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Liebe Griinderinnen und Griinder,

,Clever griinden.” —so lautet das Motto der 20. Auflage von ,AC* —der
Griindungswettbewerb® fiir Griinder, Start-ups und junge Unternehmen.

Du hast dein Ziel, ein eigenes Unternehmen zu griinden, klar vor Augen

und fragst dich, wie du es clever anstellst? Als Griinder:in willst du schlau

sein, wie ein Fuchs und alle Stolperfallen geschickt umgehen?

Keine Sorge: Die GriinderRegion Aachen, Duren, Euskirchen, Heinsberg

unterstitzt dich gerne dabei, einen smarten Weg zu deinem eigenen Unternehmen zu finden.

Wir bieten dir vielfaltige Moglichkeiten, um aus deiner Geschaftsidee einen tragfahigen
Businessplan zu entwickeln. Das AC?>-Handbuch ist dein Begleiter durch den Wettbewerb und
dient als Orientierungshilfe, um deinen Businessplan Kapitel fir Kapitel zu erstellen.

Eine weitere Hilfestellung ist die breite Expertise der Mentoren, Experten und Gutachter aus
unserem ehrenamtlichen AC*-Beraternetzwerk, auf die du gerne zuriickgreifen kannst.

Bei unseren AC>-Abenden, Workshops und Innovationsveranstaltungen informieren wir dich zu
den wichtigsten Themen rund um den Businessplan und die Griindung deines Unternehmens.
Gleichzeitig bieten dir die Veranstaltungen eine Plattform, um neue Kontakte zu kniipfen.

Jetzt liegt es an dir: Sei ein Schlaufuchs und nutze das kostenfreie Angebot von ,AC? - der
Grindungswettbewerb®, um mit unserer Unterstiitzung deinen Businessplan zu schreiben.

Nicht zuletzt warten auf die Gewinner des Wettbewerbs attraktive Geld- und Sachpreise.

Worauf noch warten? Mit AC? —der Griindungswettbewerb jetzt clever griinden.

Wir wiinschen dir viel Erfolg!

Christian Laudenberg
Geschaftsfuhrer GriinderRegion Aachen, Diren, Euskirchen, Heinsberg

©GrinderRegion Aachen
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AC> — DER GRUNDUNGSWETTBEWERB 2022/23

Du spielst mit dem Gedanken, ein Unternehmen zu griinden?

Innerhalb klrzester Zeit erfahrst du alles Wissenswerte, um aus deiner
Idee ein gutes Geschaftsmodell zu machen!

AC?ist ein Grindungswettbewerb in zwei Phasen, der als ein Projekt
der GrinderRegion Aachen, Duren, Euskirchen, Heinsberg gemeinsam
von Wirtschaft, Wissenschaft und Politik getragen wird.

AC?—der Grundungswettbewerb unterstitzt alle Grindungsinter-
essierten auf dem Weg zum eigenen Unternehmen. Im Rahmen des
Grundungswettbewerbs von AC? erarbeitest du gemeinsam mit einem
personlichen Mentor einen tragfahigen Businessplan.

Schritt fur Schritt lernst du, dein Unternehmenskonzept zu erarbeiten,
den Markteintritt zu planen, eine Finanzierungsstrategie aufzubauen
und ein Team aufzustellen.

Clever griinden.

Alle Termine auf einen Blick

Datum
25.10.2022
10.11.2022
15.11.2022
23.11.2022
20.11.2022
06.12.2022
08.12.2022
13.12.2022
09.01.2023
17.01.2023
26.01.2023
14.02.2023
28.02.2023
20.03.2023
09.05.2023

01.06.2023

Zeit

19:00 —22:00 Uhr
19:00 —22:00 Uhr
18:00 - 21:00 Uhr
15:00 —18:00 Uhr
18:00 —21:00 Uhr
18:00 —21:00 Uhr
14:00 —18:00 Uhr

18:00 — 21:00 Uhr

18:00 — 21:00 Uhr
18:00 — 21:00 Uhr
19:00 —21:00 Uhr

18:00 — 21:00 Uhr

13:00 —18:00 Uhr

18:00 —22:00 Uhr

Thema

Kick-off in Diren

Digitaler Kick-off

1. AC>-Abend ,Mentorenvorstellung”
Workshop ,,Geschaftsmodell und Businessplan®
2. AC>-Abend , USP und Wettbewerb”
3.AC*-Abend ,Digitalisierung und Daten”
AC*-Innovationstag

4.AC>-Abend ,Online-Marketing”

Abgabe Businessplane Phase1
5.AC?-Abend ,Finanzierung und Forderung”
AC3*-Innovationsabend
Zwischenpramierung & Ehrung der Top 10
6. AC>-Abend ,Finanzplanung”

Abgabe Businessplane Phase 2

Jurysitzung Phase 2

AC>-Pramierungsfeier

Der zum Zeitpunkt der Drucklegung im Juli 2022 vorgesehene Ablaufplan von
AC>-der Grindungswettbewerb. Bitte beachte mégliche Anderungen!

Genaue Angaben zu den Veranstaltungsorten findest du im Veranstaltungskalender

der GriinderRegion unter: www.ac-quadrat.de

ac-quadrat.de



https://ac-quadrat.de/

Ablauf des Wettbewerbs Bearbeitung Bearbeitung

in Phase1 in Phase 2

1. Zusammenfassung (o)

Der Griindungswettbewerb lauft in zwei Phasen ab. Grundsatzlich ist ein Einstieg in

jeder der beiden Phasen moglich. ) )
2. Produkt oder Dienstleistung

Allerdings bauen die beiden Phasen aufeinander auf. Am Ende jeder Phase steht die
Beurteilung der eingereichten Beitrage und eine Pramierung der besten Businessplane. 3. Geschaftsmodell und Organisation

(o Il o
@ ©

4.Branche und Markt

5. Marketing und Vertrieb
- Phase 1

6.Realisierungsplanung

@
@ © e

In der ersten Wettbewerbsphase gilt es, die ersten Kapitel eines Businessplans

fir deine Idee zu erstellen. Der Schwerpunkt liegt auf der Geschaftsidee. 7.Planungsrechnungen
Dennoch solltest du dir schon jetzt Gedanken zum Markteintritt und zur

praktischen Umsetzung der Idee machen. Dabei kannst du Unterstiitzung von

deinem personlichen Mentor erhalten.

©)

Nach Abgabe der Businessplane der Phase 1(09.01.2023) und anschlieRen-
der Bewertung durch die Gutachter aus dem AC>-Beraternetzwerk, werden die In der entsprechenden Phase nicht zu bearbeitendes Element.
10 punktbesten Businessplane der Phase 1 pramiert und in einem ,,Pitch” bei o In der entsprechenden Phase zum Teil zu bearbeitendes Element
der Zwischenpramierungsfeier vorgestellt. )

Die Zwischenprimierung der Phase 1 findet am 14.02.2023 statt. In der entsprechenden Phase vollstandig zu bearbeitendes Element.

Als Orientierungshilfe dienen dir die Leitfragen zum jeweiligen Kapitel.
- Phase 2

Am Ende der zweiten Wettbewerbsphase muss ein vollstandiger Businessplan
mit einem in sich schliissigen Unternehmenskonzept eingereicht werden. Ein
detaillierter Businessplan enthalt alle notwendigen Angaben zur Umsetzung
der Idee, insbesondere beziiglich Organisation, Finanzierung und zeitlicher
Realisierung. Der Businessplan der Phase 2 sollte auch eine Vorausplanung auf
drei bzw. fiinf Jahre einschlieRen.

Nach Abgabe der Businessplane der Phase 2 (20.03.2023) und anschlieRen-
der Bewertung durch die Gutachter aus dem AC*-Beraternetzwerk, werden die
10 punktbesten Businessplane der Jury jeweils in einem ,,Pitch“ vorgestellt.

In der Jurysitzung wird iber die Platze eins bis drei entschieden.

Die Preistrager werden innerhalb der Abschlussveranstaltung von
AC? - GRUNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION voraussichtlich am
1.Juni 2023 im Krénungssaal des Aachener Rathauses, bei welcher
der Griindungspreis, der Wachstumspreis und der Innovationspreis
verliehen werden, pramiert.



Jury

Nachdem in den einzelnen Phasen jeder eingereichte Businessplan von mindestens zwei
Gutachtern bewertet worden ist, werden die punktbesten Businessplane einer ausgewahlten
Jury vorgelegt, die Uber die Gewinner von AC2 —der Griindungswettbewerb in der Phase 2
entscheiden wird. Die Jury ist mit Personen aus Wirtschaft und Wissenschaft besetzt.

; 5 5
Manuela Baier, Udo Becker Georg Bosel Monika Frings
Iris Manuela Baier Kreissparkasse Fliesen Bésl FRITAX GmbH Steuer-
Landhotel Kallbach Euskirchen beratungsgesellschaft
3
Stefan Fritz Prof. Dr. Johannes Alexander Houben Stephan Otto
PRIMEPULSE SE Gartzen JHT Jakobs-Houben Gebriider Otto Gourmet
ehem. Institutsleiter, Technologie GmbH GmbH
FH Aachen
=)
Renate Persigehl Sarah Pfeil, Klaus Pfeil Rita Scheins Dagmar Wirtz
Vorstand in Ruhe GmbH & Co. KG, Holz - Fliesen Scheins & BeiRel 3win Maschinenbau
Sparkasse Diiren Kunststoff -Innenausbau GmbH & Co. KG. GmbH
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© Gebriider Otto Gourmet GmbH

© 3win GmbH

Welche Vorteile bietet AC? fuir Griinder?

AC?—der Griindungswettbewerb unterstiitzt dich bei der Umsetzung deiner Geschaftsidee.
Du profitierst dabei von vielfaltigen Angeboten:

« Verprobung der eigenen Geschaftsidee ohne Risiko in einem vertrauensvollen Umfeld

» Mentoring durch Profis aus der Wirtschaft

« Expertenberatung in Einzelfragen von der Griindungsvorbereitung bis in die erste Wachs-
tumsphase tUber samtliche Themen wie Finanzierung, Marketing, Recht, Personal etc.

» Bewertung der Businessplane durch qualifizierte Gutachter
« Kontakte zu Kapitalgebern, Branchenexperten und Industriepartnern

e Geld- und Sachpreise

Zeitplan

AC> — GRUNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION startet 2022 mit zwei regionalen Auftaktveranstal-
tungen. Zeiten und Orte der Auftaktveranstaltungen geben wir auf www.ac-quadrat.de bekannt.

Kick-off in Diren — 25.10.2022,19:00 bis 22:00 Uhr

Digitaler Kick-off — 10.11.2022,19:00 bis 22:00 Uhr

Hier kannst du dich kostenlos tiber das Programm von AC? informieren und bereits erste
wertvolle Kontakte zum AC?-Beraternetzwerk knuipfen.

Die besten Businessplane der Phase 1 (Abgabe 09.01.2023) werden im Anschluss an die erste
Wettbewerbsphase am 14.02.2023 pramiert.

Die besten Businessplane der Phase 2 (Abgabe 20.03.2023) des gesamten Griindungswett-
bewerbs werden auf der Pramierungsfeier von AC — GRUNDUNG, WACHSTUM, INNOVATION
voraussichtlich am 1.Juni 2023 ausgezeichnet.



Teilnahmebedingungen

AC?—der Griindungswettbewerb ist grund-
satzlich offen fir alle.

Teilnehmen kann jede Person, die eine gute
Geschaftsidee hat und auf Basis dieser Idee
ein Unternehmen griinden will. Der Sitz des
geplanten Unternehmens muss sich in der
Wirtschaftsregion Aachen (Stadt Aachen,
StadteRegion Aachen, Kreise Diren, Euskir-
chen, Heinsberg) befinden.

Pro Person kann nur eine Idee als Wettbe-
werbsbeitrag eingereicht werden.

Businessplane fir Unternehmen, deren Griin-
dung bereits langer als ein Jahr zurlickliegt
(Stichtag ist die erste Auftaktveranstaltung
2022), kdnnen zwar am Programm teilnehmen,
werden jedoch bei der Preisverleihung nicht
berticksichtigt.

AC>-Alumni

Den ehemaligen Teilnehmern des Griindungs-
wettbewerbs und der Wachstumsinitiative
sowie dem gesamten AC>-Beraternetzwerk
wird ein Forum geboten, auch nach Abschluss
der Wettbewerbe weiterhin alte Kontakte zu
pflegen und neue Kontakte aufzubauen.

Die regelmaRig stattfindenden Alumnitreffen
sollen den Teilnehmern die Moglichkeit bieten,
Erfahrungen auszutauschen und rege Diskus-
sionen zu flhren.
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Welche Hilfsmittel bietet
AC: fur die Erstellung des
Businessplans?

Handbuch

AC?—der Griindungswettbewerb stellt dir das
vorliegende umfangreiche Teilnehmerhand-
buch zur Verfligung, das als Anleitung fir die
Erstellung eines Businessplans dient. Hier
findest du erste Tipps und Vorschldage zum
Aufbau eines Businessplans.

Mentorenprogramm

Die Teilnehmer von AC?—der Griindungs-
wettbewerb haben die Moglichkeit, wahrend
des Wettbewerbs bis zur Abgabe des Finalen
Businessplans (Phase 2) kostenfrei mit einem
personlichen Mentor aus dem AC? -Berater-
netzwerk zusammenzuarbeiten. Er leistet
Unterstitzung bei der Ausarbeitung des
Businessplans und stellt bei Bedarf seine Kon-
takte zur Verfligung. Mogliche Mentoren sind
erfahrene Unternehmer, bereits erfolgreiche
Griinder, Unternehmensberater, Fachleute fiir
Grundungsberatung, Business Angels, Wissen-
schaftler und andere. Sollte der Mentor bei
einer Frage nicht selbst Auskunft geben kon-
nen, kann sich der Griinder um einen Experten
aus dem AC2-Beraternetzwerk bemiihen.

Eine gute Moglichkeit einen Mentor zu finden,
bieten die Auftaktveranstaltungen und der 1.
Grinderabend, bei dem sich Mentoren und Ex-
perten aus dem AC*>-Beraternetzwerk vorstel-
len.Sinnvoll ist es, dass die Griinder aktiv einen
fr ihr Griindungsprojekt passenden Mentor
suchen. Gerne kann auch das AC>Team bei der
Suche nach einem Mentor unterstitzen.

Um die Moglichkeit einer individuellen
Betreuung durch einen Mentor zu erhalten,
ist eine frithzeitige Anmeldung notwendig.

AC?2-Abende

AC?—der Grindungswettbewerb veranstal-
tet in regelmaRigen Abstanden wahrend der
Wettbewerbsphase Abendevents, die mit
speziell auf Griinderfragen zugeschnittenen
Vortragen beginnen.

Eine Ubersicht der Themenauswahl und
der Termine findest du auf der Internetseite
www.ac-quadrat.de.

Im Anschluss an die Vortrage steht eine Viel-
zahl an Mitgliedern aus dem Beraternetzwerk
von AC? fiir Gesprache zur Verfligung:
Unternehmensberater, Marketing- und Perso-
nalfachleute, Finanzierungsexperten, Patent-
anwalte, Steuerberater etc.

Hier kdnnen Fragen geklart, Meinungen
ausgetauscht und Kooperationen vereinbart
werden.

\ 4 .
Q Innovations-
veranstaltungen

AC:? bietet dir ein interessantes Veranstal-

tungsangebot rund um das Thema Innovation.

Auf zwei Innovationsveranstaltungen erfahrst
du als Griinder oder Unternehmer, wie du
Ideen findest und diese verwerten kannst.
AuBerdem erfahrst du, welche Innovations-
forderungen es gibt und wie man eine Idee
schitzen lassen kann.

Ausrichter dieser Veranstaltungen ist die
AGIT mbH.

Experten

Fur spezielle Fragestellungen, z. B. zu Patenten,
Rechtsformen oder steuerlichen Aspekten,
stehen dir die Experten des AC>-Beraternetz-
werkes zur Seite.

Experten konnen zusatzlich zu deinem Mentor

hinzugezogen werden. Du hast die Moglich-
keit mehrere Experten zu unterschiedlichen
Fragestellungen zu Rate zu ziehen.

Gutachter-Feedback

Teil der Betreuung sind auch die unabhan-
gigen Gutachter, die deinen Businessplan
bewerten und ein schriftliches Feedback
erstellen, das dir zur Optimierung deines Busi-
nessplanes dienen soll.

Nutze die Moglichkeit, deinen Businessplan
nach der Phase 1aufgrund der qualifizierten
Feedbacks zu Uberarbeiten, um deine Chancen
in Phase 2 auf einen Gewinn zu erhdhen. Jeder
Beitrag wird von zwei Gutachtern beurteilt,
um eine ausgewogene Bewertung sicherzu-
stellen.

Kontakte

AC?—der Grindungswettbewerb vermittelt
Dir Kontakte zu wichtigen Anlaufstellen wie
Kapitalgebern, Behorden, Steuerberatern,
Werbeagenturen und anderen Partnern.
AulRerdem hast du auf zahlreichen Veranstal-
tungen die Gelegenheit, Unternehmer aus
deiner Branche zu treffen und dein Netzwerk
auszubauen.

Workshops

Um dir fachliche Unterstiitzung zu verschiede-
nen Themen zu geben, bieten wir verschiede-
ne Workshops an.

Zu Beginn von AC>-der Griindungswettbewerb
geben dir Mitglieder des AC>-Beraternetz-
werks in dem Workshop ,Wie erstelle ich einen
Businessplan?“ einen Uberblick, welche Kapitel
der Businessplan enthalten sollte und weisen
auf Fallstricke hin.



Fir die zehn nominierten Griindungsprojek-
te in den Phasen 1und 2 bieten wir je Phase
einen Workshop ,,Pitch“ an. Du trainierst mit
erfahrenen Beratern, wie du in kiirzester Zeit
von deiner Geschaftsidee Uberzeugen kannst.

Vorlagen

Fir die Erstellung deines Businessplans bieten
wir dir auf der Homepage der GriinderRegion
verschiedene Vorlagen.

Deinen Businessplan schreibst du in der dafur
vorbereiteten Word-Vorlage. Die Excel-Tabellen
zur 3- und s-Jahresplanung bietet dir eine gute
Vorlage flr deine Planungsrechnungen.

Mithilfe der Checklisten kannst du prifen,

ob dein Businessplan alle zu bearbeitenden
Elemente fiir die jeweilige Abgabephase von
AC?—der Griindungswettbewerb enthalt und
den Vorgaben des Wettbewerbs entspricht.

Die Vorlagen findest du im Downloadbereich
unter www.gruenderregion.de.

B .
M%ZQIGSS Business Model

Canygs  Canvas

Bevor du beginnst, deinen

Businessplan zu verfassen,

kannst du mit dem sog.
Business Model Canvas' ein Geschaftsmodell
fir deine Geschaftsidee entwickeln.

Das Business Model Canvas setzt die wesentli-
chen Elemente eines erfolgreichen Geschafts-
modells (Kundensegmente, Wertangebote,
Kanale, Kundenbeziehungen, Einnahmequel-
len, Schlisselressourcen, Schlisselaktivitaten,
Schliisselpartner und Kostenstruktur) in Bezie-
hung zueinander und macht sie skalierbar.
Eine Vorlage des ,Business Model Canvas”

(in englischer Sprache) erhiltst du unter fol-
gendem Link: www.businessmodelgeneration.
com/canvas/bmc

1 (201): Business Modef
pus Verlag GmbH, Frankfurt am Main

Der Download erfordert die Eingabe deiner
E-Mail-Adresse.

Alternativ erhaltst du die Vorlage ohne Ein-
gabe deiner E-Mail-Adresse unter folgendem
Link: https://en.wikipedia.org/wiki/Business_
Model_Canvas

Drucke die Matrix moglichst groiformatig
aus und fulle die vorgegebenen Felder nach
und nach mit Klebezetteln. So kannst du
zum einen dein Geschaftsmodell permanent
anpassen und gleichzeitig die Vorlage immer
wieder verwenden.

Alle Mitglieder des AC>-Beraternetzwer-
kes — Mentoren, Experten, Gutachter und
Jurymitglieder — sowie die Mitarbeiter von
AC? haben eine Vertraulichkeitserklarung
unterzeichnet.

Diese verpflichtet sie, alle Informationen,

die sie im Rahmen des Wettbewerbs tiber
die Griindungsteams, Geschaftsideen und
deren Umsetzung gewinnen, streng geheim
zu halten und nicht an Dritte weiterzugeben.
So bleibt deine Idee vor ungewolltem Zugriff
geschutzt.

) Grunde mit einer
! Innovation

Innovation als Wettbewerbs-
vorteil

Innovation bedeutet nicht nur eine neue
Idee/Erfindung/Entwicklung, sondern ein/e
am Markt durchgesetzte/s Produkt/Dienst-
leistung. Ideen mussen also in neue Produkte,
Dienstleistungen oder Verfahren umgesetzt
werden konnen, die ein Problem des Kunden
|6sen und ein klares Verkaufsargument auf-
weisen. Bei Folgeinnovationen miissen klare
Vorteile zu den bisherigen Losungen erkenn-
bar sein. Aus dem Blickwinkel des Innovators
mussen auch die Kosten und Erlése der
umgesetzten Idee in einem wirtschaftlich
gesunden Verhaltnis zueinanderstehen, d. h.,
die Umsetzung muss fiir das Unternehmen
rentabel sein.

Eine Innovation muss dabei nicht der nachste
Quantensprung in der Entwicklung neuer
Technologien sein, wie z. B. die Dampfma-
schine, das Flugzeug o.d. In jeder Branche, in
vielen Prozessen, in allen Unternehmen oder
im Alltag und bei allen Zielgruppen gibt es In-
novationspotenziale. Auch bereits bestehende
Losungen konnen verbessert werden, in dem

sie schneller, besser, kostengtinstiger, ver-
standlicher, digitaler oder einfach attraktiver
gemacht werden.

Innovationen generieren

Die beste Inspiration fiir die Entwicklung von
Innovationen sind Kunden und Markte. Welche
Bedurfnisse haben Menschen, wie sind diese
geldst oder welche sind nicht gelost? Kann
eine bessere, schnellere, glinstigere Losung
entwickelt werden? Kann ein neues Geschafts-
modell dazu flihren, dass neue Losungen
besser den Markt erreichen? Gerade im Zeit-
alter der Digitalisierung bieten sich viele neue
Ansatze zur Entwicklung von Innovationen. Je
komplexer die Markte und damit Information
werden, desto mehr Bedarf gibt es nach in-
telligenten, schnellen und digitalen Losungen
dieser Engpasse.

Mit diesen Fragestellungen anzufangen und
adaquate Losungen als Produkte/Dienstleis-
tungen zu entwickeln, ist eine sehr gute Basis
fiir eine Unternehmensgrindung.

Auch bewahrte Methoden kdnnen bei der Ent-
wicklung von neuen Losungen helfen. Neben
den klassischen Methoden wie Brainstorming,
Konfrontationstechniken, Metaplan-Technik,



Morphologischer Kasten etc., die eher fur
nicht technische Innovationen geeignet sind,
konnen mit Methoden wie TRIZ (Theorie zur
erfinderischen Losung technischer Probleme)
und,Grammatik des Erfindens” von Professor
Spies insbesondere technische Verbesse-
rungen oder Erfindungen generiert werden.
Befragen von Kunden, die Beobachtung der
Markte, der neuen Entwicklungen und Trends
im Ausland sowie die Recherche in den Patent-
datenbanken sind ebenfalls gute Quellen zur
Entwicklung von neuen Ideen.

Innovationen schiitzen

Den Wettbewerbsvorteil einer Innovation mit
einem Schutzrecht (Patent, Gebrauchsmuster,
Designschutz, Marke u. a.)zu sichern, kann
sinnvoll sein.Im Vorfeld sollten Griinder sich
uber die Moglichkeiten, Kosten und den Aus-
wirkungen genauer erkundigen und beraten
lassen. Vor der Anmeldung eines Schutzrech-
tes ist es unablassig, durch eine Recherche

in den Datenbanken und beim Deutschen
Patent- und Markenamt (DPMA) bzw. beim
Europadischen Patentamt (EPO) den Neuheits-
charakter der eigenen Erfindung/Entwicklung
zu ermitteln, da nur fir neue Erfindungen/
Entwicklungen ein Schutzrecht angemeldet
werden kann.Vor der Anmeldung der Schutz-
rechte ist darauf zu achten, dass man die
Erfindung nicht veroffentlicht, sonst ist der
Neuheitscharakter verloren. Das bedeutet u. a.,
dass bei jeglichen Gesprachen (Anfragen, Ver-
handlungen) und jeglicher Form von Prasenta-
tionen durchsetzbare Vertraulichkeitsverein-
barungen abgeschlossen werden sollten. Auch
eine Veroffentlichung im Internet bzw. auf
einer Messe gilt als neuheitsschadlich.
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Ob das Schutzrecht national, europaweit oder
weltweit erfolgen soll, entscheiden neben den

Wettbewerbskriterien die individuellen Finan-
ziellen Rahmenbedingungen, der angestrebte
geographische Markt und die Durchsetzung
fahigkeit eines Schutzrechtes in dem jewei-
ligen Land. Es ist von grundsatzlicher Bedeu-
tung, dass die Griinder sich vor Beginn der
Maflnahmen in diesen Themenfeldern von
Fachleuten, z.B. von der AGIT und dem Patent-
und Normenzentrum der RWTH Aachen (PNZ),
neutral beraten lassen.

Die Schutzrechtsanmeldung sollte tber einen
Patent- oder Rechtsanwalt laufen, damit z. B.
die Patentanspriche verwertbar formuliert
und mogliche Verletzungsgefahren von vorn-
herein vermieden werden konnen.

Auch die Kosten der Schutzrechtsanmeldung,
insbesondere bei Anmeldungen im Ausland,
der Patentverletzungen und der Durchsetzung
mussen berlcksichtigt werden, damit in der
Finanzplanung im Businessplan notwendige
Mittel dafiir eingeplant werden. Auch Griin-
dungsunternehmen kénnen Zuschussforde-
rung fur den Schutzrechtserwerb, z. B. Giber das
WIPANO-Programm, bekommen.
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AC>-der Businessplan

Wie du dieses Handbuch ver-
wenden solltest

Das dir vorliegende Handbuch wurde ge-
schrieben, um dich bei der Erstellung eines
Businessplans zu unterstitzen. Alle Punkte, die
ein klassischer Businessplan umfasst, werden
hier beschrieben.

Im Hinblick auf die Bewertung durch die
Gutachter ist es empfehlenswert, sich an die
vorgegebene Gliederungsstruktur zu halten.
Die einzelnen Kapitel des Handbuchs werden
in drei Abschnitte gegliedert.

Im ersten Abschnitt und zu Beginn eines jeden
Kapitels findest du eine mehr oder weniger
ausgepragte theoretische Abhandlung tiber
den entsprechenden Themenkomplex aus
dem Businessplan. Hier werden die inhalt-
lichen Themen des jeweiligen Kapitels des
Businessplans erlautert und beschrieben, wie
sie vor dem Hintergrund der Erstellung eines
Businessplans zu verstehen sind.

Der zweite Abschnitt nennt sich Tipp.

An dieser Stelle mochten wir dir einige An-
haltspunkte aus der Praxis geben. Auf was
achten Kapitalgeber besonders? Wie kann ich
mich von anderen Businessplanen differen-
zieren?

w Der dritte Abschnitt enthlt
Leitfragen, die nach den

beiden Phasen des Griindungswettbewerbs
unterteilt sind. Die Leitfragen fiir die Phase 1
solltest du im Businessplan Phase 1 beantwor-
ten.

Die Leitfragen der Phase 2 sind erst fiir den
kompletten Businessplan relevant, den du in
Phase 2 des Griindungswettbewerbs abgibst.

Mit Hilfe der einzelnen Leitfragen kannst du
immer wieder den Stand deiner Arbeit tber-
prifen und, wenn notwendig, erganzen. Bitte
beachte, dass diese Leitfragen nur beispiel-
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haft fiir die Fragen der Leser und Investoren
aufgeflihrt sind und dir helfen sollen, deren
Denkweise zu verstehen. Sie sind sicher nicht
vollstandig und es werden sich weitere, indivi-
duelle Fragen ergeben.

1, Das Symbol ,,INNOVATION* markiert
Fragestellungen, auf die in den Innova-
tionsveranstaltungen speziell einge-

= gangen wird.

» Die Tipps ergdinzen die theoretischen
‘(ll Sachverhalte um Erfahrungen aus der

Praxis mit anschaulichen Beispielen.

N

Was ist ein Businessplan?

Der Businessplan beschreibt in schriftlicher
Form ausflhrlich eine Geschaftsidee. Hier-
bei werden das wirtschaftliche Umfeld, der
Markt, die gesetzten Ziele und die bendtigten
Finanziellen und personellen Ressourcen be-
riicksichtigt.

Der Businessplan hat das Ziel, dir den Weg von
der Idee bis zur erfolgreichen Unternehmens-
grundung aufzuzeigen. Die Arbeit fur die Er-
stellung eines Businessplans wird sich fur dich
in jedem Fall lohnen, denn sie ist Grundlage
flir den Erfolg eines Griindungsvorhabens.

Warum brauche ich einen
Businessplan?

Ein Businessplan erfullt wahrend und nach der
Grundung deines Unternehmens vier Schlis-
selfunktionen:

Kommunikation

Der Businessplan dient als zentrales Kommu-
nikationsinstrument deiner Geschaftsidee
gegenuber Kapitalgebern, Kooperationspart-
nern oder auch Kunden.

Alle relevanten Informationsbedirfnisse dei-
ner Ansprechpartner sollten durch das Lesen
des Businessplans erfullt werden.

Planung

Die Planungsfunktion erfillt der Businessplan
durch das genaue Aufzeigen deiner Unter-
nehmensziele, wie du diese erreichen willst
und welche Ressourcen dazu nétig sind. Deine
Geschaftsidee wird somit zu einem Unterneh-
menskonzept konkretisiert und zwingt dich,
die 6konomischen Perspektiven deines Unter-
nehmens kritisch zu hinterfragen. Hiermit
lassen sich nicht nur Chancen, sondern auch
Risiken erkennen, die im Vorfeld der Griindung
bereits analysiert und gegebenenfalls durch
Alternativen reduziert werden kdnnen.

Steuerung

Dein Businessplan wird dir als , Anleitung”
wahrend der Umsetzung der Geschaftsidee
dienen.Wahrend des anstrengenden Tages-
geschaftes in der Griindungsphase ist er dein
wichtigstes strategisches Steuerungselement
und Grundlage erster Detailplane.

Kontrolle

Der Businessplan ermoglicht dir das Aufstel-
len eines Soll-Ist- Vergleichs auf Finanzieller
und operativer Ebene. So kannst du friihzeitig
erkennen, ob dein Unternehmen die gesetzten
Meilensteine wie geplant erreichen wird oder
Verzogerungen in Kauf genommen werden
mussen.

Dem Businessplan wird deshalb eine so grole
Bedeutung beigemessen, da du mit seiner Vor-
lage unter Beweis stellst, dass du die vielfalti-
gen Aspekte der Unternehmensgriindung klar
und verstandlich darstellen kannst.

Du kannst dich am Businessplan immer wie-
der orientieren und uberprifen, ob du deine
gesteckten Ziele auch erreicht hast.

Wer liest den Businessplan und
warum?

Der Businessplan erfullt eine Reihe von ver-
schiedenen Aufgaben. Du kannst ihn als Vor-
lage bei Kunden, Zulieferern, Vertriebspartnern
und vor allem bei Venture Capitalists, Business
Angels oder Banken nutzen.

Aber auch fur dich selbst ist der Businessplan
ein Begleiter bei deinem Geschaftsvorhaben.
Du kannst hier immer Uberprifen, wie weit
du in deinen Planungen schon fortgeschritten
bist oder auch darauf aufmerksam gemacht
wirst, wenn es nicht planmaRig lauft.

Im Rahmen des Griindungswettbewerbes
wird dein Businessplan auch von den Mit-
gliedern der Jury und deinem Mentor gelesen,
um sich einen Uberblick tber deine bisherige
Arbeit zu verschaffen.

Was zeichnet einen guten
Businessplan aus?

Das Geschaftsvorhaben, fiir das der Business-
plan geschrieben wird, und der Zweck, fiir den
er gedacht ist, haben einen entscheidenden
Einfluss auf seine Gestaltung.

Ein Businessplan flr eine Neugriindung sieht
beispielsweise anders aus als flr ein Unter-
nehmen, fur das ein neues Geschaftsfeld auf-
gebaut werden soll.

Aber trotz aller Unterschiede weisen alle
Businessplane einige Gemeinsamkeiten auf:
Inihnen soll eine umfassende Einschatzung
der Chancen und Risiken einer bestimmten
Geschaftstatigkeit gegeben werden.
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Die Beachtung nachfolgender Hinweise und
Grundregeln kann fiir den Erfolg deines Busi-
nessplans entscheidend sein:

Ein guter Businessplan beeindruckt durch
Klarheit.

Der Leser muss auf seine Fragen aussage-
kraftige Antworten erhalten und es miissen
entsprechend deiner jeweiligen Interessen
bestimmte Akzente gesetzt werden. Dies be-
deutet, dass dein Businessplan ubersichtlich
strukturiert sein muss.

Prasentiere ihn vor der endgiltigen Vorlage
nach Moglichkeit vor einem Testpublikum (z. B.
deinem Mentor im Rahmen des Wettbewerbs),
damit schwer verstandliche Passagen identi-
fiziert oder ein zusatzlicher Erklarungsbedarf
erkannt werden konnen.

Ein guter Businessplan iiberzeugt durch Sach-
lichkeit.

Selbst die beste Idee sollte sachlich dargestellt
werden — auf diese Weise gibst du dem Leser
die Moglichkeit, die vorgebrachten Argumente
sorgfaltig abzuwagen.

Eine Uberschwangliche Darstellung als Werbe-
text wirkt eher stoérend und kann beim Leser
Skepsis hervorrufen. Aber auch das Gegenteil
ware falsch: Eine zu kritische Darstellung der
eigenen Idee kann abschreckend wirken.

Du solltest deine Angaben im Businessplan
deshalb sachlich richtig und nach bestem
Wissen und Gewissen machen.

Bestehende Schwachen solltest du so be-
schreiben, dass Schritte zur Verbesserung oder
Beseitigung bereits erkennbar sind.

Ein guter Businessplan ist auch fiir Laien ver-
standlich.

Grundsatzlich gilt: So technisch wie notig, so
allgemeinverstandlich wie moglich.

Manchmal wird angenommen, dass man mit
einer Vielfalt technischer Details, umfangrei-
chen Konstruktionsplanen und klein gedruck-
ten Auswertungsbogen die eigene Kompetenz
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dem Leser besonders nachdrticklich zeigen
kann. Diese Erwartung ist aber unwahrschein-
lich, da sich nur in den seltensten Fallen ein
technischer Experte mit den Ausfiihrungen
beschaftigt. Deshalb wird in der Regel eine
vereinfachte Darstellung und gegebenenfalls
eine erklarende Zeichnung oder Fotografie
bevorzugt.

Technische Einzelheiten zum Produkt oder
Fertigungsverfahren gehoren, falls notwendig,
in den Anhang.

Ein guter Businessplan ist ,,wie aus einem
Guss“.

Vermutlich werden auch bei dir mehrere
Personen an der Erstellung des Businessplans
mitarbeiten. Das ist auch gut so, denn vielfach
sind die Expertisen im Team auf mehrere
Personen verteilt.

Gerade deshalb ist es vorteilhaft, wenn die
eigentliche Reinschrift dann von einer einzel-
nen Person Ubernommen wird. Auf diese
Weise stellst du sicher, dass es zu keinem
zusammengewdrfelten Dokument kommt,
welches in Darstellungsart und -tiefe starke
Unterschiede aufweist.

Ein guter Businessplan ist dein optisches
Aushéngeschild.

Auch optisch soll der Businessplan eine Einheit
bilden. Dazu gehort eine an Strukturen und
Inhalte gekoppelte Verwendung von Schrift-
typen, eine saubere Einbindung von aussage-
kraftigen Grafiken sowie gegebenenfalls eine
Kopfleiste mit Firmenlogo.

Wie sieht ein Businessplan
aus?

Der Businessplan enthdlt alles, was ein Inves-
tor wissen muss, um in das Vorhaben investie-
ren zu wollen.

Gliedere dein Geschaftsvorhaben und halte
dich an die vorgegebene Struktur. Ein Inhalts-
verzeichnis erleichtert dem Leser die Uber-
sicht.

Alle Themen, die den Leser interessieren konn-
ten, sollten knapp, aber dennoch vollstandig
behandelt werden.

Der Businessplan sollte ca. 30 Seiten (ohne
Anhang) umfassen, wobei +/- fiinf Seiten
durchaus zuldssig sind.

Solltest du im Anhang Tabellen verwenden, so
stelle auch diese klar und Ubersichtlich dar.

Ein Deckblatt rundet das dulere Erschei-
nungsbild ab.

Die 7 Elemente des
Businessplans im Uberblick

Businessplane weisen bestimmte Kern-
elemente auf, die vorhanden sein mussen.
Hinzu kommt in der Regel noch ein Anhang,
in dem erlauternde Informationen, haufig in
tabellarischer oder grafischer Form, gegeben
werden.

Im Folgenden werden die einzelnen Elemen-
te vorgestellt. Am Ende jeder Beschreibung
findest du eine Reihe von Leitfragen, die dir
als ,,Checkliste” dienen kann. Anhand dieser
kannst du Gberprifen, inwieweit dein Busi-
nessplan inhaltlich vollstandig ist.

ES':; rt?nhzl::r Phase 1 Phase 2
Deckblatt 1Seite v v
Inhaltsverzeichnis 1Seite v v
1. Zusammenfassung 1Seite v v
2. Produkt oder Dienstleistung 3—4 Seiten v v
3. Geschaftsmodell und Organisation 4-5 Seiten v v
4.Branche und Markt 3—4 Seiten v v
5. Marketing und Vertrieb 4 Seiten v
6. Realisierungsplanung 4 Seiten v
Tenngecurger v
Lebenslauf (firr jedes Teammitglied) individuell v v
Anhang (optional) individuell v v
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1. ZUSAMMENFASSUNG

Die Zusammenfassung (Executive Summary)
soll auf kleinstem Raum das Interesse der
Leser und insbesondere das der Kapitalgeber
wecken. In ihr werden kurz die wichtigsten
Aspekte des Businessplans aufgegriffen:
Zunachst solltest du in wenigen Zeilen dein
Angebot, d. h. dein Produkt oder deine Dienst-
leistung, vorstellen.

Achte insbesondere auf den Kundennutzen.
Versuche idealerweise in einem Satz darzu-
stellen, wie dein Unternehmen Geld verdient,
d. h.dein Geschaftsmodell zu erlautern.
Weiterhin solltest du die Kompetenzen des
Grundungsteams sowie den relevanten Ziel-
markt beschreiben.

Die Zusammenfassung schliel$t mit Informa-
tionen Uber den benétigten Investitionsbedarf
und der zu erwartenden Renditeentwicklung.

Schildere dein Geschaftsvorhaben klar und
sachlich, sodass auch ein Laie es problemlos
verstehen kann. Damit zeigst du dem Leser,
dass du dein Geschaft verstehst und - was
noch viel wichtiger ist —in der Lage bist, es in
wenigen, einfachen Satzen zu vermitteln.

Leitfragen Zusammenfassung

Was genau ist die Geschdftsidee? Ist die Ge-
schaftsidee in leicht verstandlicher Weise
formuliert?

Was ist das Besondere an deiner Idee im Ver-
gleich zu existierenden Angeboten und worin
liegt der eigentliche Kundennutzen?

Wie sieht das Geschaftsmodell aus (Rechtsfor-
men, Beteiligungen etc.)?

Welchen Zielmarkt sprichst du an?
Was zeichnet deinen Markt/deine Branche aus?

Wie hoch sind Kapitalbedarf und Umsatz grob
geschatzt?

Welche Eigenschaften zeichnet dich bzw. dein
Team als Griinder und Manager aus?
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Wichtig: Gehe bei der Erstellung der Zusam-
menfassung mit besonderer Sorgfalt vor.

Die Zusammenfassung ist entscheidend dafir,
ob der Businessplan insgesamt gelesen wird.
Es gilt: Die Qualitat der Zusammenfassung
wird flr sich genommen noch nicht ausrei-
chen, einen Kapitalgeber zur Forderung deines
Vorhabens zu bewegen —sie kann ihn jedoch
davon Uberzeugen, von einer Forderung abzu-
sehen.

Empfohlener Umfang: Die Zusammenfassung
sollte in drei bis flinf Minuten gelesen und
verstanden werden kdnnen. Das entspricht in
etwa einer DIN-A4-Seite FlielStext. Du kannst
dies testen, indem du die Zusammenfassung
einer vollig unbeteiligten Person vorlegst.

@ Tipp

Schreibe die Zusammenfassung ganz zum
Schluss. Gerade nach Fertigstellung aller
Bausteine kannst du deine Ideen und Ziele
besonders prdzise und knapp formulieren.
Beachten auch, dass die Zusammenfassung
einen eigenen Baustein darstellt.

Wie soll das Unternehmen Geld verdienen?

Welche Chancen und Risiken werden im
Zusammenhang mit der Geschaftsidee ge-
sehen?

Wie werden sich Umsatz und Gewinn in dei-
nem Unternehmen entwickeln?

Wie hoch ist der gesamte Kapitalbedarf?

Grobaufstellung Kapitalbedarf
und Umsatz

Zwar musst du fir den Businessplan in Phase 1
noch keinen detaillierten Finanzbedarf ermit-
teln, du solltest jedoch in tabellarischer Form
Umsatz, Kapitalbedarf und Mitarbeiterzahl fir
deine angestrebte Unternehmensgriindung
abbilden.

Die Tabelle findest du im Internet unter
www.ac-quadrat.de.

Bitte flige diese Tabelle dem Businessplan
Phase 1als Anlage bei.

Die Angaben sind besonders fur die Ein-
schatzung deiner Geschaftsidee durch den
Gutachter oder die Juroren wichtig, da dein
Vorhaben fir diese andernfalls im Vorfeld nur
sehr schwer einschatzbar ist.

2022
Umsatz (in Tausend EUR)
Mitarbeiter*

Kapitalbedarf (in Tausend EUR)

Anmerkung: Fir den Businessplan in Phase 2
musst du in der Zusammenfassung keine
Kennzahlen angeben.

Diese sind in Phase 2 durch die Kapitel
Planungsrechnungen sowie Investitions- und
Finanzierungsplan abgedeckt.

2023 2024 2025 2026

*Bitte gebe bei den Mitarbeiterzahlen alle im Unternehmen beschiftigten Personen an

(auch die Griindungsperson(en)).
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2. PRODUKT ODER
DIENSTLEISTUNG

Der Schliissel zum Erfolg deines Unterneh-
mens sind deine Kunden. Kunden werden dein
Produkt bzw. deine Dienstleistung nur dann
kaufen, wenn du dir davon eine BedUrfnisbe-
friedigung bzw. Problemldsung versprichst.

Grundlegende Voraussetzung flr deinen
Unternehmenserfolg ist somit die Fahigkeit
deines Produktes bzw. deiner Dienstleistung,
ein Bedirfnis deiner Kunden zu befriedigen
bzw. ein Problem deines Kunden zu losen.

In diesem Kapitel solltest du deswegen
ausfuhrlich beschreiben, worum es sich bei
deinem Produkt oder deiner Dienstleistung
handelt, welches Kundenbedurfnis es erfillt
oder welches Kundenproblem genau durch
dein Angebot gelost wird. Weiterhin solltest
du erklaren, wie dies geschieht.

Gegebenenfalls solltest du im Falle eines
physischen Produkts auch auf den Produk-
tionsprozess eingehen und angeben, ob deine
Produktidee bereits rechtlich geschitzt ist
oder ein Schutz angestrebt wird. Des Weiteren
solltest du deine Preisstrategie erlautern.

21 Produkt- oder
Dienstleistungsbeschreibung

Beschreibe zunachst dein Produkt oder deine
Dienstleistung. Was mochtest du anbieten?
Was ist das Besondere daran?

Achte bei der Erlduterung eines technischen
oder wissenschaftlichen Produkts oder Ver-
fahrens darauf, dass auch Laien dies nachvoll-
ziehen konnen.

Erldutere hier dein Alleinstellungsmerkmal
(USP: UniqueSellingProposition).

Dies heil3t nicht, dass du ein véllig neues Pro-
dukt (oder eine vollig neue Dienstleistung) auf
den Markt bringen musst.

Gehe darauf ein, womit du dich (auch in
Einzelpunkten) von der Konkurrenz abheben,
haufig liegt der Mehrwert fur den Kunden in
einer kleinen Veranderung.

Leitfragen Produkt-/Dienstleistungsbeschreibung
Phase 1 @

Hast du dein Produkt/deine Dienstleistung
prazise und verstandlich beschrieben?

Hast du Varianten beschrieben?

Welche Zusatzleistungen planst du zu dei-
nem Produkt?

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

2.2 Kundenvorteile/Kundennutzen

Entscheidend fiir den Markterfolg deiner
Geschaftsidee wird der Kundennutzen deines
Produktes oder deiner Dienstleistung im Ver-
gleich zum Angebot der Konkurrenz oder alter-
nativen Losungen sein.

Vorsicht: Manche Neugriindung mit einer
tollen Geschaftsidee scheitert daran, dass der
Kunde die eigentlichen Vorzlige des Produktes
nicht versteht.

Versetze dich bei der Formulierung dieses Ab-
schnittes in die Situation deines potenziellen
Kunden:

Was wird ihm bei der Kaufentscheidung am
wichtigsten sein?

Welche Bedurfnisbefriedigung erwartet er?
Inwieweit werden seine Bedurfnisse von
einem Konkurrenzangebot nur unzureichend
befriedigt?

Wo liegt die Chance fur dein Produkt?

Gehe in diesem Kapitel insbesondere auf die
Innovation deines Produktes und den daraus
entstehenden Vorteil fiir den Kunden ein.
Wenn es dir moglich ist, versuche, den Kun-
dennutzen in Zahlen auszudriicken. Achte bei
der Kommunikation darauf, dass sich diese an
der Zielgruppe orientiert.
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https://www.wotax.de/

Der Kunde muss uberzeugt werden, dass dein
Angebot einen hohen Nutzen oder Mehrwert
bietet - nur dann wirst du erfolgreich sein.

Leitfragen Kundenvorteile/Kundennutzen
Phase 1 @

Wie und als was willst du vom Kunden wahr-
genommen werden?

Auf welches Problem oder welche Bediirf-
nisse deines Kunden gehst du mit deinem
Produkt/Dienstleistung ein?

Welchen Kundennutzen hat dein Produkt/
deine Dienstleistung?

Welche Eigenschaften deines Produkts/dei-
ner Dienstleitung flhren zu dem erwarteten
Kundennutzen?

Welche produktbezogenen Kundenwiinsche
kénnten auf dich zukommen?

Wie reagierst du darauf?

(1“ Tipp

Viele Unternehmensgriinder betrachten
ihre Geschiftsidee aus Sicht des Erfinders
und versdumen es, die Kundenbeddirfnisse
zu berticksichtigen. Ein Investor hingegen
beobachtet den Markt und versucht, sich in
den Kunden hineinzuversetzen.

Beispiel: Der Unternehmensgriinder sieht
die Produktvorteile in der Schnelligkeit oder
Kompaktheit seines Produkts. Der Investor
sieht die Vorteile des Produkts in der Zeit-
und Kostenersparnis flir den Kunden.

Denke daran: Das Produkt ist immer nur Mit-
tel zur Erfiillung eines Kundenbediirfnisses!
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2.3 Entwicklung Produkt/Dienstleis-
tung

An dieser Stelle erlauterst du dem Leser des
Businessplans den Stand der Entwicklung
deines Produkts oder deiner Dienstleistung.

Sollte bereits ein Prototyp vorhanden sein oder

es bereits einen Pilotkunden geben, so kannst
du hiermit insbesondere Kapitalgebern zeigen,
dass du der Herausforderung gewachsen bist.

Das wiederum spricht fiir eine Investition in
gerade dein Unternehmen.

Sollte es zur Verstandlichkeit deines Produk-
tes beitragen, kannst du auch ein Foto oder
eine Zeichnung davon beilegen (detaillierte
Zeichnungen, Skizzen etc. solltest du im An-
hang unterbringen). Auch hier solltest du bei
deiner Darstellung darauf eingehen, worin die
Innovation besteht und welchen Vorteil du
gegeniber Mitbewerbern bietest. Verschwei-
ge eventuell noch zu behebende Probleme
nicht, sondern erlautere, wie du diese angehen
willst. Gehe auch auf erforderliche Zulassun-
gen (z.B.TUV) ein.

Deine Idee kann noch so gut sein —wenn sie
den gesetzlichen Anforderungen nicht gentigt,
wirst du sie nicht umsetzen kdnnen. Beschrei-
be deshalb, welche Zulassungen bei TOV,
Bundesgesundheitsamt etc. bereits bestehen,
beantragt sind oder noch beantragt werden
mussen.

Leitfragen Entwicklung Produkt/Dienstleistung
Phase 1 @

In welchem Entwicklungsstadium befindet
sich dein Produkt/deine Dienstleistung?

Welche Entwicklungsschritte planst du?

Ist die Funktionsweise deiner Idee durch
einen Prototypen belegt?

Welche Versionen deines Produkts/deiner
Dienstleistung wird es geben?

Hast du Folge- und Weiterentwicklungen
geplant?

Welche gesetzlichen Zulassungen sind er-
forderlich?

Wie werden diese Zulassungen erreicht?

Kann deine Innovation durch Dritte gefordert
werden?

Schutz der Produktidee

Das Thema Patente oder Gebrauchsmuster-
schutzrechte zum Schutz vor Nachbau ist
wichtig und sollte gesondert behandelt
werden.

Wie stellst du sicher, dass dein Wettbewerbs-
vorteil nicht durch Nachahmung anderer
sofort wieder verloren geht?

Leitfragen Schutz der Produktidee
Phase1 @ (}

Worin besteht die Innovation deiner Idee?
Besitzt du Patente oder Lizenzrechte?

Bestehen bereits Schutzrechte anderer auf
diese Erfindung/Entwicklung?

Wie kann ich mich von Schutzrechten anderer
abgrenzen? Missen Lizenzen erworben wer-
den? Zu welchen Kosten?

2.4 Fertigung/Erstellung

Hier legst du den Prozess der Leistungser-
stellung dar, d. h. welcher Prozess erforderlich
ist, um dein Produkt herzustellen oder deine
Dienstleistung anbieten zu konnen. Das
beinhaltet auch Angaben zu Anlagen, die an-
geschafft oder Raumlichkeiten, die angemietet
werden missen.

Zeige auf, welche Kapazitaten erforderlich
sind, um das gewtinschte Absatzvolumen zu
erreichen. Welche Investitionen sind dazu not-
wendig? Gebe einen kurzen Uberblick.

Beruht dein Wettbewerbsvorsprung in be-
sonderer Weise auf dem Herstellungs- bzw.
Entwicklungsvorgang, solltest du diesen Punkt
ausfuhrlich darstellen.

Es kommt dabei nicht nur darauf an, die tech-
nischen Fahigkeiten zu beschreiben, sondern
auch zu zeigen, dass die personellen Kapazi-
taten und Qualifikationen vorhanden sind, um
z.B. bei Weiterentwicklungen konkurrenzfahig
zu bleiben. Dies bezieht sich sowohl auf den
Prozess der Herstellung als auch auf die Neu-
entwicklung von Produkten.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Sicher-
stellung der Qualitat. Selbst wenn du deinen
Wettbewerbsvorsprung auf der preislichen
Ebene ansiedelst, darfst du den Aspekt der
Quialitat nicht vernachlassigen.

Du wirst nur dann zufriedene Kunden binden
kénnen, wenn du auch auf der qualitativen
Ebene konkurrenzfahig bist.

Tipp

Um glinstige Einkaufsquellen aufzuspiiren
und optimale Konditionen zu bekommen,
kannst du dich an folgenden Auswahlkrite-
rien orientieren:

- GréfSe und Struktur

- Preise

- Rabatte, Skonti

- Qualitat

- Transportkosten und -Flexibilitat
- Serviceleistungen

- Zahlungszeitraum

Bezugsquellen ftir den Einkauf sind Ein-
kaufsverbdnde, Messen, Branchenblicher,
Branchenadressen der IHK und der HWK,
Branchenportale im Internet u. a.
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Leitfragen Fertigung/Erstellung
Phase 1

Welche Voraussetzungen sind fiir die Herstel-
lung erforderlich?

Welche Ressourcen (materiell und immateriell)
benotigst du fir die Produktion? Gibt es Teile
und Leistungen, die du hinzukaufen kannst?

Welche Maschinen werden fiir den Produk-
tionsprozess benotigt? Welche Investitionen
musst du fir die Fertigung tatigen?

Wo wirst du fertigen?
Wer sind deine Lieferanten bzw. Zulieferer?

Wie kann der Fertigungsprozess schematisch
dargestellt werden?

2.5 Preisstrategie

Der Preis, den du mit deinem Produkt erzielen
kannst, hangt von der Zahlungsbereitschaft
des Kunden ab. In Kapitel 2.2 hast du den Nut-
zen fir den Kunden bereits ausgewiesen. Lege
jetzt eine Preisspanne fur diesen Kundennut-
zen an deinem Produkt/deiner Dienstleistung
fest. In Gesprachen mit potenziellen Kunden
kannst du deine Annahme spater bearbeiten
und verfeinern.

Der Preis wird nicht nur von den Produkt-/Pro-
duktionskosten bestimmt. Er ist vor allem eine
Folge der Bereitschaft des Kunden, den von dir
geforderten Preis zu bezahlen.

Wenn der auf dem Markt erzielbare Preis die
Kosten auf absehbare Zeit nicht deckt, solltest
du deine Geschaftsidee dringend uiberdenken!
Bedenke, dass bei dir lediglich die Nettopreise
verbleiben. Der Kunde zahlt den Bruttopreis
inklusive Umsatzsteuer.

Welche Preisstrategie du flir dein Produkt
wahlen willst, hangt von deinem Ziel ab.

Mochtest du mit einem tiefen Preis schnell auf
den Markt vordringen (Penetrationsstrategie)?
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Welche Kosten entstehen bei der Erstellung
und Lieferung deines Produkts/deiner Dienst-
leistung? (Auf Plausibilitat mit dem Finanzplan
achten!)

Wie sicherst du die Qualitat deiner Produkte?

Oder willst du von Beginn an dein Produkt
mit einem moglichst hohen Preis auf dem
Markt anbieten (Abschépfungsstrategie)? Die
Abschopfungsstrategie wird in der Regel von
jungen innovativen Firmen verfolgt.

Ein Grund hierflr liegt in der Annahme, dass
neue Produkte vom Kunden haufig als besser
eingeschatzt werden und deshalb auch mehr
kosten dlrfen. Ein weiterer Grund besteht
darin, dass hohere Preise auch zu hoheren
Margen fuhren und somit dem Unternehmen
ermoglicht wird, sein Wachstum selbst zu
Finanzieren.

Im Gegensatz zur Abschopfungsstrategie er-
fordert die Penetrationsstrategie eine hohere
Anfangsinvestition, damit das Produkt der
erwarteten hoheren Nachfrage tberhaupt ge-
recht werden kann. Kapitalgeber wollen dieses
Investitionsrisiko jedoch nach Méglichkeit
vermeiden.

@ Tipp

Die Orientierung der Preisbildung erfolgt an:

DER NACHFRAGE > Angebot und Nachfrage
bestimmen den Preis.

DEM WETTBEWERB > Unter Umstdnden
sind Preiszugestdndnisse erforderlich.

DEN KOSTEN > Das Kostendeckungsprinzip
ist zu realisieren.

DEM GEWINN > Ein Gewinn in zufrieden-
stellender Hohe ist das Ziel.

Leitfragen Preisstrategie w

Welche Preisstrategie ist fiir dein Unternehmen
und dein/e Produkt/e sinnvoll?

Verfolgst du eine obere, mittlere, untere Preis-
ausrichtung? Warum?

Wie wirst du deine Preisstrategie im Verlauf der
Zeit andern? Willst du Rabatte gewahren?

Hast du einen Preis bzw. eine Preisspanne fest-
gelegt?

Wie bist du auf diesen Preis gekommen? Wel-
che Kalkulation liegt deinen Preisen zugrunde?

Verfuigst du ber Kalkulationsunterlagen (Ver-
bande, Betriebsvergleichsdaten)?
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3. GESCHAFTSMODELL UND
ORGANISATION

3.1 Geschaftsmodell

In diesem Kapitel gehst du auf das Geschafts-
modell deines Unternehmens ein.

Es beschreibt die Funktionsweise deines
Unternehmens und auf welche Weise du
Gewinne erwirtschaften willst.

Zunachst beschreibst du die Grundstruktur
deines Unternehmens, hierzu gehoren die
Firma (der Name deines Unternehmens) und
welche Rechtsform du fur dein Unternehmen
wahlst. Begriinde, warum du dich fiir eine
bestimmte Rechtsform entschieden hast

und welche Vor- und Nachteile diese flr dein
Unternehmen hat.

Klare Ziele

Im nachsten Schritt formulierst du klare Ziele
fur die nachsten drei bis finf Jahre. Entwickle
dabei auch eine Vision. Eine gute Unterneh-
mensvision driickt aus, warum du dein Unter-
nehmen griindest und wo du in flinf bis zehn
Jahren stehen willst.

So bietet deine Vision den notwendigen Orien-
tierungsrahmen flr deine weitere Planung
und flr die Ziele, die du erreichen willst.

Hiermit stellst du klare Anforderung an dein
Geschaftsmodell und deine Organisation, die
du bei der folgenden Planung bericksichtigen
musst.
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% Tipp
Formuliere deine Ihre Ziele SMART

S —spezifisch: Ziele miissen eindeutig
definiert sein.

M —messbar: Ziele miissen messbar sein.

A - Akzeptiert: Ziele mtssen ansprechend
sein und anerkannt werden.

R — realistisch: Ziele miissen moglich sein.

T—Terminiert: Zu jedem Ziel gehort eine
klare Terminvorgabe, bis wann das Ziel er-
reicht sein muss.

Das Geschéaftssystem — Wertschopfungskette
und Ertragsmodell

Jetzt beantwortest du die zentrale Frage in
diesem Kapitel:

Wie willst du mit deinem Unternehmen Geld
verdienen? Gehe dabei auf die gesamte Wert-
schopfungskette ein: Wie wird der Nutzen fir
deine Kunden generiert, d. h. welche verschie-
denen Stufen der Wertschopfung existieren
und welche Aktivitaten werden von wem
durchgefuhrt?

Stelle die Einzeltatigkeiten der unternehmeri-
schen Aufgaben zusammenhangend dar. So-
mit entsteht ein Bild von der Wertschopfung
in deinem Unternehmen.

Dies kannst du in Form eines Prozesses dar-
stellen, der alle wichtigen Einzelaktivitaten
beinhaltet, die zur Bereitstellung und Aus-
lieferung eines Endprodukts an den Kunden
erforderlich sind.

Zeige dem Leser dabei auf, wie dein Unterneh-
men funktioniert.

Dabei hilft dir das Wertschopfungsketten-
Modell:

Marketing

Produktion und

Gehe auch auf dein Ertragsmodell ein und
erlautere, wie dein Unternehmen aus seinen
Aktivitaten und dem durch diese entstehen-
den Kundennutzen Ertrage generiert, ins-
besondere, welche Einnahmen aus welchen
Quellen kommen.

Leitfragen Geschéftsmodell

Welche Rechtsform soll dein Unternehmen
haben?

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

Was ist deine Unternehmensvision?
Welche Unternehmensziele hast du dir gesetzt?

Was sind die wichtigsten Erfolgsfaktoren?

Ist deine Wertschopfungskette in sich logisch
geschlossen?

3.2 Griindungsteam und Schliissel-
positionen

Dieses Kapitel ist fir Kapitalgeber sehr wich-
tig. Der potenzielle Investor kann sich hier
tUber das Know-how des Griindungsteams
informieren. So kommt er zu einer ersten Ein-
schatzung lber die Umsetzungskompetenz
der Unternehmensfuhrung. Erfahrungen aus
der Praxis zeigen, dass Investoren die Qualitat
des Grundungsteams bei der Investitionsent-

Vertrieb

Mit welchen MalRnahmen willst du deine
Unternehmensziele erreichen?

Wie sieht dein Ertragsmodell aus? In welchen
Wertschépfungsabschnitten verdienst du Geld?

scheidung genauso stark berticksichtigen wie
das Potenzial der Geschéaftsidee. Prasentiere
dich also von deiner besten Seite!

Vorstellung des Griindungsteams

Stelle hier deine Griindungsteammitglieder
mit Kurzbiografien vor. Erganzend solltest du
dem Anhang einen tabellarischen Lebenslauf
von jedem Teammitglied beiftigen.



Sowohl Kurzbiografie als auch tabellarischer
Lebenslauf im Anhang sollten Informationen
wie Ausbildung, Berufserfahrung und beson-
dere Auszeichnungen enthalten.

Vergesse nicht, die einzelnen Verantwort-
lichkeiten innerhalb des Griindungsteams zu
erwahnen. Wer soll Geschaftsflihrer werden?
Was qualifiziert genau diese Person dazu? Falls
dein Griinderteam bereits zusammengearbei-
tet hat, beispielsweise in einer wissenschaft-
lichen Forschungsgruppe, sollte dies festgehal-
ten werden. Damit beweist du dem Leser und
insbesondere dem Investor, dass ein gemeinsa-
mes Arbeiten dem Team nicht fremd ist.

Leitfragen Griindungsteam und Schliisselpositionen
Phase 1

Sind alle Mitglieder des Griindungsteams er-
wahnt?

Sind die Kurzprofile aussagekraftig: Ausbildung,
Berufserfahrung, Erfolge?

Sind Lebenslaufe fir jedes Teammitglied im
Anhang beigefligt?
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@ Tipp

Scheue dich nicht davor, auch deine Berater
und Vertrauten anzugeben. Das zeigt dem
Kapitalgeber, dass du professionell arbeitest
und beruhigt ihn zusdtzlich. Aus Sicht der
Investoren hat sich folgendes Anforderungs-
profil an ein gutes Griinderteam bewdhrt:

« Hat das Team bereits zusammengearbeitet?

- Haben die Teammitglieder relevante
Erfahrungen?

- Kennen die Griinder ihre Schwdchen und
sind sie bereit, die Liicken zu schliefSen?

« Haben sich die Griinder auf ihre zuktinfti-
gen Rollen geeinigt?

- Sind die Eigentumsverhdltnisse geklcrt?

- Stehen die einzelnen Mitarbeiter voll hinter
dem Vorhaben?

Fehlen dir noch Kompetenzen, die zur Umset-
zung der Geschaftsidee notwendig sind, soll-
test du dies dem Leser aufzeigen und zugleich
abschatzen, wann du diese Luicke schlieRen
willst. Besetzt du eine wichtige Position mit
einer unerfahrenen Person, solltest du eine
genaue Begriindung liefern.

Wie verteilst du entsprechend der Kompeten-
zen Verantwortlichkeiten im Team?

Hast du deine Berater und Netzwerkpartner
aufgefuhrt?

Sind alle notwendigen Kompetenzen zur Um-
setzung der Geschaftsidee vorhanden?

Wie und wann werden fehlende Kompetenzen
aufgefillt?

Beispielhaftes Organigramm

GESCHAFTS-

FUHRUNG
Frau Lenker

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

3.3 Organisationsstruktur

Stelle in diesem Kapitel auch den organisato-
rischen Aufbau deines Unternehmens dar. Der
interne Organisationsaufbau soll dem Leser
einen ersten Eindruck Gber die Berichtslinien,
Uber- und Unterordnungsbeziehungen und
die bendtigten Funktionen zum Griindungs-
zeitpunkt geben. Gehe dabei auch auf die
internen KommunikationsmafRnahmen ein.

Wie machst du Individualwissen allen zugang-
lich? Gibt es Partner, mit denen du koope-
rierst? Welche Vorteile ergeben sich daraus?

Beantworte diese Fragen und behalte im Hin-
terkopf, dass die GroRe deiner Organisation im
Einklang mit der Unternehmensentwicklung
stehen sollte!

Den internen Organisationsaufbau kannst du
durch die Verwendung eines Organigramms
darstellen. Ein Organigramm erfasst alle in
einem Unternehmen vorhandenen Stellen
und namentlich deren Inhaber und gibt dabei
Uber- und Unterordnungsverhiltnisse an:

Du musst deine Organisation zum jetzigen
Zeitpunkt nicht bis in die unterste Ebene
durchgeplant haben. Du solltest aber zumin-
dest die Fihrungsfunktionen definieren.

Leitfragen Organisationsstruktur
Phase 2

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

Wie stellst du sicher, dass Individualwissen
dem gesamten Unternehmen zuganglich ist?

Welche Firmen- und Mitarbeiterkultur strebst
duan?

3.4 Personalbedarf

Wenn du deinen Businessplan aufstellst,
gehe auch auf den Personalbedarf ein. Zeige
dem Investor, wie du, wenn das eigene Team
womoglich nicht mehr ausreicht, zusatzliches
Personal rekrutieren willst. Kurzfristiger Per-
sonalbedarf kann aus verschiedenen Griinden
entstehen (Krankheit, Produktionsspitzen
etc.). Wappne dich schon im Vorfeld fir diese
Situationen.

Erstelle eine Personalplanung fir die einzel-
nen Bereiche deines Unternehmens fiir die
nachsten drei bis finf Jahre. Kalkuliere im
zweiten Schritt, welche Personalkosten inklu-
sive Lohnnebenkosten entstehen und erganze
diese in der Personal- sowie Finanzplanung.

Plane ausreichend Personal ein und berlick-
sichtige auch, dass eventuell Fremdleistungen,
wie z. B. Aushilfen und freie Mitarbeiter, be-
notigt werden.
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Gebe anschlieBend fir deine Personalpla-
nung KostengrofRen an, damit die gesamten
Personalkosten (Lohn- und Lohnnebenkosten)
fiir deine Rentabilitatsrechnung im Kapitel 7.2
ermittelt werden konnen.

Beschiftigte Gehalt p. a.
Geschaftsfuhrer Variabel

Burohilfe 6.000 Euro
Techniker 39.000 Euro
Ingenieur 48.000 Euro
Vertrieb 72.000 Euro

Summe Vollzeit

Studentische Hilfskrafte 8.400 Euro

Leitfragen Personalbedarf

Phase 2

Welchen Personalbedarf erwartest du fiir die
einzelnen Bereiche deines Unternehmens in
den nachsten drei bzw. fiinf Jahren?

Uber welche Qualifikationen miissen deine
Mitarbeiter verfligen?

Welche MaRnahmen setzt du ein,um ‘Q’
Personal an lhr Unternehmen zu binden?

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

Wie hoch sind die Personalkosten inkl. Lohn-
nebenkosten (22%)?

Wie forderst du die Kreativitat deiner ‘Q’
Mitarbeiter? -
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Zur Ubersichtlichkeit und Verwendung im
Rahmen der Planungsrechnungen nutze eine
Tabelle (hier beispielhaft aufgefiihrt), die du
dem Anhang beifligen kannst:

1.GJ 2.GJ 3.GJ
1 1 1
0,75 1 1
0,75 1 2
(0] 1 1
o o 1
2,5 4 6
2 2 2

4. BRANCHE UND MARKT

Gute Kenntnisse von Markt und Wettbewerb
werden entscheidend flr den Erfolg deines
Unternehmens sein. Die Analyse von Branche,
Markt und Wettbewerb im folgenden Kapitel
hilft dir, das Marktpotenzial deines Unter-
nehmens abzuschatzen. Gleichzeitig wirst

du Chancen und Risiken erkennen, die du in
Kapitel 6.1 noch einmal aufgreifen wirst.

Darlber hinaus solltest du auch deine Wett-
bewerber im Blick haben und vorausschauend
abschatzen, wie diese auf die Einflihrung
deines Produktes oder deiner Dienstleistung
reagieren werden. Formuliere eine aussage-
kraftige Branchenanalyse und charakterisiere
deine Zielsegmente, Wettbewerber und Zu-
lieferer.

4.1 Branchen- und Marktanalyse

Zu jedem Businessplan gehort ein Uberblick
Uber die Branche, der deinem Unternehmen
zugehoren wird. Stelle die Branche vor und
schildere die Branchenstruktur. Welche Haupt-
einflussfaktoren wirken auf die Branche?

Wie entwickelt sie sich und wie grol3 ist der
Gesamtumsatz der Branche? Beschreibe, in
welche Marktsegmente du dich einordnest.

o .
) Tipp
Du kannst deinen Arbeitsaufwand ver-

ringern, indem du bei der Branchen- und
Marktanalyse gezielt vorgehst.

Nutze alle verfiigbaren Informationsquellen,
2. B. Literatur (Fachjournale, Marktstudien,
Monografien), Branchenverzeichnisse, Ver-
bdnde und Behérden (Statistische Amter,
IHK, Patentamt), Banken (Branchenberichte),
Datenbanken und das Internet, um die fiir
die Analyse erforderlichen Informationen zu
beschaffen.

Oft hilft es, einfach den Telefonhdrer in die
Hand zu nehmen und sich,, durchzutele-

fonieren®. Hierbei bietet sich ein kurzer Ge-
sprichsleitfaden an.

In seltenen Fdllen ist es nicht moglich,
externe Daten zu deinem Markt zu recher-
chieren, z. B, wenn es sich um ,entstehende”,
intransparente oder sehr kleine Mdrkte
handelt. Dann bist du zu Marktschdatzungen
gezwungen. Begrtinde jede Annahme, die du
triffst und fixiere sie schriftlich.

g .
) Tipp
Gtinstige Konditionen ftir Griinder gibt es in

den 13 Technologie- und Grtinderzentren in
der Griinder Region Aachen.

Ndhere Informationen findest du dazu
unter www.agit.de/technologiezentren-
aachen/13-starke-partner.htmi.

Denke auch tiber die Mdglichkeit von Cowor-
king-Spaces oder Blirogemeinschaften nach.

Versuche, das Marktpotenzial zu quantifizie-
ren.Versetze dich bei der Formulierung dieses
Abschnittes in die Lage deines Lesers. Welche
Marktdaten interessieren ihn? Ist es die aktu-
elle MarktgroRe, gemessen am Gesamtum-
satz proJahr? Sind die Wachstumsraten des
Marktes attraktiv?

Mache deutlich, wie du deine Ergebnisse ge-
wonnen hast und von welchen Annahmen sie
ausgehen, denn die blofRe Nennung von Zah-
len reicht vor allem flir Investoren nicht aus.

Damit Investoren ihr potenzielles Risiko
besser abschatzen konnen, verlangen sie auch
Informationen zu den Faktoren, die Nachfrage
und Absatzstrategie beeinflussen, damit die
Realisierbarkeit der Unternehmensziele ge-
prift werden kann.

Am besten beschreibst du zunachst den
Status quo und im Anschluss daran die zu
erwartenden Trends. Welchen Einfluss auf die
bestehenden GesetzmaRigkeiten des Marktes
haben technologische Veranderungen?
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Wird eine Gesetzesanderung die gegebenen
Spielregeln des Marktes andern? Zeige hier dei-
nem Leser auf, wie Markttrends und dein prog-
nostiziertes Zahlenwerk zusammenhangen.

Standort

Bei der Branchenanalyse solltest du auch auf
die Wahl deines Standortes eingehen. Dieser
hangt z. B. beim Einzelhandel oder bei einem
Handwerksbetrieb mit Geschaftslokal davon
ab, ob deine Verkaufsstelle vom Endverbrau-

cher aufgesucht werden soll.

Planst du hingegen einen Produktionsbetrieb,
werden eher entsprechende Auflagen, Be-
stimmungen der Baunutzungsordnung oder
ein nahegelegener Autobahnanschluss deine
Standortwahl beeinflussen.

Deine Erkenntnisse sind insbesondere im
Kapitel 4.2 Marktsegmente/Kundenzielgruppe
zu berlcksichtigen.

Fir Griindungen, vor allem fur kleinere, ist die
Anmietung von Geschaftsraumen etc. nicht
immer erforderlich.

Lieferanten bzw. Zulieferer

Lieferanten konnen z. B.dann Einfluss auf den
Erfolg einer Branche haben, wenn sie die Prei-
se flir Waren oder Dienstleistungen erhohen.
Dies kann die Profitabilitat einer Branche redu-
zieren, wenn die gestiegenen Kosten auf den
eigenen Markten eingebracht werden kénnen.

Sollte fur deine Geschaftsidee die Abhan-
gigkeit von Lieferanten eine wichtige Rolle
spielen, so gehe an dieser Stelle darauf ein und
lege dar, wie du damit umgehst.
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Leitfragen Branchen- und Marktanalyse
Phase 1 @

In welcher Branche ist dein Unternehmen
tatig?

Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch ‘Q’
verandert sich deine Branche? -

Wodurch wird das Wachstum deiner Branche
bestimmt?

Wie groR ist der Gesamtumsatz (Geldein-
heiten) und Gesamtabsatz (Stiickzahlen) in
deiner Branche?

Welche durchschnittliche Rendite wird in
deiner Branche erzielt?

Welche duBeren Einflussfaktoren e
(politisch, rechtlich, technologisch etc.) Q
bestimmen deine Branche und inwieweit =
beeinflusst dies dein Unternehmen?

Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und
auf welche Weise lassen sie sich iberwinden?

Welche Strategien werden in deiner Branche
verfolgt?

¥, Tipp

Ein erprobtes Hilfsmittel zur Branchenanaly-
se bildet das klassische , Five-Forces-Modell”.
Dabei wird die Attraktivitdt eines Marktes
durch die fiinf Kriterien Kundenmacht, Liefe-
rantenmacht, Gefahr durch Substitutproduk-
te, neue Konkurrenten und Wettbewerber
beschrieben. Versuche anhand dieser Dimen-
sionen deinen Markt zu charakterisieren.

1. Bedrohung durch neue Konkurrenten: Ist es
wahrscheinlich, dass neue Wettbewerber auf
den Markt dringen?

2. Bedrohung durch Ersatzprodukte: Wie ein-
fach kann dein Produkt oder deine Dienst-
leistung ersetzt werden?

3. Verhandlungsmacht der Kunden: Wie grof§
ist der Einfluss der Kunden auf die Markt-

preise, beispielsweise durch den Zusammen-
schluss zu Einkaufsverblinden?

4. Verhandlungsmacht der Zulieferer:
Existieren viele potenzielle Lieferanten oder
bist du abhdngig von einem Lieferanten?

5. Rivalitdt bestehender Mitbewerber:
Wie stark ist die bestehende Konkurrenz?
Gibt es dominierende Wettbewerber?

Fir die eine oder andere Geschdftsidee ist
dartiber hinaus die Frage zu liberpriifen,

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

POTENZIELLE NEUE
KONKURRENTEN

Bedrohung durch
neue Konkurrenten

Wettbewerber
in der Branche
Verhand- Verhandlungs-
LIEFERANTEN 'unggstafke macht der ABNEHMER
er
Lieferanten Rivalitat unter Abnehmer

den bestehenden
Unternehmen

Bedrohung durch
Ersatzprodukte und -dienste

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

ERSATZPRODUKTE

4.2 Marktsegmente/Kundenziel-
gruppen

Gliedere im nachsten Schritt deinen Gesamt-
markt in seine Segmente. Definiere und
beschreibe diese Segmente kurz.Von einem
Segment spricht man, wenn sich eine Gruppe
von Kunden in ihrem Kaufverhalten gleicht
und mit derselben Absatzstrategie erreichbar
ist. Falls du keine etablierte Segmentierung
gefunden hast, um deine Zielgruppen zu be-
stimmen, musst du den Markt eigenhandig
segmentieren.

Die Kriterien, die du dazu auswahlst, kannst du
frei wahlen.Jedoch sollten die ausgewahlten
Kriterien die Segmente eindeutig voneinander
abgrenzen.

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

Beschreibe deine Kunden in den einzelnen
Segmenten so gut wie moglich.

Wie grof8 sind deine Kundengruppen in den
einzelnen Segmenten und wie unterscheiden
Sie sich voneinander? Wie viel Geld geben
deine Kunden im Jahresdurchschnitt aus? Wie
oft im Jahr werden deine Produkte von ihnen
gekauft?

Antworte dem Leser auf diese Fragen und er
wird merken, dass du nicht nur die Spielregeln
des Marktes beherrschst, sondern auch deine
Kunden kennst.

37



Zum Abschluss dieses Kapitels solltest du
deine Zielgruppen und den von dir geplanten
Markterfolg bestimmen, und zwar in Absatz-
zahlen, Umsatz, Marktanteil und Gewinn.

Wichtig: Je nach Branche solltest du dabei
auch einen Preisverfall einkalkulieren.

Leitfragen Marktsegmente/Kundenzielgruppen
Phase 1
Wie segmentierst du deinen Markt?
Wer sind deine Zielkunden?

Welche Kaufmotive und -gewohnheiten
pragen deine Zielkunden?

Welches (Absatz-)Volumen besitzen die ein-
zelnen Segmente heute und zukiinftig?

Welche Wachstumsraten fiir Absatzmenge,
Volumen und Potenzial sagst du voraus?

Welchen Marktanteil strebst du an?

Wie profitabel sind die einzelnen Segmente
jetzt und in Zukunft (Schatzung)?

Wie grol3 ist das Potenzial?

Auf welchen Annahmen basieren deine
Schatzungen?

Welche Kundenbeispiele kannst du anfiihren?

Inwieweit hangst du von GroRkunden ab?

Kriterien Griindungsunter-
nehmen

KRITERIENTABELLE
+++exzellent //  ++sehrgut //  +gut //
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4.3 Wettbewerber

Im Rahmen der Wettbewerberanalyse solltest
du deinen Leser noch einmal Uber vorhan-
dene Wettbewerber in deinem Zielmarkt
informieren.

Bewerte deine (potenziellen) Mitbewerber
nach den gleichen Kriterien, z. B. Preisgestal-
tung (Absatz und Umsatz), Wachstum, Markt-
anteil, Kostenposition, Produktlinien, Kunden-
dienst, Zielgruppen und Vertriebskanale.

Halte deinen Vergleich dabei tiberschaubar
und verzichte auf einen zu hohen Detailgrad.

Schliefe dein eigenes Unternehmen mit in die
Bewertung ein. Stelle heraus, in welchen Berei-
chen du deinen Wettbewerbern lberlegen bist
und wo du eventuell Aufholbedarf hast.

Weiterhin sollte auch erlautert werden, wie
sich die Wettbewerber —auch wenn es keine
direkten Konkurrenten sind —wahrend deiner
Produktentwicklungszeit und nach der Markt-
einfuhrung deiner Produkte verhalten. Ist hier
eher keine Reaktion zu erwarten? Oder mit
welchen MalRnahmen ist zu rechnen?

Erstelle eine Matrix zu deinen Wettbewerbs-
starken und -schwéchen zu deinen Mitbewer-
bern (z. B. Entwicklung, Vertrieb, Service, Preis
etc).

Wett- Wett- Wett-
bewerber A bewerber B bewerber C
-maRig // --schlecht // ---sehrschlecht

Leitfragen Wettbewerber

Welche wichtigen Mitbewerber bieten O’
vergleichbare Produkte/Dienstleistungen =
an?

Wie unterscheidet sich dein Angebot von ‘Q’
dem deiner Mitbewerber? L
Welche Zielgruppen sprechen die Mitbewer-
ber an? Gibt es hier enge Kundenbindungen?

Welche Neuentwicklungen sind zu O’
erwarten? =

Welche Marktanteile haben die Mitbewerber?

Wie profitabel arbeiten die Mitbewerber jetzt
und in Zukunft (Schatzung)?

Wie nachhaltig wird dein Wettbewerbsvorteil
sein? Warum?

Wie werden die Mitbewerber auf deinen
Markteintritt reagieren?

Wie willst du diese Reaktion beantworten?

v
v
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5. MARKETING UND VERTRIEB

Bei deinem Geschaftskonzept darf eine schlis-
sige Planung der Marketing- und Vertriebs-
aktivitaten nicht fehlen. Nach der klassischen
Lehrauffassung der 4 P“ des Marketings

Product (Produkt) (Kapitel 2.1)

Price (Preis) (Kapitel 2.5)

Place (Vertrieb) und

Promotion (Kommunikation und Markt-
eintritt)

hast du bereits in den vorhergehenden Kapi-
teln einige Punkte geplant.

Die Struktur fir den Businessplan weicht vom
klassischen Marketingkonzept ab. Hier geht

es um die Uberzeugende Darstellung deines
Vertriebskonzeptes, die Erlauterung deiner
KommunikationsmaBnahmen sowie der ge-
planten MaBnahmen fiir den Markteintritt. Als
Grundlage dienen sowohl die Ausfiihrungen

in Kapitel 2 (Produkt-/Dienstleistungsbeschrei-
bung, Preispolitik), Erkenntnisse und Daten,
die du aus der Branchen- und Marktanalyse
gewonnen hast sowie dein in Kapitel 3.1 darge-
stelltes Geschafts- und Erlésmodell.

Beim Marketing geht es um mehr als um reine
WerbemaRnahmen. Es geht um die gesamte
Vermarktung deines Produkts/deiner Dienst-
leistung. Sei dir bewusst, dass dieses Thema
sehr wichtig ist und unterschatze nicht den
Arbeitsaufwand.

5.1 Vertriebskonzept

Damit dein Produkt oder deine Dienstleistung
den Kunden auch erreichen kann, musst du
ein auf deine Anforderungen zugeschnittenes
Vertriebskonzept erstellen.

Erldutere den Verkaufsprozess und gehe aus-
fihrlich darauf ein, wie du diesen personell,
raumlich und sachlich organisierst.

Entscheide, welche Vertriebsform du wahlst
und auf welchen Vertriebskanalen du dein
Produkt absetzen mochtest.
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Vertriebsformen konnen in Direktvertrieb und
mehrstufige Vertriebskanale unterteilt wer-
den.Benenne auch die daraus resultierenden
Kosten.

Es besteht ein enger Zusammenhang zwi-
schen dem Vertriebskanal und anderen Mar-
ketingentscheidungen (welche sich wiederum
auf weitere MaRnahmen auswirken).

Beachte: Je direkter der Vertrieb, desto schnel-
ler kannst du auf Kundenbedurfnisse und
-veranderungen reagieren.

Leitfragen Vertriebskonzept @
Phase 2

Wer ist genau dein Kunde?
Wer ist in den Kaufprozess eingebunden?

Welche Art des Einkaufens bevorzugen deine
Kunden?

Uber welche Vertriebskanile erreichst du
deine Kunden?

Welche Vertriebskanale eignen sich fiir dein
Produkt/deine Dienstleistung?

Wie grol% ist die Zahl der potenziellen Kunden,
die du pro Vertriebskanal erreichen kannst?

Erlautere den Prozess des Produkt-/Dienst-
leistungsabsatzes.

Wie baust du den Vertrieb auf?

Was tibernimmst du und welche Aufgaben
vergibst du extern?

Wie stellst du die Qualitat deiner Vertriebs-
kanale sicher?

Welche Kosten fallen an?

Hat die Preis- und Produktstrategie (siehe
Kapitel 2 bzw. 2.5) einen Einfluss auf die Wahl
des Vertriebes?

Gibt es neue Vertriebswege, die Ublicher-  +,
weise in der Branche noch nicht genutzt Q
wurden? =

5.2 KommunikationsmaBnahmen

Wenn es darum geht, Kunden auf dein Produkt
oder deine Dienstleistung aufmerksam zu
machen, ein Image zu transportieren und eine
Marke langfristig aufzubauen, sind Kommuni-
kationsmalRnahmen dringend erforderlich.

Du musst dem Kunden den Nutzen deines
Produktes oder deiner Dienstleistung erklaren
und ihn gleichzeitig davon tUberzeugen, dass
dein Angebot die Bediirfnisse des Kunden
besser abdeckt als die Produkte konkurrieren-
der Anbieter.

Neben der Werbung (z. B. Print-Anzeigen,
online-Werbung) gehdren auch Presse- und
Offentlichkeitsarbeit (z. B. Pressemitteilungen,
Sozial-Media-Posts) und Verkaufsforderung
(z. B.Verkaufsveranstaltungen) zu den Kom-
munikationsmalknahmen.

In Abhangigkeit von deiner Zielgruppe und
deiner Vertriebsstruktur, musst du dich ent-
scheiden, welche MaRnahmen fir dich ideal
sind.

Dazu gehort auch ihr Corporate Design, das
Erscheinungsbild deines Unternehmens. Es
beinhaltet u. a. dein Logo, deine Visitenkarten,
deinen Internetauftritt (z. B. Website, Social-
Media-Profile, Blog) sowie Broschiiren. Dein
Corporate Design sollte mit deiner Corporate
Identity, d. h. mit den Zielen und dem Selbst-
verstandnis deines Unternehmens, tGiberein-
stimmen.

Stelle einen Zeitplan auf, wann du welche
MaRnahmen planen und welche Kosten dar-
aus resultieren.

Leitfragen Kommunikationsmanahmen

Phase 2
Welche KommunikationsmaRnahmen planst du?

Was und in welchem Ausmal® mochtest du
kommunizieren?

In welcher zeitlichen Abfolge planst du die
MaBBnahmen?

Wie hoch sind die Kosten, um neue Kunden zu
gewinnen bzw. deine Kunden zu binden?

Welche Erfolge erhoffst du dir von deinen
KommunikationsmaBnahmen?

5.3 Markteintrittskonzept

Im Gegensatz zu den Kommunikationsmaf3-
nahmen, die du langfristig durchflihren wirst,
handelt es sich bei der Markteintrittsstrategie
um einmalige Aktionen.

Plane strategisch, wie du dein Produkt oder dei-
ne Dienstleistung schrittweise in den Markt ein-
flhrst. Erlautere, welches Vorgehen du — neben
den ,fortlaufenden“ Kommunikationsmafnah-
men —explizit fur den Markteintritt planst.

Werbung ist haufig sehr teuer. Bemiihe dich,
wichtige, renommierte Kunden zu gewinnen,
die du als Referenz angeben kannst. Dies ist
oftmals erfolgversprechender als eine aufwan-
dige Kampagne.

Leitfragen Markteintrittskonzept
Phase 2 w

Welche Schritte planst du zur Einflhrung
deines Produkts/deiner Dienstleistung?

Mit welchen Kosten kalkulierst du fiir die Einfiih-
rung deines Produktes/deiner Dienstleistung?

Welche speziellen Werbemal3nahmen nutzt du
flr den Markteintritt (z. B. Rabatte, Events)?

Arbeitest du mit Pilot- oder Referenzkunden?

Wie sieht dein Zeitplan aus? Ab wann kannst
du eine volle Auslastung deines Angebots
erreichen?



6. REALISIERUNGSPLANUNG

Dass du vorhandene Chancen nutzt und Risi-
ken frihzeitig erkennst, wird ausschlaggebend
fir die erfolgreiche Realisierung deiner Ge-
schaftsidee sein. Ermittele zunachst Chancen
und Risiken deiner Geschaftsidee und entwer-
fe anschlieBend im Meilensteinplan die ,Um-
setzungsanleitung” fur dein Unternehmen.

Zeige dem Leser auf, zu welchem Zeitpunkt
welche Aufgaben anstehen und welche MaR-
nahmen umgesetzt werden.

6.1 Chancen und Risiken

Es gibt viele Arten von Risiken. Ein Risiko kann
beispielsweise die aggressive Mitbewerber-
reaktion auf deinen Markteintritt sein.

Ein weiteres mogliches Risiko liegt darin, dass
ein besseres Produkt als deines auf dem Markt
auftaucht.

Beschreibe die Risiken, die deiner Meinung
nach bestehen oder absehbar sind. Schildere
kurz mogliche Auswirkungen auf dein Unter-
nehmen und insbesondere deren Bedeutung
flr deinen Realisierungsplan.

Verzogert sich durch langere Verhandlungen
mit den Kapitalgebern die Produkteinfiihrung?
Entwickele Alternativplane und skizziere
Gegenmafnahmen zur Risikoreduktion. Zeige
dem Leser, dass du auf die grofiten Gefahren
die passenden Antworten hast!

Chancen ergeben sich beispielsweise durch
unerwartete Gesetzesanderungen, die sich zu
deinem Vorteil auswirken.

Ein weiteres Beispiel ist das Ausscheiden eines
Konkurrenzunternehmens aus dem Markt.
Schildere auch hier mogliche Auswirkungen
auf die Marktstellung deines Unternehmens.

Vielleicht beschleunigt eine neue Komple-
mentartechnologie die Entwicklung deines
Produkts?
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Hat dies Einfluss auf deinen Zeitplan? Wegen
der verschiedenen Auswirkungen der Chancen
und Risiken ist es furr deine Planungen hilf-
reich, verschiedene Szenarien zu entwickeln.

Ublicherweise werden drei Entwicklungspfade
unterschieden:,Best Case” (bester moglicher
Fall), ,Normal Case” (Normalfall) oder ,Worst
Case” (schlimmstmaglicher Fall).

Beschreibe kurz die Charakteristika dieser
Szenarien und zeige auf, mit welchen Aus-
wirkungen auf dein Unternehmen zu rechnen
ist. Der Leser erhalt somit ein Gefuhl fir die
JRisikospanne®, in der sich dein Unternehmen
bewegt.

Leitfragen Chancen und Risiken
Phase 2

Welche grundlegenden Chancen und Risiken
bestehen fir dein Geschaftsvorhaben (bezlig-
lich Technologie, Kundenverhalten, Wettbe-
werb)?

In welchen Bereichen deines Unternehmens
miissen beim Eintreten bestimmter Ereignisse
in Zukunft Weichen gestellt werden?

Wie wahrscheinlich ist das Eintreten negati-
ver Ereignisse?

Wie kannst du diese negativen Ereignisse
eventuell schon im Vorfeld verhindern?

Wie wirst du deine Plane im Fall des tatsach-
lichen Eintretens anpassen?

Siehst du alternative Reaktionsmaoglichkeiten
fir dein eigenes Unternehmen?

Welche Auswirkungen hatten die moglichen
Ereignisse, wenn du nicht reagieren wiirdest?

Wie kannst du durch Anpassung deiner Plane
diese Auswirkungen begrenzen (bei Risiken)
oder nutzen (bei Chancen)?

Welche Auswirkungen hat dies auf Kapitalbe-
darf und Rendite?

Welche Risiken birgt deine innovative O
Idee? Oder Uberwiegt der Nutzen? =

|” -
) Tipp
Hilfreich ftir die Ermittlung der Chancen und

Risiken kann die sogenannte ,SWOT-Analyse“
sein. Die Anfangsbuchstaben stehen fiir:

- Strengths (Stdrken)

- Weaknesses (Schwdchen)

- Opportunities (Chancen) und
- Threats (Risiken)

Mit Hilfe der SWOT-Analyse betrachtest du
die innerbetrieblichen Stérken und Schwi-
chen. Daraus lassen sich externe Chancen
und Risiken leichter ermitteln.

Die Unternehmensstrategie kann aus der
Kombination der Stdrken-/Schwiéchen-Ana-
lyse und der Chancen-/Risiken-Analyse
abgeleitet werden.

Somit hast du abschliefsend nochmals die
Gelegenheit, die in Kapitel 3.1 beschriebenen
Ziele daraufhin zu tiberpriifen, ob du mit
ihnen die richtige Strategie verfolgst.

Interne Analyse (Interne Sicht auf dein Unternehmen)

SWOT-ANALYSE

Starken (Strengths) Schwichen (Weaknesses)
Chancen Wie kdnnen wir unsere Star- Kénnen wir vorhandene
Externe (Opportuni- ken einsetzen, um Chancen zu Schwéchen durch vorhandene
Analyse ties) nutzen? Chancen Uberwinden?
(Externe
Betrachtung
des Unter-
nehmens- Risiken Wie kbnnen wir unsere Starken Wie kbnnen wir vorhandene
umfeldes) einsetzen, um Risiken zu mini- interne Schwachen und externe
(Threats) mieren? Risiken minimieren?
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6.2 Meilensteinplan

In diesem Abschnitt entwirfst du die ,Um-
setzungsanleitung” fur ein Unternehmen und
zeigst auf, welche Aufgaben zu welchem Zeit-
punkt erledigt werden mussen.

Gehe wie folgt vor: Als Erstes legst du deinen
Planungshorizont fest. In vielen Businessplanen
wird ein Zeitraum von fiinf Jahren gewahlt.

Als Zweites solltest du dir deinen in Kapitel
3.1 beschriebenen Ziele ins Gedachtnis rufen.
Wenn du nur ein Ziel formuliert hast, solltest
du nun einzelne Unterziele ableiten. Diese
Unterziele fungieren sodann als Meilensteine.
Du solltest mindestens flinf, hochstens aber
zehn Meilensteine definieren.

Ordne diesen Meilensteinen Erflllungs-
zeitpunkte zu. Nehme dabei eine sinnvolle
Zuordnung vor.Kann es sein, dass dein Markt-
eintrittsdatum vor der Fertigstellung deines
Prototyps liegt? Sicherlich nicht. Stelle dir
immer wieder derartige Fragen. Dein Leser
und vor allem ein potenzieller Investor werden
es auf jeden Fall tun!

Im dritten Schritt Uberlege, welche MaR-
nahmen notwendig sind, um die einzelnen
Meilensteine zu erfillen. Werfe hierzu einen
Blick in deinen Businessplan. Beispielsweise
benotigst du flir den Start der Marktein-
flhrung deines Produkts ein schlagkraftiges
Marketingkonzept.

Dieses Konzept hast du bereits in Kapitel 5 des
Businessplans inhaltlich abgesteckt.

Kalkuliere nun fur die notwendigen Aktivi-
taten den Zeitbedarf. Wie lange dauert die
Konzipierung einer Werbekampagne? Laut
Businessplan wird beispielsweise eine Werbe-
agentur damit beauftragt. Wie lange dauert
es, bis du die richtige Agentur gefunden hast?
Beispielsweise vier Wochen.

Wiederhole den Prozess so lange, bis alle Mei-
lensteine mit Aktivitaten versehen sind.

Dabei ist es die Regel, dass meistens mehrere
Aktivitaten zur Erfullung eines Meilensteins
beitragen.
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Leitfragen Meilensteinplan @
Phase 2

Sind alle wichtigen Ziele/Meilensteine
definiert?

Stehen die Meilensteine im richtigen
zeitlichen Ablauf?

Sind allen Meilensteinen Aktivitaten zu-
geordnet?

Gibt es sonstige Inkonsistenzen innerhalb
des Zeitplans?

% Tipp

Wenn du deinen Realisierungsplan auf fiinf
Jahre ausrichtest, ist es durchaus zweck-
mdfig, die Aktivitdten der ersten zwei Jahre
moglichst detailliert darzustellen.

Der Vorteil besteht darin, dass du dir mehr
Freiheiten fiir Plandnderungen ab dem drit-
ten Jahr sicherst.

Fiir die Darstellung eignet sich ein Balken-

diagramm im Zeitverlauf (Gantt-Diagramm).

Beispiel fiir ein Gantt-Diagramm
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7. PLANUNGSRECHNUNGEN

Mit den Planungsrechnungen schlief3t du
deinen Businessplan ab.

Hierbei gilt es, die in den zuvor beschriebenen
Kapiteln getroffenen Annahmen in betriebs-
wirtschaftlichen Zahlen auszudriicken. Dabei
planst du deine Umsatze (Absatzmengen und
Preise) ebenso liber den Zeitverlauf wie deine
Aufwandspositionen, z. B. flir Personal, Mieten,
Werbung, Zinsen und Abschreibungen.

Die Planungsrechnungen setzen sich aus ver-
schiedenen Einzelplanen zusammen.

Im Mittelpunkt stehen der Rentabilitatsplan,
der zeigt, ob du Gewinne erwirtschaftest, d. h.
rentabel arbeiten, und der Liquiditatsplan, der
Auskunft Gber die Zahlungsfahigkeit deines
Unternehmens gibt. Anhand der Planungs-
rechnungen kannst du in erster Linie fiir dich
selbst priifen, ob dein Vorhaben tragfahig ist.

Darliber hinaus helfen dir die Planungsrech-
nungen, Kapitalgeber (Investoren, Kreditinsti-
tute und Fordermittelgeber) von der Machbar-
keit deines Vorhabens zu tberzeugen.

Es gibt zahlreiche Moglichkeiten, das Zahlen-
werk zu prasentieren. Um dir die Arbeit zu
erleichtern, stellt dir AC2 Planungstabellen im
Excel-Format zur Verfligung. Auf deine Bedarfe
abgestimmt gibt es einen ,3-Jahresplan® und
einen ,5-Jahresplan®. Den ,5-Jahresplan® emp-
fehlen wir bei einer langeren Anlaufphase ab
ca.sechs Monaten. In der Anlaufphase reichen
die erwirtschafteten Einnahmen in der Regel
nicht aus, um die Kosten zu decken.

Die Planungstabellen findest du im Internet
unter www.ac-quadrat.de.

Bedenke, dass die Planungstabellen alleine
nicht wiedergeben, welche Planungsgrundla-
gen zu den von dir prasentierten Ergebnissen
flhren.

Mache deshalb deine Grundannahmen in
einem begleitenden Fliel3text transparent und
nachvollziehbar.
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7.1 Investitionsplan

Bei den Planungsrechnungen beginnst du mit
dem Investitionsplan.

In der Betriebswirtschaftslehre wird der
Begriff , Investition” sehr unterschiedlich
betrachtet. Fir den vorliegenden Investitions-
plan wahlst du einen pragmatischen Ansatz
und siehst zunachst die Sachinvestitionen ins
Anlagevermégen an, z. B. Maschinen und Anla-
gen, Betriebs- und Geschaftsausstattung, PCs
etc. Berlicksichtige dabei auch das immateriel-
le Vermogen, z. B. Patente. Sachinvestitionen
zeichnen sich dadurch aus, dass die deinem
Unternehmen langfristig zur Verfligung ste-
hen und eher selten vorkommen. Du solltest
deine Investitionen jedoch flr einen langeren
Zeitraum planen. Auch wenn sie selten und
unregelmaRig anfallen, sind sie nicht ,.einma-
lig“ oder auf die Startphase deines Unterneh-
mens begrenzt.

Bei der Expansionsplanung solltest du bereits
heute notwendige Investitionen einplanen.

Abschreibung

Die Vermogensgegenstande deines Unter-
nehmens wie Maschinen, PCs und andere
verlieren im Laufe der Zeit an Wert. Dieser
,Werteverzehr” der langlebigen Wirtschafts-
glter wird unter dem Begriff ,Abnutzung fir
Anlagen (AfA)“ berechnet und als Abschrei-
bung erfasst.

Im Investitionsplan nimmst du alle Wirt-
schaftsglter auf, die planmaRig deinem Un-
ternehmen langer als ein Jahr zur Verfiigung
stehen und deren Anschaffungswert liber 800
Euro liegt. Die Anschaffungskosten missen
auf die betriebsgewdhnliche Nutzungsdauer
aufgeteilt werden. Die jeweilige betriebliche
Nutzungsdauer hat die Finanzbehdorde in AfA-
Tabellen festgelegt.

Indem du die Anschaffungskosten durch die
betriebliche Nutzungsdauer in Monaten teilst,
erhaltst du den monatlichen Abschreibungs-
aufwand.

Diesen Ubertragst du in den Rentabilitatsplan.
Die Anschaffungskosten fiir deine Investitio-
nen tbernimmst du hingegen in die Liquidi-
tatsplanung.

Erweiterter Investitionsplan im
»3-Jahresplan®

Fir Unternehmen mit einem kleineren
Kapitalbedarf von bis zu 100.000 Euro und
einer Anlaufphase von drei bis sechs Monaten
bietet die Vorlage der 3-Jahres-Planung einen
Investitionsplan, der iber die Investitionen ins
Anlagevermogen hinaus die Kosten der An-
laufphase berticksichtigt.

Hierzu gehoren:

« die Anschaffung des ersten Waren- und/
oder Materialbestandes

« liquide Mittel fiir die Anlaufphase
« einmalige Griindungskosten
« der private Lebensunterhalt.

Zum Bestimmen der Betriebsmittel, also des
kurz- und mittelfristigen Investitionsbedarfs,
ermittelst du zunachst die Dauer deiner
Anlaufphase, d. h.ab wann die betrieblichen
Einnahmen die Ausgaben decken.

Ein Pauschalbetrag (eine Faustformel) kann
hier hilfreich sein. Rechne mit einem Finanz-
bedarf flir laufende Kosten von drei bis sechs
Monaten. Die Abschreibungen finden hier
keine Berticksichtigung, da sie sich nicht auf
deinen Kapitalbedarf auswirken.

Erlauterungen zu den einzelnen Positionen
findest du zum einen im folgenden Kapitel
LRentabilitdtsplan® sowie in der Excel-Vorlage
»3-Jahresplan® unter ,Hinweise zur Bearbei-
tung”.

Bei dem ,5-Jahresplan“ werden die vorgenann-
ten Positionen detailliert in der Liquiditatspla-
nung erfasst, somit kannst du den jeweiligen
Kapitalbedarf je Periode ablesen.

Leitfragen Investitionsplan w
Phase 2

Hast du einen separaten Investitionsplan
erstellt?

Welche Uberlegungen liegen diesen Investi-
tionsentscheidungen zugrunde?

Sind die geplanten Investitionen in Maschi-
nen mit dem geplanten Umsatz abgeglichen?

Sind der technische Fortschritt tiber den
Planungszeitraum sowie notwendige Ersatz-
investitionen berlicksichtigt?

Sind Erweiterungsinvestitionen in die Investi-
tionsplanung eingeflossen?

Sind die Abschreibungen eingeplant? Sind
diese zeitlich abgestimmt auf den jeweiligen
Investitionszeitpunkt?

7.2 Rentabilitatsplan

Die Rentabilitatsplanung zeigt deinen Kapital-
gebern, was dir am Ende eines Jahres ,ibrig-
bleibt”. Du erstellst sie in Form einer Gewinn-
und Verlustrechnung und ermitteln, ob es sich
um eine Mehrung (Gewinn) oder Minderung
(Verlust) des Reinvermdgens deines Unterneh-
mens handelt.

Gehe am besten deinen gesamten Business-
plan durch und entscheide, ob und in welcher
Hohe es sich dabei um Aufwendungen oder
Ertrage handelt. Ubertrage diese dann in den
Rentabilitatsplan. Hole Kostenvoreinschlage
ein, wenn du die Kosten nicht direkt beziffern
kannst. Vergesse auch nicht, die Kosten fir
deine private Lebensfiihrung abzudecken.

Um den Gewinn bzw. Verlust berechnen zu
kénnen, bilde die Differenz aller Ertrage und
Aufwendungen innerhalb eines Geschafts-
jahres. So erhaltst du einen Uberblick Gber das
Betriebsergebnis.
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Umsatzplanung

In der Regel wirst du als Griinder zunachst nur
Ertrage aus Umsatzerlésen erwirtschaften.

Im Kapitel 4,,Branche und Markt" hast du
bereits dargelegt, dass du eine klare Vorstel-
lung davon hast, wie grol3 dein Marktpotenzial
ist und was flr dich plausible ,umsetzbar” ist.
Dabei hast du dich auch bereits damit aus-
einandergesetzt, wie groRl das Marktvolumen
und dein moglicher Marktanteil sind. Ferner
hast du bereits Uiberlegt, wie viel Umsatz du
innerhalb deiner Kapazitatsgrenzen erzielen
kannst.

Daraus solltest du deine Stiickmengen oder
Dienstleistungsstunden bestimmen kon-
nen.So ist die Errechnung deines Umsatzes
einfach. Du multiplizierst diese Angaben nur
noch mit dem dafuir angesetzten Preis aus
Kapitel 2.5 (Preisstrategie).

Aufwandsplanung

Der Aufwand beschreibt, den in Geldeinhei-
ten bewerteten ,Verbrauch“ aller Waren und
Dienstleistungen in einer bestimmten Periode.
Hierbei sind alle Positionen zu berticksichtigen,
die im Rahmen der gewdhnlichen Geschafts-
tatigkeit regelmafig auftreten.

Unterscheide zwischen variablem Aufwand
und fixem Aufwand.

Variabler Aufwand

Der variable Aufwand steht im direkten Bezug
zum Umsatz und wird Ublicherweise als pro-
zentualer Anteil vom Umsatz berechnet und
dargestellt.

Zu diesen Positionen gehdren der Material-
aufwand wie Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe,
Handelswaren etc., aber auch Fremdleistun-
gen, Provisionen, Lizenzen und ahnliches.
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Fixer Aufwand

Der fixe Aufwand fallt im Gegensatz zum va-
riablen unabhangig von der wirtschaftlichen
Tatigkeit deines Betriebes standig an.

Das bedeutet nicht, dass er immer unveran-

dert bleibt: Moglicherweise andert sich dein
Personalbedarf, weil du durch Umsatzsteige-
rungen an Kapazitatsgrenzen stoft oder du

bendtigst hohere Raumkapazitaten, weil du

mehr Personal beschaftigen musst.

Zu den fixen Aufwandspositionen gehoren der
Personalaufwand, den du bereits in Kapitel 3.4
geplant hast, der Zinsaufwand, welcher sich
aus dem von dir aufgenommen Kreditverbind-
lichkeiten errechnet sowie der Abschreibungs-
aufwand. Mehr zum Thema Abschreibung
findest du im Kapitel 7.1.

Der Sammelposten ,sonstiger Aufwand”
fasst Aufwendungen wie Mieten, Versiche-
rungen, Burobedarf, Porto, Griindungskosten,
Werbung, Rechtsberatung, Reisekosten und
Reparaturen zusammen.

Gewinn

Bei Einzelunternehmen und Personengesell-
schaften bestreitest du deinen Lebensunter-
halt aus deinem Gewinn. Daher musst du die
monatlichen Ausgaben flir deine Lebensfiih-
rung ermitteln. So erkennst du, wie hoch dein
Gewinn mindestens ausfallen muss, damit du
davon leben kannst.

Berlcksichtige dabei auch die Einkommen-
steuer, die Kosten deiner Sozialversicherung
und die Tilgung der Kredite.

Plane dein Unternehmen als Kapitalgesell-
schaft, z. B.als GmbH, deckst du deinen
Lebensunterhalt aus deinem Geschaftsfiih-
rergehalt. Dieses berlicksichtigst du bei den
Personalkosten.

Leitfragen Rentabilitatsplan w
Phase 2

Basieren die geplanten Umsatzerlose auf
einem konkreten Absatzplan?

Hast du detaillierte Preiskalkulationen durch-
gefihrt?

Verandern sich die Verkaufspreise liber den
Planungszeitraum?

Wie setzt sich der Wareneinsatz zusammen?
Wie wurde hier kalkuliert?

Wurde die Anzahl der beschaftigten Mitarbei-
ter in Bezug auf den angestrebten Umsatz
geplant?

Sind die Lohnnebenkosten berticksichtigt?
Wurden evtl. Fremdleistungen eingeplant?

Wurde bei der Planung der Miet- u. Raum-
kosten die Expansion des Unternehmens
beriicksichtigt?

Sind alle Planungspositionen verstandlich
erlautert?

7.3 Lliquiditatsplan

Bei Unternehmensgriindungen steht die
Sicherstellung der Liquiditat immer im Vor-
dergrund. Um eine Zahlungsunfahigkeit zu
vermeiden, muss dein Unternehmen zu jedem
Zeitpunkt ,flissig” sein.

Das Prinzip der Liquiditatsplanung ist ganz
einfach: Du musst nur samtliche Einzahlungen
samtlichen Auszahlungen gegeniiberstellen.

Fur die Liquiditatsplanung ist der tatsachliche
Zahlungszeitpunkt entscheidend. Wenn du
eine Rechnung schreibst oder erhaltst, bedeu-
tet das noch nicht, dass du Geld in der Kasse
haben bzw. die Rechnung von dir bezahlt
worden ist.

Dein Unternehmen bleibt dann liquide, wenn
die Einzahlungen in jeder Zeitperiode grofer
sind als die Summe der Auszahlungen.

Fur die Zeitraume, in denen dies nach deiner
Planung nicht der Fall ist, musst du Kapital zu-
fihren. Die Summe aller Einzelbetrage ergibt
dann den gesamten Kapitalbedarf Gber den
Planungszeitraum.

Du wirst feststellen, dass die Planungsunsi-
cherheit zunimmt, je weiter du in die Zukunft
blickst. Die Liquiditatsplanung sollte daher im
,3-Jahresplan® fur das erste Jahr monatlich
erfolgen.

Im ,5-Jahresplan® sollte die Liquiditatsplanung
flr das erstes Jahr monatlich, fir das zweite
Jahr vierteljahrlich und ab dem vierten Jahr
nur noch halbjahrlich erfolgen.

Leitfragen Liquiditatsplan @

Phase 2

Sind alle ein- und auszahlungswirksamen
Positionen berticksichtigt?

Sind bei den Zahlungseingangen Verzogerun-
gen aufgrund unterschiedlicher Zahlungsmo-
ral beriicksichtigt?

Wie sind Zahlungsausfalle berlicksichtigt?

Hast du Kapitaldienst, Versicherungsprovision
etc. zeitlich richtig in die Planung eingetragen?

Wurden die Investitionen eingeplant?

Wie werden Unterdeckungen ausgeglichen?

7.4 Finanzierungsplan

Im Liquiditatsplan bzw. bei der 3-Jahrespla-
nung im Investitionsplan hast du ermittelt,
wie hoch dein Kapitalbedarf ist und zu wel-
chem Zeitpunkt du Geld bendtigst. Im Finan-
zierungsplan gibst du nun an, aus welchen
Quellen du den Kapitalbedarf deckst. Grund-
satzlich kann dieser aus eigenen oder fremden
Mitteln gedeckt werden.

Zu den eigenen Mitteln (Eigenkapital) zdhlen
Ersparnisse, private Leihgaben, Sacheinlagen
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(z. B. Auto, Computer ...) oder Eigenleistungen,
aber auch Beteiligungen von Kapitalgebern
(z. B. stille Gesellschafter, Venture Capital). Zu
den Fremdkapitalgebern gehdren Banken und
Sparkassen.

Fir den zur Verfigung gestellten Kredit zahlt
dein Unternehmen Uber einen festgelegten
Zeitraum der Hohe nach konstanten Kredit-
zinsen. Zusatzlich erwarten die Kreditinsti-
tute bei einer Kreditvergabe , bankiibliche”
Sicherheiten. Dabei Ubertragst du Teile deines
Vermogens bzw. bestimmte Rechte daran auf
den Kreditgeber, z. B. Grundpfandrechte, Spar-
guthaben, Warenlager oder Burgschaften.

Eigenkapitalgeber, z. B.Venture Capitalists,
kaufen dir Anteile deines Unternehmens ab;
entsprechend der Beteiligungshohe werden
sie an den auszuschlttenden Gewinnen dei-
nes Unternehmens beteiligt.

Wenn du Unternehmensanteile verkaufen
wirdest, um deine Finanzierung zu sichern,
solltest du angeben, in welchem Umfang du
hierzu bereit bist. Wie viele Eigenkapitalanteile
wirdest du abgeben? Hast du bereits Inves-
toren gewonnen, solltest du diese an dieser
Stelle unbedingt nennen. Dies signalisiert dem
Leser,dass andere Geldgeber an deine Idee
und an dich glauben.

Eine weitere Finanzierungsquelle stellen staat-
liche Forderprogramme dar, die deinem Unter-
nehmen vor allem in der Griindungsphase das
bendtigte Kapital (teilweise) zur Verfligung
stellen konnen.

Bedenke bei der Wahl der richtigen Finanzie-
rungsinstrumente die ,goldene Finanzierungs-
regel”.

Diese fordert, dass langfristig gebundenes
Vermogen durch langfristiges Kapital und
kurzfristig gebundenes Vermogen durch
kurzfristiges Kapital finanziert sein sollte. So
kannst du beispielsweise deinen kurzfristigen
Finanzierungsbedarf liber Kontokorrent- oder
Lieferantenkredite decken.
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Fir Investitionen ins Anlagevermogen hin-
gegen eignen sich langfristige Finanzierungen
wie Darlehen mit langer Laufzeit oder Eigen-
kapital.

Leitfragen Finanzierungsplan w
Phase 2

Geht aus deinem Businessplan hervor, wie
viel Geld du bendtigst?

Brauchst du eine einmalige Finanzierungs-
spritze oder mehrere Finanzierungsrunden?

Wen willst du ansprechen? Fremdkapitalge-
ber oder Eigenkapitalgeber?

Welche Sicherheiten kannst du ggf. bieten?

Welche Zins- und Tilgungsleistungen ergeben
sich aus der Finanzierung?

Zeigst du bei einer Finanzierung durch Be-
teiligungskapital eine maogliche EXIT-Strategie
flir den Investor auf.

@ Tipp

Wiihle aus der Vielzahl der Finanzierungs-
quellen (Kreditinstitute, Wagniskapitalgeber,
offentliche Institutionen und Férderpro-
gramme, Unternehmen, Privatpersonen, etc.)
die passenden Finanzierungsformen aus.

Bedenke, dass es fiir innovative Ideen und
Grtindungsvorhaben Férdermittel gibt.

Die Beratungseinrichtungen der Griinder
Region Aachen informieren dich gern.

www.gruenderregion.de

WIR OFFNEN
IHNEN DIE TUR
/UR SELBST-
STANDIGKEIT.

- Sie mochten sich selbststéndig machen?

- Sie suchen einen Steuerberater oder Wirtschaftspriifer, der Sie in lhrer Néhe
umfassend in allen steuerlichen und rechtlichen Fragen betreut und in allen
Alltagsfragen furr Sie optimal erreichbar ist?

- Sie wollen ein zeitnahes Rechnungswesen mit verstandlichen Auswertungen?
- Sie erwarten eine Optimierung lhrer Steuerbelastung?

Dann finden Sie mit uns Partner, die Sie von der ersten Geschéftsidee an um-
fassend beraten, Sie in allen Fragen des Unternehmensalltags unterstiitzen und

lhnen auch in auBergewohnlichen Situationen den Riicken freihalten.

Steuerberaterin und Wirtschaftsprifer Dipl.-Kfm. Monika Frings
Boxgraben 38 | 52064 Aachen | Tel. 0241-535522

www.monikafrings.de


https://www.friaudit.de/

Anhang

Download der Formblatter
unter www.ac-quadrat.de

Die schriftlichen Planungsrechnungen be-
notigst du auch bei Gesprachen mit Kapital-
gebern.Je nach Start- und Aufbaudauer kann
wahlweise ein 3-Jahres- oder ein 5-Jahresplan
erstellt werden.

Rentabilitatsplan

Investitionsplan

Finanzierungsplan
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Bei geringeren Investitionsvolumina empfiehlt
sich eine 3-Jahresplanung. Den 5-Jahresplan
empfehlen wir bei einer langeren Anlaufphase
ab ca.sechs Monaten (s.S. 46).

Fragen beantworten dir das AC*-Team und die
AC*-Berater.

Liquiditatsplan

Checklisten zur Abgabe
der Businessplane
Phase 1 und Phase 2

Bitte sende uns die Businessplidne zu
den jeweiligen Abgabeterminen

— Phase 1: 09.01.2023 und
— Phase 2:20.03.2023

per E-Mail zu:
peterkampmeier@aachen.ihk.de

Checkliste Abgabe Businessplan
Phase1

Folgende Kapitel wurden bearbeitet:
1. Zusammenfassung

2. Produkt oder Dienstleistung

3. Geschaftsmodell und Organisation

4.Branche und Markt

Bitte beachte folgende Hinweise!

« Der Businessplan ist im DIN-A4-Format les-
bar und druckfahig.

» Deckblatt, Inhaltsverzeichnis und Seiten-
zahlen sind vorhanden.

« Der Businessplan ist in einer PDF-Datei
zusammengefasst (inkl. Lebenslaufe, An-
hange).

« Der Businessplan ist nach den Orientie-
rungshilfen, die im Handbuch beschrieben
sind, verfasst worden.

« Jedes im Businessplan erwahnte Teammit-
glied hat einen tabellarischen Lebenslauf
beigefligt.

« Die Grobaufstellung Kapitalbedarf und
Umsatz ist beigefugt.

Checkliste Abgabe Businessplan
Phase 2

Folgende Kapitel wurden bearbeitet:
1. Zusammenfassung

2. Produkt oder Dienstleistung

3. Geschaftsmodell und Organisation
4.Branche und Markt

5. Marketing und Vertrieb
6.Realisierungsplanung

7.Planungsrechnungen

Bitte beachte folgende Hinweise!

« Der Businessplan ist im DIN-A4-Format
lesbar und druckfahig.

» Deckblatt, Inhaltsverzeichnis und Seiten-
zahlen sind vorhanden.

« Der Businessplan ist nach den Orientie-
rungshilfen, die im Handbuch beschrieben
sind, verfasst worden.

« Der Businessplan ist in einer PDF-Datei,
inklusive der Planungsrechnungstabellen, zu-
sammengefasst (inkl. Lebenslaufe, Anhange).

« Jedes im Businessplan erwahnte Teammit-
glied hat einen tabellarischen Lebenslauf
beigefugt.

« Die Planungsrechnungen wurden mit den
Vorlagen von AC? erstellt.
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Glossar

Abschopfungsstrategie

Preisstrategie, bei der ein Preis hoch angesetzt
wird, um eine moglichst hohe Bruttomarge

und somit eine hohe Gewinnabschopfung zu er-
zielen; wird u. a. bei neuartigen Produkten oder
Dienstleistungen mit geringen Alternativen fir
die Kunden angewandt.

Abschreibung

Bestandteil des Rentabilitatsplans. Materielle
und immaterielle Vermogensgegenstande des
Unternehmens werden abgeschrieben. Die
Hohe der Abschreibung bestimmt sich gemaf}
der Nutzungsdauer und der Hohe der Aus-
zahlung fiir den Vermégensgegenstand sowie
gesetzlicher Regelungen.

Aktiva

Summe der Vermogensgegenstande eines
Unternehmens. Die Aktivseite einer Bilanz
umfasst das betriebliche Vermogen, unterteilt
in Anlagevermdgen und Umlaufvermégen. Die
Summe der Aktiva in der Bilanz muss immer
gleich der Summe der Passiva sein.

Aufwand

Der in Geldeinheiten ausgedriickte Wertever-
zehr, der wahrend einer Abrechnungsperiode in
einem Unternehmen anfallt (z. B. Rohstoffver-
brauch in der Produktion).

Ausgaben

Alle Geschaftsvorfalle, die das Geldvermogen
mindern (z. B. Kauf von Rohstoffen auf Ziel).

Auszahlung

Geschaftsvorfille, die den Zahlungsmittelbe-
stand verringern (z. B. Barkauf von Bliromaterial).
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AuRerordentliche Aufwendungen

Bestandteil des Rentabilitatsplans. Hierzu
zahlen Aufwendungen, die nicht direkt mit dem
Unternehmenszweck und den Unternehmens-
leistungen (Produkten oder Dienstleistungen)
verkniipft sind und daher nicht regelmaRig
anfallen (z. B. Gerichtskosten).

AuBerordentliche Ertriage

Finanzielle Mittel, die dem Unternehmen zuflie-
Ren und nicht mit seinem Unternehmenszweck
oder Leistungen in Verbindung stehen.

Barmittelbestand

Bestand an unmittelbar verfligbaren finanziel-
len Mitteln (Geldmittel) im Unternehmen. Mit
diesem Bestand muss das Unternehmen seinen
taglichen finanziellen Verpflichtungen nach-
kommen koénnen. Auch Zahlungsmittelbestand
genannt.

Best Case

Geschaftsszenario unter Annahme mehrheitlich
positiver Ereignisse oder Verlaufe (,glinstigster
Fall“).

Bilanz

Gegenlberstellung von Mittelherkunft (z. B.
Bankkredite) und Mittelverwendung (z. B. Ein-
kauf von Maschinen) eines Unternehmens am
Stichtag. Die Mittelverwendungsseite stellt als
Gesamtheit aller im Unternehmen eingesetz-
ten Guter und Finanzmittel die Aktiva dar. Die
Mittelherkunftsseite dagegen stellt als Summe
aller Verpflichtungen des Unternehmens gegen-
uber Eigenkapital- und Fremdkapitalgebern die
Passiva dar.

Break-Even-Point

Im Zusammenhang mit der Griindung: Zeit-
punkt, an dem positive Cashflows erarbei-

tet werden; generell: Zeitpunkt, an dem die
Gewinnschwelle tGberschritten und ein Gewinn
realisiert wird.

Business Angel

Vermdgende Privatperson (im Idealfall erfah-
rene Unternehmer), die junge Unternehmen
bei der Griindung mit Kapital und/oder aktiver
Unterstltzung (z. B. Coaching oder Manage-
menthilfe) und Kontakten unterstitzt (ihr
Honorar: Unternehmensanteile).

Copyright

Urheberrechtsschutz, um Nachahmung einer
Idee, eines Namens oder eines Produktes zu
unterbinden.

Corporate Design

Das einheitliche, visuelle Erscheinungsbild eines
Unternehmens (Logo, Gestaltung von Briefpa-
pier, Visitenkarte, Anzeigen etc.) bezeichnet man
als Corporate Design (auch kurz CD genannt).
Das Corporate Design ist ein Teilbereich der
Corporate Identity.

Corporate Identity

Die Identitat bzw. das Selbstverstandnis eines
Unternehmens bezeichnet man als Corporate
Identity (auch kurz CI genannt). Diese Identitat
setzt sich aus einer Summe von Merkmalen
zusammen, die ein Unternehmen von anderen
unterscheidet, dazu gehoren u. a. das Erschei-
nungsbild (Corporate Design), die Kommunika-
tion (Corporate Communication) und das Verhal-
ten (Corporate Behavior) eines Unternehmens.

Corporate Venture Capital

VC-Gesellschaften, die zu Konzernen gehoren.
Auf diese Art und Weise konnen innovative
Geschaftsideen ins Unternehmen getragen wer-

den oder den Mitarbeitern kann die Moglichkeit
gegeben werden, mit Hilfe des Konzerns etwas
Eigenes auf die Beine zu stellen. Des Weiteren
gibt es Corporate Venture Capital-Gesellschaf-
ten, die weitgehend unabhangig vom Mutter-
konzern agieren, jedoch einen entlehnten Bran-
chenschwerpunkt als Investitionsschwerpunkt
gewahlt haben.

Debitorenlaufzeit

Durchschnittliche Zeit in Tagen, die Kunden zur
Begleichung von Rechnungen benétigen.

Early Stage

Entwicklungsphase eines Unternehmens von
der Firmengriindung bis zum Marktauftritt und
ersten Markterfolgen.

EBIT

Gewinn vor Zinsaufwand und Steuern (engl.:
Earnings Before Interest and Taxes).

EBITDA

Gewinn vor Zinsaufwand, Steuern, Abschreibun-
gen und Riickstellungen (engl.: Earnings Before
Interest, Taxes, Depreciation and Allowances).

Eigenkapital

Das vom Unternehmer oder den Gesellschaftern
in das Unternehmen eingebrachte Kapital, fuir
das kein Anspruch auf eine feste Verzinsung
oder Riickzahlung des Betrages besteht, dafiir
aber auf Beteiligung am Geschaftserfolg und
beim Verkauf des Unternehmens.
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Einzahlungen

Eine Erh6hung des Zahlungsmittelbestandes.
Beispiele fiir Einzahlungen sind: Bareinlage, Auf-
nahme eines Bankkredits, Barverkauf von Waren.

Ertrag

Der in Geldeinheiten ausgedriickte Wertzu-
wachs, der wahrend einer Abrechnungsperiode
in einem Bereich zu verzeichnen ist.

Executive Summary

Zusammenfassende Darstellung.

Expansionsphase

Weiteres intensives Wachstum eines (neuen)
Unternehmens, z. B. nach ersten Markterfolgen
(bei Unternehmensgriindungen folgt diese
Phase der Start-up-Phase).

Finanzierung

Beschaffung/Bereitstellung von Kapital fir ein
Unternehmen.

Fremdkapital

Bezeichnung fiir die in der Bilanz ausgewie-
senen Verbindlichkeiten des Unternehmens
gegenuber Dritten.

Gantt-Chart (Balkenplan)

Ubersicht Uber den zeitlichen Verlauf eines
Projekts, in der verschiedene Projektaktivitaten
in ihrer zeitlichen Abfolge und Dauer (durch
Balken) abgebildet werden.
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Geschaftssystem/-modell

Beschreibung von Einzeltatigkeiten eines Unter-
nehmens und deren gegenseitiger Abhdngig-
keit; das Geschaftssystem zeigt, welche Tatig-
keiten wie ablaufen mussen, damit ein Produkt
hergestellt oder eine Dienstleistung erbracht
werden kann, und wie das Unternehmen damit
Geld verdient.

Gewinn/Jahresuberschuss

Differenz zwischen Ertrag und Aufwand.

Insolvenz

Zahlungsunfahigkeit bzw. drohende Zahlungs-
unfahigkeit oder auch Uberschuldung mit nach-
folgender Liquidation des Unternehmens.

Joint Venture

Ein haufig zeitlich begrenzter Zusammen-
schluss zweier Unternehmen unter Ausnutzung
der Synergien beider Unternehmen, um einen
neuen Markt zu erobern oder gemeinsame
Projekte voranzubringen.

Kosten

Der bewertete leistungsbezogene Guterver-
brauch. Kosten sind von den anderen einsatzbe-
zogenen Grundbegriffen des Rechnungswesens,
den Auszahlungen, den Ausgaben und dem
Aufwand zu unterscheiden.

Kosten, fixe

Die Kosten, deren Hohe bei der Variation einer
Kosteneinflussgrolie konstant bleibt. Die Miet-
kosten flir ein Ladengeschaft z. B. sind konstant,
unabhdngig davon, ob etwas verkauft wird.

Kosten, variable

Im Gegensatz zu den fixen Kosten bezeichnet
man als variable jene Kosten, deren Hohe sich
bei der Variation einer Kosteneinflussgrofie
verandert.

Kreditlimit

Bis zu einem Maximalbetrag zugesagter Kredit
(Kreditlinie oder Kontokorrentlinie), der nicht
ausgeschopft werden muss, wobei Zinsen nur
auf den tatsachlich beanspruchten Betrag an-
fallen.

Liquidation

Verflissigung der Aktiva eines Unternehmens
mit anschlie@ender Bezahlung der Verpflichtun-
gen und Auflésung des Unternehmens.

Liquiditat
Fahigkeit, fallige Zahlungsverpflichtungen zu

erfiillen, z. B.indem gentigend flissige Mittel
vorhanden sind.

Lizenz

Durch Vertrag erworbene Befugnis zur Herstel-
lung oder Erbringung eines patentrechtlich ge-
schutzten Produktes oder einer Dienstleistung.

Lizenzgebiihr

Geblhr, die bezahlt werden muss, um eine
Lizenz zu erwerben.

Make or Buy

Entscheidung, ob ein Produkt oder eine Dienst-
leistung selbst hergestellt (make) oder einge-
kauft (buy) wird.

Marge

Unterschied zwischen Verkaufspreis und Kosten,
auch Verdienstspanne genannt.

Marketing-Mix

Vier Elemente des Marketing: Produkt, Preis,
Distribution, Kommunikation (engl. 4 P’s of Mar-
keting — Product, Price, Place, Promotion).

Marktanalyse

Analyse von Bezugs- und Absatzmarkten mit
dem Ziel festzustellen, ob und wie ein bestimm-
ter Markt ein Produkt aufnimmt.

Marktdurchdringung

Prozentualer Anteil eines Angebots am Gesamt-
markt (der genau zu definieren ist).

Markteintrittsschranken

Nachteile eines neu auf einen Markt eintreten-
den Unternehmens gegeniiber den auf diesem
Markt befindlichen Anbietern.

Markteintrittsstrategie

Strategie zur Verwirklichung neuer Geschafte, d.
h. zur Uberwindung von Markteintrittsschranken.

Marktsegmentierung

Aufteilung eines Marktes in klar abgegrenz-
te Untergruppen von Kunden, aus denen die
Zielgruppen abgeleitet werden, die mit einem
bestimmten Marketing-Mix erreicht werden
sollen.
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Passiva

Zeigt die Finanzierungsquellen der Vermogens-
gegenstande auf der Aktivseite an. Die Summe
der Passiva in der Bilanz muss immer gleich der
Summe der Aktiva sein.

Penetrationsstrategie

Preisstrategie, bei der in der Einflihrungsphase
eines Produktes niedrigere Preise angesetzt
werden, um moglichst schnell einen grolen
Markt zu erschlieBen.

Private Investoren

Privatpersonen, die eigene Mittel in Unterneh-
men investieren und diese direkt unterstitzen.

Reinvermogen

Differenz von Vermogen und Verbindlichkeiten.

Rentabilitit

Die Rentabilitat zeigt an, in welcher Hohe sich
das eingesetzte Kapital in einer Periode verzinst
hat (Gesamtkapitalrentabilitat/Eigenkapital-
rentabilitat).

Spin-off

Ausgliederung und Verselbststandigung einer
Abteilung oder eines Unternehmensteils aus
einem Unternehmen/Konzern

(auch: Ausgriindung von Wissenschaftlern aus
einer Hochschule/aus einem wissenschaftlichen
Institut).

Start-up

Phase direkt nach der Griindung eines Unter-
nehmens, oft auch Bezeichnung fiir ein junges
Wachstumsunternehmen (ein ,Start-up®).
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Substitute

Andersartige Produkte, die das gleiche Kunden-
bedirfnis befriedigen.

SWOT-Analyse

Analyse von Strengths/Weaknesses/Opportu-
nities/Threats oder deutsch die Starken/Schwa-
chen/Chancen/Risiken-Analyse. Jedes Unterneh-
men sollte eine solche Analyse machen, um die
eigene Situation besser einschatzen zu kénnen
und dementsprechend die optimale Strategie

zu finden.

Tilgung
Rickzahlung einer Geldschuld, besonders eines

Bankkredits oder einer Anleihe auf der Grund-
lage eines Tilgungsplans.

Umlaufvermogen

Vermoégenswerte, die sich im normalen Ablauf
der Geschaftstatigkeit kurzfristig in flissige
Mittel verwandeln lassen.

Unique Selling Proposition (USP)

Begriff aus dem Marketing, ,einzigartiges Ver-
kaufsangebot oder auch Alleinstellungsmerk-
mal, d. h.schlagendes Verkaufsargument oder
spezielle Eigenschaft, die einem Produkt oder
einer Dienstleistung einen grofReren Kunden-
nutzen verschafft.

Venture Capital (VC)

Auch Wagniskapital, Chancenkapital oder
Risikokapital genannt. Finanzierung junger,
wachstumsstarker Unternehmen iberwiegend
aus den Technologiebranchen durch institutio-
nelle Investoren (z. B. VC-Gesellschaften) oder
informelle Investoren (z. B. Business Angels). Die
Bereitstellung wird —im Gegensatz zur Kredit-
vergabe — nicht vom Vorhandensein beleihungs-
fahiger Vermogenswerte des Unternehmens
oder des Inhabers abhangig gemacht, sondern
allein von den geschatzten Ertragschancen des
zu finanzierenden Unternehmens.

Vertraulichkeitserklarung

Auch: Non-Disclosure-Agreement (NDA). Bevor
Sie Ihren Businessplan an Dritte geben, sollten
Sie von diesen ein NDA einfordern. Alle Mit-
arbeiter, Mentoren und Juroren im Rahmen des
Businessplanwettbewerbs AC2 haben selbst-
verstandlich eine Vertraulichkeitserklarung
unterschrieben.

Vertrieb

Planung, Implementierung und Kontrolle des
Transports der Produkte und Dienstleistungen
vom Ausgangspunkt zu den Kunden.

Vertriebskanal/Distributionskanal

Physischer Weg, auf dem ein Produkt vom
Unternehmen zu den Kunden gelangt, es gibt
verschiedene Formen: Direktvertrieb, Agenten,
Franchising, Grossisten.

Worst Case

Annahme eines Geschaftsszenarios mit Einbe-
rechnung mehrheitlich ungtinstiger Bedingun-
gen (,ungunstigster Fall”).



Teilnahmebedingungen
AC>-der Griindungswett-
bewerb

Diese Teilnahmebedingungen regeln die Bedingungen
flir eine Teilnahme an AC> — der Griindungswettbewerb
sowie gegebenenfalls erforderliche Rechtstibertragungen.
Veranstalter ist die GriinderRegion Aachen, TheaterstralRe
6—10,52062 Aachen, Tel.: 0241 4460-350, E-Mail: info@
gruenderregion.de. Mit Teilnahme an AC> —der Griin-
dungswettbewerb werden diese Teilnahmebedingungen
angenommen.

1. Gegenstand und Ablauf

(1) Im Rahmen von AC? — der Griindungswettbewerb ent-
wickeln die angemeldeten Teilnehmer einen tragfahigen
Businessplan fiir ihre Griindungsidee. Schritt fiir Schritt
soll der Teilnehmer hierbei lernen, sein Unternehmenskon-
zept zu erarbeiten, den Markteintritt zu planen, eine Finan-
zierungsstrategie aufzubauen und ein Team aufzustellen.

(2) AC® —der Griindungswettbewerb selbst lauft in zwei
Phasen ab: In der ersten Phase erstellt der Teilnehmer ein
Grobkonzept eines Businessplans, das in der zweiten Pha-
se zu einem detaillierten Businessplan ausgearbeitet wird.

(3) Die eingereichten Businessplane jeder Phase werden
grundsatzlich durch je zwei unabhangige Gutachter
geprift und bewertet. Die zehn besten Businessplane
der ersten Phase werden im Rahmen einer Zwischenpra-
mierung ausgezeichnet. Die zehn Teilnehmer, die in der
zweiten Phase die besten Detail-Businesspldne eingereicht
haben, erhalten die Gelegenheit, ihre Griindungsidee vor
einerJury in 2 Minuten und anschlieBendem Frage-Ant-
wort-Verfahren zu prasentieren. Die Jury wahlt die besten
drei Griindungsprojekte aus, die dann im Rahmen einer
Pramierungsfeier ausgezeichnet werden.

(4) Weitere Details zum Inhalt und den Ablauf von AC> —
der Griindungswettbewerb sind auf der Internetseite
~www.gruenderregion.de“ zu finden bzw. unter den oben
angegebenen Kontaktmadglichkeiten bei

der GriinderRegion Aachen erhaltlich.

2.Teilnahme und Anmeldung

(1) Teilnehmen kann jeder, der eine gute Geschaftsidee hat
und auf der Basis dieser Idee ein Unternehmen mit Sitz in
der Wirtschaftsregion Aachen (Stadt Aachen, StadteRegion
Aachen, Kreis Diiren, Kreis Euskirchen, Kreis Heinsberg)
griinden will bzw. im letzten Jahr bereits gegriindet hat
(Stichtag: 25.10.2022). Unternehmensgriinder, deren
Griindung bereits langer als ein Jahr zurlickliegt, konnen
zwar am Wettbewerb teilnehmen, werden jedoch bei den
Preisverleihungen nicht beriicksichtigt. Gleiches gilt fiir
eine Geschaftsidee, die bereits in der Vergangenheit in der
Phase 2 nominiert (,TOP10“) wurde.

(2) Die Teilnahme an AC>—der Griindungswettbewerb

ist als Team oder Einzelperson moglich. Je Person bzw. je
Team kann nur eine Geschaftsidee als Beitrag zu AC? - der
Griindungswettbewerb eingereicht werden.
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(3) Bei Teilnahme von bereits bestehenden Unternehmen
ist die Kontaktperson mit der Unternehmensleitung
betraut und befugt,im Namen des Unternehmens zu
handeln.

(4) Fur die Teilnahme ist eine Anmeldung per E-Mail, Gber
das Kontaktformular der Homepage oder per Post bei der
GriinderRegion Aachen mit dem ausgefiillten Anmelde-
bogen fiir AC?— der Griindungswettbewerb erforderlich.
Der Teilnehmer hat der GriinderRegion Aachen solche
Anderungen unverziglich mitzuteilen, die sich wihrend
des Griindungswettbewerbs zu den Angaben auf dem
Anmeldebogen ergeben.

(5) Ein Anspruch auf Teilnahme an AC2 - der Griindungs-
wettbewerb bzw. auf Durchfiihrung von AC? - der
Griindungswettbewerb besteht nicht. Die GriinderRegion
Aachen behilt sich insbesondere das Recht vor, Anmeldun-
gen flir AC? —der Griindungswettbewerb — ohne Angaben
von Griinden — nicht zu beriicksichtigen.

(6) Dem Teilnehmer steht es frei, sich jederzeit vom Wett-
bewerb wieder abzumelden, an nur einer der beiden an-
gebotenen Phasen oder an beiden Phasen teilzunehmen.

(7) Bei AC? — der Griindungswettbewerb werden nur
Griindungskonzepte berticksichtigt, die rechtzeitig zu den
Abgabeterminen sowie vollstdndig nach den formalen
Vorgaben bei der GriinderRegion Aachen vorliegen. Check-
listen und Formularblatter stehen auf der Internetseite
der GriinderRegion Aachen unter,,www.gruenderregion.
de” bereit. Fiir die Rechtzeitigkeit gilt der Zeitpunkt des
Eingangs bei der GriinderRegion Aachen. Die Business-
pléne diirfen einen Umfang von 50 DIN-A4-Seiten nicht
Uberschreiten.

(8) Erstellung von Videos

Im Auftrag der GriinderRegion wird die Pathfinder Studios
Filmproduktion GmbH mehrere AC?Videos unter Mit-
wirkung der Teilnehmer erstellen. Mit der Anmeldung zur
Teilnahme an AC? —der Griindungswettbewerb erkennt
der Teilnehmer die Allgemeinen Geschéftsbedingungen
der Pathfinder Studios unter Unsere AGB (pathfinder-stu-
dios.de) an. Die GriinderRegion Aachen und die Pathfinder
Studios sind fiir die Inhalte und die Endfassung des Videos
verantwortlich. Einer Zustimmung des Teilnehmers bedarf
es nicht. Der Teilnehmer (ibertragt bereits zum Zeitpunkt
der Anmeldung alle Auswertungsrechte des vor Ort auf-
genommenen Materials auf inhaltlich, zeitlich und 6rtlich
unbeschrankter Basis, insbesondere die uneingeschrank-
ten Archivierungs-, Bearbeitungs-, Vervielfaltigungs-,
Verbreitungs- und Verkaufsrechte sowie die Rechte zur
Zurverfligungstellung auf Abruf sowie das Rechte, diese
Rechte ganz oder teilweise zu libertragen an die Path-
finder Studios. Insbesondere die Veroffentlichungs- und
die Senderechte haben die Pathfinder Studios auf zeitlich
und ortlich uneingeschrankter Basis an die GriinderRegion
Aachen und deren Trager Uibertragen.

(9) Soweit die GriinderRegion Aachen darum bittet,
Material fiir Veréffentlichungen zur Verfiigung zu stellen,
kénnen keine Aufwandsentschadigungen oder Entgelte
entrichtet werden.

(10) Ein Anspruch auf Riicksendung der eingereichten
Unterlagen besteht nicht.

3. Teilnehmerhandbuch

(1) Die GriinderRegion Aachen stellt den Teilnehmern ein
umfangreiches Teilnehmerhandbuch zur Verfligung, das
als Leitfaden fir die Erstellung eines Businessplans dient.

(2) Durch die Bereitstellung der im Teilnehmerhand-
buch prasentierten Informationen entsteht keinerlei
geschaftliche oder andersartige vertragliche Beziehung
zwischen dem Benutzer und der GriinderRegion Aachen.
Alle Informationen, die der Teilnehmer im Teilnehmer-
handbuch findet, wurden von der GriinderRegion Aachen
mit groBtmoglicher Sorgfalt erstellt. Fir die Richtigkeit
und Vollstandigkeit der hinterlegten Informationen
Uibernimmt die GriinderRegion Aachen keine Haftung.
So konnen beispielsweise die verwendeten Gesetzesvor-
schriften durch aktuellere Versionen ersetzt worden sein.
Die GriinderRegion Aachen schlie3t daher die Haftung
flr Schaden aus, die sich direkt oder indirekt aus der
Verwendung des Handbuchs und der darin enthaltenen
Informationen ergeben kénnen. Hiervon ausgenommen
ist die Haftung fiir Vorsatz und grobe Fahrlassigkeit. Ent-
scheidungen auf Basis der prasentierten Informationen
erfolgen auf eigenes Risiko.

4.AC’-Abende, Innovationsveranstaltungen
und Workshops

(1) Wahrend des Wettbewerbszeitraumes finden sechs
AC*-Abende, zwei Veranstaltungen zum Thema Innovation
und Workshops statt, bei denen neben Fachvortragen zu
griindungsrelevanten Themen auBerdem die Moglichkeit
zur Kontaktaufnahme mit anderen Griindern, AC>-Beratern
und Kapitalgebern besteht.

(2) Die Teilnahme an den AC>-Abenden, Innovationsver-
anstaltungen und Workshops steht allen interessierten
Existenzgriindern nach einfacher vorheriger Anmeldung bei
der GriinderRegion Aachen zu dem jeweiligen Termin offen.

(3) Die GriinderRegion Aachen wahlt die Referenten der
einzelnen Veranstaltungen sorgfiltig aus. Eine Ubernah-
me der Haftung fiir die Richtigkeit der Informationen, die
wahrend der Griinderabende und den Innovationsveran-
staltungen vermittelt werden, wird ausgeschlossen.

5. Pramierung

(1) Die GriinderRegion Aachen sowie die von ihr eingesetz-
ten Gutachter und Jurymitglieder entscheiden tiber die
Businessplane nach freiem Ermessen, wobei die Entschei-
dung keiner Begriindung bedarf.

(2) Die zehn besten Businessplane der ersten Phase, die

im Rahmen einer Zwischenpramierung ausgezeichnet
wurden, erhalten eine Geldpramie. Die Geldpramie wird
unmittelbar nach der Bekanntgabe der Pramierung auf
das von dem Teilnehmer benannte Bankkonto tberwiesen.

(3) Die Erst-, Zweit- und Drittplatzierten der zweiten Phase
erhalten jeweils eine Geldpramie wenn die Geschaftstatig-
keit des pramierten Teilnehmers — falls noch nicht gesche-
hen —jeweils innerhalb eines Jahres nach der Pramie-
rungsfeier in der Wirtschaftsregion Aachen aufgenommen
wurde. Die Aufnahme der Geschaftstatigkeit ist von dem
pramierten Teilnehmer durch eine geeignete Bestatigung
nachzuweisen. Wird die Bestatigung nicht innerhalb eines
Jahres nach der Pramierungsfeier vorgelegt, verfallt der
Anspruch auf Auszahlung der Geldpramie. Die Auszahlun-

gen der Geldpramien im Rahmen der Zwischenpramie-
rung sind von der Regelung im vorstehenden Satz nicht
betroffen. Fiir die Auszahlung der Geldpramien im Rahmen
der zweiten Phase gilt Ziffer 5 Abs. 2 Satz 2 entsprechend.

(4) Die Beachtung steuerlicher Vorschriften im Zusammen-
hang mit der Auszahlung der Siegerpramien liegt im Ver-
antwortungsbereich des ausgezeichneten Teilnehmers.

6. Rechte am Businessplan

Der Teilnehmer garantiert, Inhaber der erforderlichen
Rechte an dem Businessplan bzw. dessen Inhalt zu sein. Ist
der Teilnehmer nicht alleiniger Urheber oder Rechteinha-
ber, erklart er ausdrticklich, tber die flr die Teilnahme an
AC?>—der Griindungswettbewerb erforderlichen Rechte zu
verfiigen.

7. Haftung und Freistellung

(1) Sofern der Teilnehmer einen Businessplan einreicht, ga-
rantiert der Teilnehmer, dass er keine Inhalte Gbersenden
wird, deren Bereitstellung oder Nutzung gegen geltendes
Recht oder Rechte Dritter verstoRt. Der Teilnehmer stellt
die GriinderRegion Aachen von Anspriichen gleich welcher
Art frei, die aus der Rechtswidrigkeit von Inhalten resul-
tiert, die der Teilnehmer fiir seinen Businessplan verwen-
det hat. Die Freistellungsverpflichtung umfasst auch die
Verpflichtung, die GriinderRegion Aachen von Rechtsver-
teidigungskosten (z.B. Gerichts- und Rechtsanwaltskosten)
vollstandig freizustellen.

(2) Die GriinderRegion Aachen tibernimmt keine Haftung
fir Leistungen des AC*-Beraternetzwerkes. Schadens-
ersatzanspriiche jeglicher Art aus der Uberlassung der
Griindungsidee und des Businessplans sind ausgeschlos-
sen. Dies gilt nicht flir Vorsatz und grobe Fahrlassigkeit.

8. Ausschluss von der Teilnahme

(1) Ein VerstoR gegen diese Teilnahmebedingungen berech-
tigt die GriinderRegion, den jeweiligen Teilnehmer von der
Teilnahme auszuschlie8en. Dies gilt insbesondere, wenn
der Teilnehmer falsche Angaben macht oder verwendete
Inhalte geltendes Recht oder Rechte Dritter verletzen.
Gleiches gilt bei Inhalten, die als gewaltverherrlichend,
anstoRig, belastigend oder herabwiirdigend angesehen
werden kdnnen oder in sonstiger Weise gegen das gesell-
schaftliche Anstandsgefiihl verstoRRen.

(2) Ein Ausschluss von der Teilnahme durch die GriinderRe-
gion Aachen ist bei Vorliegen der nach Absatz 1 beschrie-
benen Griinde auch noch nach Beendigung von AC?—der
Grindungswettbewerb méglich.

(3) Handelt es sich bei dem ausgeschlossenen Teilnehmer
um einen bereits pramierten Teilnehmer, kann die Geldpra-
mie nachtraglich aberkannt werden.

9. Schlussbestimmungen

(1) Sollten die Teilnahmebedingungen unwirksame Rege-
lungen enthalten, bleibt die Wirksamkeit der Bedingungen
im Ubrigen unberihrt.

(2) Es gilt deutsches Recht. Ein Rechtsweg zur Uberprifung
der Pramierung wird ausgeschlossen.
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Anmeldung und
weitere Informationen

Anmeldeunterlagen finden Sie im
Download-Bereich unter:
www.ac-quadrat.de

Sie konnen das Formular auch gerne
telefonisch bestellen unter: 0241 4460-350
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