Social Impact gGmbH, Gründungswerkstatt Enterprise - Vorlage Konzept Businessplanung

Businessplan

Konzept – Vorlage für Gründer*innen
Vorab: 
Die Fragen in den einzelnen Unterpunkten sind eine Schreibhilfe und Denkanregung. Bitte beurteile selbst, welche für dich hilfreich und zutreffend sind. Bitte beantworte sie in ganzen Sätzen und lösche die Fragen danach raus.

Es sollte ein roter Faden erkennbar sein, der sich durch das gesamte Konzept zieht.

Du solltest voll hinter dem Konzept stehen – das muss auch im Plan erkennbar werden. Der Plan sollte einheitlich sein und optisch gut aussehen (saubere Einbindung, aussagefähige Grafiken, einheitliche Struktur/Schrifttypen. Bilder helfen dem Verständnis meist sehr.
1.  Zusammenfassung (1 max. 2 Seiten)
Bereits nach dem ersten Lesen der Zusammenfassung soll klar sein, welches Produkt/welche Dienstleistung im Mittelpunkt des Vorhabens steht.  Die Zusammenfassung sollte kurz und verständlich formuliert sein und das Interesse des Lesers wecken. 

Bitte erst zum Schluss schreiben bzw. das wichtigste aus den ausführlichen Beschreibungen reinkopieren. Also Start bei Punkt 2.  
Geschäftsidee und Kundennutzen
· Kern der Geschäftsidee

· Gibt es verschiedene Geschäftsfelder? Welche?

· Welchen Nutzen haben die Kunden von dem Produkt/der Dienstleistung? 

Gründerteam
· Wer sind die Gründer*innen?

· Woher haben sie die für den Erfolg des Unternehmens erforderlichen Erfahrungen und Qualifikationen? Welche sind das?
Markt/Zielgruppe
· Welche aktuellen und mittelfristigen Trends kennzeichnen die Branche?
· Wer sind die Zielkunden?

· Wie groß ist das Marktpotential? 
· Welche Wettbewerbsvorteile haben die Gründer gegenüber ihren Wettbewerbern?
Organisation
· Welche Rechtsform?

· Gründung wann?

· Einstellung Mitarbeiter?
Kapitalbedarf und Rentabilität
· Wie hoch ist der Kapitalbedarf und wofür soll das Kapital eingesetzt werden?

· Wann und in welcher Höhe wird mit Gewinnen gerechnet?

· Wie hoch wird die Rendite sein (Umsatz/Gewinne vor Steuern)?
2.  Geschäftsidee 

2.1. Ausgangslage
· Wie ist die Lage gegenwärtig?
· Was ist das Problem der Kunden, das zu lösen ist?
2.2. Produkt-/Dienstleistungsbeschreibung
Es muss auch für den Laien verständlich bleiben!

· Was ist das Produkt/die Dienstleistung?

· Was sind die wichtigsten Merkmale des Produkts?

· Woher stammt die Geschäftsidee?

· Welche Innovation steckt in dem Produkt? 

2.3. Kundennutzen
· Welches Problem oder welches Bedürfnis haben die Kunden?

· Wie lösen die Kunden das Problem bisher? Welche Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen existieren bereits?

· Welchen besonderen Nutzen hat das Angebot aus Sicht der Kunden? Welches Alleinstellungsmerkmal hebt das Angebot von den Konkurrenzangeboten ab (Warum soll der Kunde bei Ihnen und nicht bei der Konkurrenz kaufen)?

· Welches sind die Stärken/Schwächen des Produkts/der Dienstleistung im Vergleich zu den wesentlichen Konkurrenzangeboten? (Hier gerne Tabellen!)

2.4. Zielgruppe
Es sollte ein logischer Zusammenhang zwischen Problemen der Kunden, Angebot und Zielgruppeneingrenzung bestehen. Bitte die Zielgruppe so klar wie möglich eingrenzen und quantifizieren. Drittquellen belegen!

· Welche potenziellen Kundengruppen können mit dem Produkt/der Dienstleistung angesprochen werden?

· Sind die Kunden berechenbar oder unberechenbar?

· Wie alt sind die Kunden im Durchschnitt?

· Welche soziale Stellung haben Ihre Kunden?

· Welche Wünsche und Bedürfnisse haben Ihre Kunden?

· Wieviel Geld geben deine Kunden aus? Wie viel Geld werden sie für dein Angebot ausgeben?
3. Gründer(-team)
3.1. Gründer
Lebensläufe sollten als Anlage eingefügt werden. Wichtig ist, dass deutlich wird, was der Gründer aus welcher Lebensstation gelernt hat/welche Fähigkeiten er dort erworben hat. Es sollten auch Angaben zum geplanten Einkommen der Gründer gemacht werden.
· Wer sind die Gründer (Schulausbildung, Zusatzausbildungen, Berufsausbildungen/-erfahrungen)?

· Welche Rolle nehmen die Gründer im Unternehmen ein?

· Welche Fähigkeiten und beruflichen Erfahrungen haben die Gründer?

· Haben die Gründer schon unternehmerische Erfahrungen gesammelt?

· Sind kaufmännische Fähigkeiten vorhanden? (WICHTIG!!)

· Sind die erforderlichen technisch-fachlichen Kenntnisse durch die Gründer abgedeckt?

· Stärken und Schwächen des Gründers (Für Schwächen sofort eine „Lösung“ präsentieren.)

· Decken sich die Anforderungsprofile der wichtigsten Bereiche des Unternehmens mit den Kompetenzen der Gründer?

· Warum will der Gründer gründen (Selbstverwirklichung, möchte eigene Ideen in die Tat umsetzen)?

· Was sind die persönlichen Ziele des Gründers?

· Wie viel Einkommen benötigt der Gründer?

3.2. Schlüsselpersonen/Partnernetzwerk
Kein Gründer kann alle Bereiche eines Unternehmens abdecken. Wie werden die vorhandenen Lücken geschlossen. Von Schlüsselpersonen sollte ein zukünftiges Unternehmen nicht zu stark abhängig sein.

· Mit wem wird kooperiert? 

· Welche Kompetenzen werden von Aussen geholt?
· Wie sollen Kooperationspartner das Unternehmen gebunden werden?

4. Marktanalyse 
4.1. Beschreibung des Gesamtmarkts
Jede Aussage sollte durch Drittquellen untermauert werden.

· Wie groß ist der Gesamtmarkt/Branche?

· In welchen Regionen gibt es Schätzungsweise wie viele potentielle Kunden?

· Wie wächst der Gesamtmarkt pro Jahr?

· Welchen Trends unterliegt der Gesamtmarkt?

· Nach welchen Kriterien kann der Gesamtmarkt segmentiert werden?

· Welche Marktsegmente ergeben sich daraus?
4.2. Marktpotential
Hier ist Realismus, nicht zu großer Optimismus gefragt!
· Wie groß ist das Marktpotential des relevanten Marktsegments (Verkaufsstückzahlen/Umsatz)? 

· Welchen Anteil am „Kuchen“ möchte man selbst erreichen?

· Ist das Marktpotential ausreichend für die Realisierung des Vorhabens?
4.3. Wettbewerber
Bei der Konkurrenzbetrachtung sollte auch auf indirekte Wettbewerber geachtet werden. Mache eine Tabelle der Stärken/Schwächen der Wettbewerber, um Möglichkeiten und Probleme aufzuzeigen. Eigenen Schwachpunkten sollte immer ein praktikabler Lösungsansatz gegenüber gestellt werden!
· Wer sind die wichtigsten Wettbewerber?

· Welche Produkte/Dienstleistungen bieten die Konkurrenten an?

· Wie sieht die Preis-, Produkt, Vertriebs- und Kommunikationspolitik der Wettbewerber aus?

· Welche Kundengruppen sprechen die Konkurrenten an?

· Welche Stärken und Schwächen haben die Wettbewerber (Image, Service, Innovationsgrad, Standort, wirtschaftliches Potential, Rendite)? (Hier gerne Tabellen!)

· Was hast du den Konkurrenten entgegenzusetzten?

· Sind die Kunden an die Wettbewerber gebunden?

· Gibt es Markteintrittsbarrieren?

5. Marketing (3-4 Seiten)
Der Marketingaufwand sollte im Verhältnis zum Vorhaben vertretbar sein. Die Marketingmaßnahmen sollten zur Zielgruppe passen.
5.1. Produktpolitik
Den geplanten Maßnahmen sollte eine Kosten- und Zeitplanung zu Grunde liegen. 
· Mit welchen Schritten soll das Produkt in den Markt eingeführt werden?

· Welche Eigenschaften hat das Produkt, die das relevante Kundenbedürfnis abdecken. 

· Wird eine Ein- oder Mehrproduktstrategie verfolgt?

· Werden Produktmodifikationen, -variationen oder –innovationen geplant?

5.2. Preispolitik
· Mit welchem Preis soll das Produkt am Markt positioniert werden?

· Wie kommt der Preis zustande?

· Welches Ziel wird mit der Preisstrategie verfolgt? 
5.3. Kommunikationspolitik
· Wie sollen die Kunden von der Leistung/Produkt erfahren? Welche Werbung wird bevorzugt?

· Wie bekommen die Gründer den direkten Kundenkontakt (kalte Akquise, Werbung, PR, Guerilla-Taktiken)?

· Welche Ausgaben müssen für Markteintritt und Werbung eingeplant werden?

5.4. Vertriebspolitik
· Über welche Vertriebskanäle wird das Produkt abgesetzt?

· Wie wird der Vertrieb aufgebaut? 

· Wer kommt als Vertriebspartner in Frage?
6.  Unternehmen und Organisation (2-3 Seiten)

6.1. Unternehmensziele
Meilensteine sollten optimistisch und realistisch zugleich sein. 

· Welche Zeitplanung besteht?

· Welche Meilensteine werden wann erreicht? (Grafik?)

6.2. Rechtsform
· Welche Rechtsform hat das zukünftige Unternehmen?

· Werden zu einer Zeit Umwandlungen geplant?

· Wer sind die Gesellschafter und wer übernimmt die Geschäftsführung?
6.3. Aufgaben des Unternehmens
Bei Gründungen im Team sollten klare Verantwortungsbereiche definiert sein.

· Welche Bereiche sind im Unternehmen erforderlich?

· Worin besteht die Kernkompetenz des Unternehmens?

· Wo ist es sinnvoller, Teilaufgaben an Dritte zu vergeben (z.B. Finanzbuchhaltung, etc.)
6.4. Organisation
· Welche Organisationsstruktur wird geplant?

· Wie werden die Verantwortlichkeiten und Kompetenzen verteilt?
6.5. Personal
· Wie groß ist der Personalbedarf?

· Wo soll das Personal eingesetzt werden (Verwaltung, Produktion, Vertrieb, …)?

· Welche Ausbildung/Erfahrungen müssen die Mitarbeiter haben?

· Wie können geeignete Mitarbeiter gefunden und an das Unternehmen gebunden werden?

6.6. Standort
· Von wo aus wird die unternehmerische Tätigkeit ausgeübt?

· Was für Räume werden genutzt?

· Welche Reichweite hat die Tätigkeit?

· Welche Standortfaktoren sind für das Unternehmen wichtig (Infrastruktur, Zugang zu Personal, Zugang zu Kunden, etc.)?

· Gibt es genügend Kunden am Standort?

· Wie stark ist die Konkurrenz am Standort?

· Wie ist die Verkehrsanbindung an Ihrem Standort?

· Wie hoch sind Mieten und Steuern?

· Wie wird sich der Standort entwickeln? Können Sie Ihr Unternehmen in der Zukunft ggf. erweitern?

7.  Finanzplanung

7.1. Rentabilitätsvorschau
Es sollte sich nicht um eine „schön gerechnete“ Finanzplanung handeln. Angebote bzw. Kostenvoranschläge/Vergleichszahlen sollten die Aufwandsplanung untermauern. Unbedingt die Planungsgrundlagen angeben!

· Wie werden sich die Umsätze, Aufwendungen und Erträge entwickeln?

· Wann und in welcher Höhe werden Erträge erwartet?

· Wann soll die Gewinnschwelle erreicht werden?

· Wann und in welcher Höhe erwirtschaftet das Unternehmen Gewinne (Rentabilität)?
7.2. Investitions- und Abschreibungsplan
· Welche Investitionen werden wann in welchem Umfang getätigt?

· Wie hoch sind die aus der jeweiligen Investition entstehenden Abschreibungen?
7.3. Liquiditätsplanung
Es sollten ausreichend Anlaufkosten und vernünftige Reserven berücksichtigt werden.

· Wie wird sich die Liquidität entwickeln? Ist die Zahlungsfähigkeit gesichert?

· Ab wann wird mit Einzahlungsüberschuss gerechnet?
7.4. Finanzbedarf und Finanzierung
Die Kapitalherkunft sollte konkret benannt werden. Unregelmäßigkeiten und Schwankungen sollten Sie erläutern.
· Wie hoch ist der sich aus der Liquiditätsplanung ergebende Finanzbedarf des Unternehmens?

· Wie verteilt sich der Finanzbedarf auf die 3-5 Jahresplanung?

· Welche Finanzierungsquellen (Fremdkapital/Eigenkapital stehen zur Deckung des Finanzbedarfs zur Verfügung?

· Welche Geschäfts- und Finanzrisiken ergeben sich aus dem Konzept und wie soll diesen entgegengewirkt werden?
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