ab sofort an?

Wie hoch ist das Kapital, das zur Deckung der laufenden Kosten bendtigt wird?
Welche Kosten miissen erwirtschaftet werden?

Bedenken Sie immer auch Riicklagen fiir Ihre Steuern zu machen.

Werden sich Ihre Betreibskosten im nichsten Jahr dndern?

- Bestimmen Sie den Ist-Bedarf fiir lhre laufenden Betriebskosten.

c. Um die Liquiditat zu sichern

Wann kénnen hieraus Liquiditdtsengpésse entstehen und wie werden diese gedeckt?
Idealerweise machen Sie lhren Finanzplan fiir drei bis fiinf Jahre. So ist Ihre Ent-
wicklung sichtbar und Sie haben eine genaue Zielplanung, wissen also wohin die
Reise geht.

- Rechnen Sie in Monaten. Das schafft den nétigen Uberblick und even-
tuell kurzfristig entstehende Engpasse werden bereits in der Planungs-
phase beriicksichtigt. Sie konnen schon im Vorfeld entsprechende
MaBnahmen ergreifen.
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Zukunftsaussichten

Wohin wird das Unternehmen sich entwickeln?
Wo steht es in zehn Jahren?
Was ist das Ziel?

Beispiel:

Jahr

1 - Markteintritt

2 - Marktsicherung

3 - 20% Umsatzerh6hung bei gleichem Personal

4 - Erhéhung von 50% Umsatz und Personal

5 - Aufbau von zwei Filialen

6 - Einstellung eines weiteren Geschaftsfiihrers usw.

Zeichnen Sie hier |hr Bild von der Zukunft. Wenn sich alles nach Ihren Wiinschen
entwickelt, wie genau sieht das Unternehmen in fiinf, zehn, fiinfzehn Jahren aus?

Da dieser Geschaftsplan nur fiir Sie und eventuell Ihre Partner gedacht ist, dlirfen
Sie hier auch Ihre privaten Vorstellungen mit einbringen: Arbeitszeit - Freizeit -
Einkommensentwicklung - Geschaftswagen - Wohlftihlbediirfnisse.

Machen Sie es vorstellbar und greifbar. Fiihlt es sich gut an? Hat es Zugkraft? Wenn
nicht, passen Sie es an, bis es fiir Sie iberzeugend ist. Malen Sie sich eine realisti-
sche, erfolgreiche Zukunft!

Malen Sie sich Ihr Bild von lhrer gliicklichen Zukunft.

SIE SIND FERTIG! Gut gemacht.

Fragen Sie sich zum Schluss: ,Wenn ich dieses Konzept Herrn oder Frau XY zu lesen
gebe, ist siefer dann in der Lage, das Unternehmen, das ich mir vorstelle, zu fiihren?"
Es sollte nun sowohl bei lhnen als auch bei jedem Leser Klarheit tiber Ihr Unter-

nehmen herrschen.

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg und stehe fiir Riickfragen oder zum Nachbessern
Ihres Businessplans gerne zur Verfligung.

Ilhre Gertrud Hansel

Fiir weitere Infos oder Terminvereinbarungen kontaktieren Sie mich unter
info@gertrud-hansel.de
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Gertrud Hansel

Gertrud Hansel (Jahrgang 62) hat die Schule fiir Unternehmer im Jahr 2006 gegriin-
det - als Einrichtung fiir zielorientiertes Coaching fiir Flihrungskrafte von kleinen und
mittleren Betrieben.

Sie ist seit mehr als 18 Jahren als Trainerin und Coach tatig. In dieser Zeit hat sie als
Betriebswirtin (VWA), zertifizierte NLP Lehrtrainerin und zertifizierte Demographiebe-
raterin Gber 5.000 Fiihrungskrafte und Unternehmer intensiv beraten.

Und noch ein Tipp: Die KfW-Bankengruppe (www.kfw.de) iibernimmt fiir junge Unter-
nehmen 50 bis 90 Prozent der Kosten. Auch etablierte Firmen werden geférdert - mit
50 Prozent Zuschuss von der Bundesanstalt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle
(www.bafa.de).

Sprechen Sie uns darauf an. Wir sind KfW- und BAFA-zertifiziert und unterstiitzen Sie
gerne bei den Formalitéten.

Schule fiir Unternehmer
Gertrud Hansel
Seminare - Training - Coaching

Reisingerstr. 39 | 86159 Augsburg
Telefon 0821 65091888
www.schule-fuer-unternehmer.de
jetzt@schule-fuer-unternehmer.de

Gestaltung:

Schiitzsack & Uhl Werbeagentur GmbH

MorellstraBe 33 | 86159 Augsburg | Telefon 0821 38043
www.schuetzsack-uhl.de

info@schuetzsack-uhl.de
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