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Businessplan — Verwirklichen Sie
lhre Ideen nicht nur in der Grundungsphase!

PRICEWATERHOUSE(COPERS

Die Geschéftsidee ist die Grundlage fiir ein
neues oder die Weiterentwicklung eines be-
stehenden Unternehmens. Sie niitzt aber
nur dann etwas, wenn sie auch umgesetzt
wird. Die erfolgreiche Umsetzung verlangt,
dass man Geldgeber, Geschéftspartner und
Mitarbeiter zu iiberzeugen vermag.Dasrich-
tige Instrument dazu ist der Businessplan.

Der Businessplan zeigt systematisch und
nachvollziehbar auf, mit welcher Strategie und
mit welchen Massnahmen die Geschéftsidee
umgesetzt werden soll,welche Ressourcen da-
zu notig sind und welche Ergebnisse erwartet
werden.Typische Situationen, die nach einem
Businessplan verlangen, sind eine Neugriin-
dung, eine Expansionsphase, ein Eigentiimer-
wechsel, eine Restrukturierung bzw. ein
Turnaround oder die Nachfolgeplanung.
Es empfiehlt sich aber generell, jenseits der
operativen Tageshektik periodisch grundle-
gende, in die Zukunft weisende Uberlegun-
gen in einem Businessplan zu dokumentieren.

1. Anwendung und Adressaten des
Businessplanes

So individuell ein Unternehmen bzw. ein Pro-
jektist, so individuell muss auch der Business-
plan sein. Er ist exakt auf die Informationsbe-
durfnisse der verschiedenen Adressaten (z. B.
des potenziellen Kapitalgebers) und die spe-
zielle Situation des Unternehmens abzustim-
men. Richtige Entscheidungen setzenrichtige
Informationen voraus. Besonders wichtig ist
diesin den folgenden Situationen,in denen es
um die langfristige Entwicklung oder gar die
Existenz eines Unternehmens gehen kann:

Griindung/Startup: Da bei einer Neugrin-
dung auf keine Unternehmenshistorie zuriick-
gegriffen werden kann, sind zuerst marktseiti-
ge und unternehmensinterne Daten zu erhe-
ben. Der Aufwand dafir ist relativ hoch. Er
umfasst als Schwerpunkte die unternehmeri-
sche Ausrichtung, eine fundierte Marktanaly-
se, die Chancen- und Risikobeurteilung und
die Qualitaten des Managements.

Wachstum: Dazu gehért die Entwicklung
neuer Produkte, der Eintrittin neue Markte, die
Bearbeitung neuer Kundensegmente oder
ausgepragte Kapazitatserweiterungen,die an-
ndhernd einer Neugriindung entsprechen.

Erfahrungsgemass sind die Risiken umso ho-
her, je mehr neue Faktoren hinzukommen.Der
Businessplan sollte Basis fur die unternehme-
rische Entscheidung bilden und die Erfolgs-
messung ermaoglichen.

Fokussierung/Internationalisierung: Bei der
Fokussierung mdchte sich ein Unternehmen
mit einem breit diversifizierten Produktange-
bot auf seine Kernkompetenzen konzentrie-
ren. Internationalisierung bedeutet, dass ein
Unternehmen jenseits der Grenzen ein vielver-
sprechendes Marktpotential erschliessen will.
Haufig sind diese strategischen Schritte mit
Kosten, Investitionen und Risiken verbunden,
die anhand des Businessplanes abgeschatzt
und kommuniziert werden kdnnen. Restruk-
turierung: Ist ein Unternehmen stark und we-
nig kontrolliert gewachsen, so kdnnen Struk-
turen und Prozesse suboptimal fur die neue
Phase,in welcher sich das Unternehmen befin-
det, ausgestaltet sein.

In dieser Situation ergibt sich oft die Notwen-
digkeit einer strategischen Neuausrichtung
oder einer finanziellen Restrukturierung.In der
Regel missen neue Geldgeber oder neue Fiih-
rungskrafte gesucht werden. Beide mochten
Chancen und Risiken bei einer Neuausrich-
tung einer Unternehmung moglichst gut an-
hand eines Businessplans beurteilen kénnen.

Ausstieg: Ein Eigentimerwechsel oder eine
Nachfolge kann im Rahmen eines Unterneh-
menskaufs durch Dritte oder eines Manage-
ment Buy-Out (MBO) erfolgen. Aus der Sicht
des Verkdufers mussen die Zukunftschancen
des Unternehmens lberzeugend dargestellt
werden. Ein fundierter Businessplan ist die
beste Verkaufsdokumentation.

Ein Businessplan richtet sich in der Regel pri-
mar an potenzielle Geldgeber. Fiir sie ist die
plausible Darlegung der erwarteten Rendite
und der Risiken entscheidend. Ein Unterneh-
men wird von den Kapitalgebern primar da-
nach beurteilt,ob es in der Lage ist, nachhaltig

positive Cashflows zu erarbeiten. Weitere
Adressaten kdnnen der Verwaltungsrat, die
Geschéftsleitung, die Mitarbeiter und andere
Interessierte sein. Hierbei sind besonders fol-
gende Stakeholder zu bertiicksichtigen:

- Eigenkapitalgeber: Eigenkapital ist Risiko-
kapital. Zur Abdeckung ihres Risikos erwar-
ten die Eigenkapitalgeber eine entspre-
chende Rendite.In einem Businessplan inte-
ressieren die Eigenkapitalgeber vor allem
die zu erwartende Rendite, die Chancen zur
Wertsteigerung, die Investitions- und Fi-
nanzpolitik und die Qualitaten des Manage-
ments.

- Fremdkapitalgeber: Sie erwarten eine
mdglichst weitgehende Sicherstellung der
Riickzahlung und Verzinsung ihrer Kredite
und konzentrieren sich vor allem auf die Ab-
deckung des Kreditrisikos - das heisst bi-
lanzmadssige Sicherheiten, Sicherheiten in
Form einer nachvollziehbaren, kontinuierli-
chen Entwicklung des Cashflows sowie des
personlichen Engagements der Eigentiimer.
Die meisten Banken setzen heute Ratingsys-
teme fir die Bewirtschaftung bestehender
und neuer Kredite ein. Diese Systeme ver-
langen in der Regel jene Informationen, die
u. a. auch in einem Businessplan beschrie-
ben werden.

+ Verwaltungsrat und Geschéiftsleitung:
Fur die verantwortlichen Leitungsorgane
soll der Businessplan ein Instrument der Un-
ternehmensfiihrung sein und verbindliche
Ziele fur die Zukunft enthalten. Er dient als
Wegleitung fiir operative Entscheide und
enthdlt die Aufstellung der Periodenbud-
gets, Soll/Ist-Vergleiche und Erwartungs-
rechnungen. Regelmadssig Uberarbeitete
Businessplane sind ein unverzichtbares In-
strument der finanziellen Flihrung. Dafur ist
nach dem Gesetz derVerwaltungsrat verant-
wortlich. Peter Schmid






