Der Business-Plan ist ein wesentliches
Kommunikations- und Verkaufsinstrument
fir eine Geschiftsidee. In dieser drei-
teiligen Reihe gebe ich Thnen einen
Uberblick, worauf es bei Business-Pldnen
ankommt.

Wozu ein Business-Plan?

Ein Business-Plan ist oft die erste
Gelegenheit, die ein Unternehmer hat, um
die  Vorziige seiner  Geschiftsidee
potentiellen Investoren zu prisentieren. Ein
guter Business-Plan ist damit ein vitales
Kommunikationsinstrument im Finanzie-
rungsprozess.

In der Praxis kann ein Business-Plan viel
mehr als ein Kommunikationsinstrument
fiir potentielle Investoren sein. Allein die
Tatsache der Vorbereitung des Business-
Plans zwingt den Unternehmer seine Ideen
genauer zu betrachten und Analysen
sorgfiltiger durchzufiihren, sowie sich Ziele
und Meilensteine fliir die  weitere
Entwicklung seines Geschéfts zu setzen.

Die folgenden Punkte konzentrieren sich
auf die Rolle des Business-Plans als
externes Kommunikationsinstrument fiir
potentielle Investoren.

Letztendlich werden Investoren nicht von
der Komplexitit der Finanzanalysen oder
den farbigen Grafiken der Unterlagen
iiberzeugt. Es geht um die Genauigkeit der
Analyse, die addquate Feinheit der Planung
und vor allem um die Qualitit des
Managements und der Geschiftsidee.

Wie bei anderen Kommunikations-
instrumenten ist vor ihrer Erstellung Klar-
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heit Uber Kommunikationsziele und
-zielgruppen herzustellen.

Wichtige Investoren werden tagtdglich mit
Investitionsmdglichkeiten iiberflutet, aus
denen sie nur eine verschwindend kleine
Anzahl  auswéhlen.  Angesichts  der
permanenten Uberlastung ist heutzutage
kaum jemand bereit ,,verborgene Schétze*
auszugraben. Das bedeutet, dass ein
Business-Plan  inhaltlich und formal
professionell sein muss, um nicht direkt in
der ,,Rundablage* (= Papierkorb) zu landen.
Ein prominenter Venture Capitalist hat
geschdtzt, dass potentielle Investoren ca.
60% der ihnen vorgelegten Investment-
vorschldge innerhalb einer halben Stunde
bereits ablehnen.

Ob eine Geschiftsidee von diesem ersten
Schritt, die nichsten zwei Schritte einer
detaillierten Priifung und der konkreten
Verhandlung einer Finanzierung erreicht,
héngt in groBem Malle von der Qualitit des
Business-Plans ab. Namlich davon, ob der
potentielle Investor den Business-Plan fiir
stimmig und das Management fiir fahig
hélt.

Der Business-Plan sollte nicht nur
Informationen, sondern auch Einsichten
vermitteln. Zuséatzlich zur Beschreibung des
Produktes, der Dienstleistung, des Marktes
etc.. muss der Business-Plan dem
potentiellen Investor das Gefiihl geben,
dass das Management iiber die Fahigkeiten
verfiigt, das Unternehmen auch zum Erfolg
zu fithren. Fithrungskréfte in Start-Ups sind
mit dem Faktum Kkonfrontiert, dass nur
hochstens eines von 10 neu gegriindeten
Unternehmen  erfolgreich  ist.  Das
Managementteam eines Start-Ups (bzw.
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MBO oder MBI) muss Investoren iiber-
zeugen, dass es iber die Fahigkeiten
verfligt das Unternehmen nach vorwirts zu
bringen und aus den Anfangsverlusten
attraktive Gewinne zu machen. Investoren
wollen daher sicherstellen, dass der
Unternehmer und sein Managementteam
Starken und Schwichen, Chancen und
Risiken riicksichtslos analysiert haben und
dass ihre Erfolgschance hoch ist.

Um dieses Ziel zu erreichen, sollte der
Business-Plan die Starken Threr
Organisation und Produkte/Dienstleist-
ungen im Vergleich zum Wettbewerb
nachhaltig hervorheben, aber gleichzeitig
die Schwierigkeiten, denen Sie auf Ihrem
Weg begegnen werden und wie Sie damit
umgehen werden, realistisch einschitzen.
Es ist fiir die Investoren wichtig, dass die
konkreten Risiken, die mit dem Start-Up
verbunden sind, erkannt und realistisch
minimiert werden kdnnen.

Die richtige Linge

Die Lange des Business-Plans ist eine der
schwierigsten Fragen, weil es nicht eine
»richtige” Antwort gibt. Im Wesentlichen
sollte der Business-Plan lang genug sein,
um das Thema entsprechend abzudecken,
und kurz genug, um das Interesse des
Lesers aufrecht zu erhalten. Das ist von den
Umstédnden des Einzelfalls abhédngig und
die Langen konnen von 10 bis zu 50 Seiten
(einschlieBlich Anhéngen) gehen.

Eine niedrige Finanzierungssumme sollte
tendenziell auch mit einem Kkiirzeren
Business-Plan  korrelieren.  Tendenziell
kann man davon ausgehen, dass ein
kiirzerer Business-Plan besser als ein
langerer ist (,, Think a lot, write little.*).

Je kiirzer und klarer der Plan umso leichter
tut sich der Leser. Die Investoren werden
bei guten Businesspldnen regelméfig ihre
eigenen Erkundigungen einholen, und daher
nicht unbedingt erwarten, dass jedes
denkbare Detail in dieser Phase abgedeckt
wird.
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Der Business-Plan ist eben eine Grat-
wanderung zwischen einem Verkaufs-
dokument und einer Faktenbasis.

Die Bedeutung der Form

Die formelle Gestaltung des Business-Plans
hat einen wichtigen Einfluss auf seine
Wirkung. Dabei geht es nicht um
aufwindige Grafiken und -einfallsreiche
Gestaltung, die  sich  sogar  als
kontraproduktiv erweisen konnen. Ein
Dokument, das den Eindruck vermittelt
sorgfiltig erstellt worden zu sein, wird
Thren Business-Plan aber hervorheben.

Dabei ist Folgendes zu beachten:

+ FEin Inhaltsverzeichnis mit Trennbléttern
zur  schnellen  Orientierung  der
Investoren.

- Falls die genauen Finanzprojektionen
von grofer Bedeutung sind, ist es zu
iiberlegen sie so zu gestalten, dass der
Leser sie ausklappen kann und wéhrend
dem Lesen des Hauptdokuments immer
vor Augen hat.

« Charts, Grafiken und Diagramme sind
besonders hilfreich, um komplexe
Information anschaulich zu machen.
Dabei ist zu beachten, dass anhand von
relevanten ~ Vergleichsdaten  klare
Aussagen gemacht werden. Weiters
miissen Formate gewihlt werden, die
fiir den Betrachter leicht zu verarbeiten
sind. Prdsentationsspezialisten raten
generell davon ab 3D-Charts zu
verwenden, weil unsere Fahigkeit sie zu
verarbeiten extrem niedrig ist.

KISS - Keep it short and simple!

In den meisten Fillen sind Investoren keine
Technologie- oder Produktspezialisten,
insbesondere im Hochtechnologiebereich.
Der Leser wird daher mdglicherweise nicht
nur Teile der Terminologie des Business-
Plans nicht kennen, sondern auch mit
grundlegenden  technologischen  oder
sonstigen Konzepten, die zur Anwendung
kommen, nicht vertraut sein.
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Wie viel Wissen man dem Leser zutrauen
kann, ist keine ecinfach zu beantwortende
Frage. Hier werden sich externe Korrektur-
leser als hilfreich erweisen koénnen.

Als Minimum sollten neue Produkte oder
Produktionsprozesse immer im Vergleich
zu (beim Wettbewerb) existierenden
dargestellt werden. Ein Glossar kann bei
schwieriger zu durchschauenden Industrien
sinnvoll sein.

Die Verstandlichkeit des Business-Plans ist
eine zentrale Anforderung. Nachdem Kiirze
einen wesentlichen Beitrag zur Klarheit
leistet, sollte der Business-Plan so kurz wie
moglich sein. Ein sinnvoller Weg, um das
zu erreichen ohne dabei wichtige Punkte
wegzulassen, ist es alle Details in den
Anhang zu verbannen und nur die
wesentlichen Nachrichten im Haupttext des
Dokuments zu lassen. Das ermdglicht dem
Leser die wesentlichen Punkte des
Vorschlags zu erfassen. Das fiihrt nicht
selten dazu, dass 50% des Business-Plans
aus Anhingen bestehen.

Vertraulichkeit

Beziiglich der Weitergabe vertraulicher

Informationen ist der erste Schritt einmal

sicherzustellen, dass man mit

professionellen und im Markt anerkannten

Investoren zu tun hat. Reicht einem das

nicht, kann man noch folgende Schritte

setzen:

- Kléren Sie im Vorfeld, dass potentielle
Investoren keine Interessenkonflikte
haben (z.B. eine wesentliche
Beteiligung an einem Wettbewerber).

« Lassen Sie den potentiellen Investor
eine Geheimhaltungserklarung unter-
zeichnen.

- Sind Sie noch immer besorgt, dann
lassen Sie die vertraulichen Infor-
mationen weg und schicken Sie den
potentiellen Investoren nur einen
sorgfiltig und intelligent gestalteten
Auszug Thres Business-Plans. Sollten
die Verhandlungen voranschreiten, wird
sich  jedoch eine  weitgehende
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Offenlegung nur in Ausnahmefillen
verhindern lassen. Denn wer kauft
schon gerne die Katze im Sack?

Beispiel fiir das Inhaltsverzeichnis eines
Business-Plans

Das folgende Inhaltsverzeichnis ist nur als
generelle Richtlinie gedacht und sollte nicht
mechanisch angewendet werden. Die ziel-
filhrende Aufteilung und Reihenfolge der
Abschnitte ergibt sich aus der Natur der
Sache und sollte entsprechend angepasst
werden. In manchen Fillen sind bestimmte
Abschnitte so kurz oder von so geringer
Bedeutung, dass sie iiberhaupt nicht
enthalten sein miissen. Bei den folgenden
Punkten handelt es sich aber jedenfalls um
Fragen, mit denen sich das Management
zum einen oder anderen Zeitpunkt
auseinandersetzen muss.

Executive Summary
Geschichte
Produkte
Markt und Marketing
« Markt
- Wettbewerb
« Marketing und Verkauf
. Forschung und Entwicklung
Patente, Lizenzen und Marken
7. Rechtsangelegenheiten und
Versicherungen
8. Organisation und Personal
9. Produktion und Betrieb
10.  Managementteam und Eigentiimer
(Finanzstatus und Referenzen)
11.  Finanzbedarf und Mittelverwendung
12.  Finanzanalyse und Finanzplan
13.  Risiken und Chancen
14.  Ziele und Meilensteine
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Fortsetzung auf der nichsten Seite
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Der erfolgreiche Business-Plan (III) - Das
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Verhaltensédnderung in der Praxis

Aus Prinzip erfolgreich - Grundlagen
wirksamer Selbstfiihrung

Sie konnen Michael Hirts zukiinftige
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LGArtikel“ an  office@hirtandfriends.at
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