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In 8 Schritten zu eurem Businessplan

Euer Businessplan sollte aus acht Bausteinen bestehen — und die inhaltliche Vorarbeit habt ihr in den Auf-

gaben 1 bis 8 bereits erledigt. Mit dem folgenden Uberblick wollen wir euch dabei helfen, eure Ergebnisse
in ein schliissiges Gesamtkonzept zu bringen und eurer Geschaftsidee den letzten Schliff zu verleihen.

* Wegen der besseren Lesbarkeit wird im folgenden Text
auf die Ausweisung der ménnlichen, weiblichen und
diversen Form verzichtet und ausschlieBlich die ménn-
liche Bezeichnung gewdhit. Gemeint sind jedoch stets
alle Geschlechter.

Allgemeine Tipps

Inhalt
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. Unternehmensform
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N O U B W N

. & 8. Drei-Jahres-Planung und Kapitalbedarf

EIN BUSINESSPLAN BESTICHT DURCH KLARHEIT UND SACHLICHKEIT

Euer Geschaftskonzept muss klar strukturiert sein, damit sich der Leser zurechtfindet und maglichst schnell
Antworten auf seine Fragen erhalt. Bringt daher eure Aussagen auf den Punkt und nennt konkrete Zahlen,
Fakten und ggf. Quellen. Trotz aller wiinschenswerter Begeisterung solltet ihr im Ton sachlich bleiben und

dem Leser die Moglichkeit geben, die Ausfiihrungen objektiv zu beurteilen.

Achtet darauf, dass euer Geschaftsplan einem roten Faden folgt und nicht bloR Textabsatze aneinanderhangt.
Stellt schltissige Verbindungen zwischen den Abschnitten her und vermeidet Wiederholungen.

FORMULIERT EUER GESCHAFTSKONZEPT SO, DASS ES AUCH FUR LAIEN

VERSTANDLICH IST

Mancher Griinder glaubt, mit technischen Details, umfangreichen Konstruktionsplanen und klein gedruck-

ten Auswertungsbogen bei Gutachtern oder Kapitalgebern einen kompetenten Eindruck zu hinterlassen.

Aber selbst Experten bevorzugen bei der Beurteilung von Geschdftsplanen vereinfachte Darstellungen.
Ein guter Geschaftsplan erfordert kein Vorwissen vom Leser und schafft es, fachliche Inhalte in einfacher

Sprache riiberzubringen.

UBERARBEITET DAS GESCHAFTSKONZEPT SO OFT WIE NOTIG
Ein Businessplan lebt — er reift nach und nach mit eurer Geschaftsidee. Steht am Anfang vielleicht nur ein

grobes Konzept und sind eure Vorstellungen noch ungenau, so flgt sich im Laufe der Zeit alles zu einem

runden Geschaftskonzept zusammen. Dabei miissen aufgrund neuer Erkenntnisse einzelne Themen oft mehr-
mals Uberarbeitet und aktualisiert; Annahmen, Prognosen und Zielwerte aufeinander abgestimmt werden.
Inhaltliche Anderungen sind also ganz normal. Wichtig ist, dass ihr euch immer wieder einem Testpublikum

stellt. AuBenstehende, die die Unterlagen durchsehen, erkennen Schwachstellen oft tiberraschend schnell

und kdnnen Anregungen fir die Weiterarbeit geben.
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Baustein 1 — Management Summary
(Kurzdarstellung)

Der Einstieg entscheidet, ob euer Businessplan weitergelesen wird: Er muss neugierig machen und sollte
alle relevanten Fakten enthalten. Startet euren Geschaftsplan mit einer Zusammenfassung der wichtigsten
Informationen. lhr solltet den Kern der Idee deutlich machen und die entscheidenden Erfolgsfaktoren und
Risiken des Unternehmens aufzeigen. Die Kunst besteht darin, zu zeigen, dass ihr euer Geschaft versteht
und auf ca. einer DIN A4-Seite erklaren konnt.

Tipp: Auf der Spielplattform unter ,Tipps und Infos” findet ihr ein
Beispiel fiir eine besonders gelungene Management Summary.

Die Management Summary sollte
folgende Aspekte beinhalten:

BESCHREIBUNG DER GESCHAFTSIDEE
Erlautert kurz die Geschaftsidee sowie den Markt. Warum gibt es einen Bedarf nach eurem
Produkt/eurer Dienstleistung?

WESENTLICHE ERFOLGSFAKTOREN

Schildert hier kurz, was das Besondere an eurer Geschaftsidee ist, was euer Geschaftsmodell erfolgreich
macht, welchen Nutzen die Kunden haben und mit welchen Argumenten ihr sie davon tiberzeugen wollt,
euer Produkt/eure Dienstleistung zu kaufen. Bezieht alle Bausteine des Businessplans mit ein.
AuBerdem solltet ihr kurz vorstellen, wer sich hinter dem Management-Team verbirgt und wie ihr eure
personlichen Starken in das Start-up einflief3en lassen werdet.

WESENTLICHE RISIKEN
Welche sind die entscheidenden Risiken eures \orhabens? Welche Ereignisse konnten das VVorhaben
scheitern lassen? Wie wollt ihr den Risiken entgegenwirken?

ZIELE

Hier solltet ihr eure Unternehmensvision, also eure langfristigen Ziele, kenntlich machen. Seid hierbei
optimistisch und realistisch zugleich, z.B.: ,Unser Unternehmen soll nicht nur den regionalen, sondern
den gesamten deutschen Markt mit einer umfassenden Palette von xy Produkten bedienen.”

Tipp: Schreibt die Kurzdarstellung zuletzt. Erst wenn die (brigen
sieben Bausteine ausgearbeitet sind, werdet ihr eure Ideen und
Ziele konkret und prazise formulieren kénnen.
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Baustein 2 — Rechtsform

Aus der Zusammensetzung des Griindungsteams und der Organisationsstruktur eines Unternehmens leitet
sich in der Regel auch die Rechtsform ab. Gebt an, welche Rechtsform ihr wahlt und warum. Welche Vorteile
ergeben sich im Vergleich zu anderen Optionen? Welche Auswirkungen hat die Wahl der Rechtsform auf euch
als Gesellschafter?

S e

’

Baustein 3 — Produkt/Dienstleistung

Euer Team hat sich in mehreren Aufgaben mit der Geschaftsidee, also dem Angebot, und dem damit verbun-
denen Kundennutzen beschaftigt. Ihr habt euch intensiv mit der Produktpolitik eures Unternehmens aus-
einandergesetzt sowie die Verkaufsargumente herausgearbeitet. In diesem Abschnitt konnt ihr nun auf eure
Uberlegungen eingehen und das Produkt/die Dienstleistung im Detail beschreiben.

BESCHREIBUNG DES PRODUKTS/DER DIENSTLEISTUNG

Ein Grindungsvorhaben auf der Basis einer neuen Produkt- oder Dienstleistungsidee ist nur dann sinnvoll,
wenn das Angebot den bereits existierenden Konkurrenzprodukten in mindestens einem Punkt Giberlegen ist.
Hebt daher bei der Beschreibung eures Vorhabens die Eigenschaften hervor, durch die sich euer Produkt/
eure Dienstleistung vom bestehenden Angebot unterscheidet.

DAS BESONDERE AN EURER IDEE: DER USP

Wie bereits erwahnt ziindet eine Idee nur dann, wenn sie in mindestens einem fiir die Kunden relevanten
Aspekt einen Wettbewerbsvorteil besitzt. Solche relevanten Aspekte konnen sein: Qualitat, Design, GroRe,
Material, Form, Benutzerfreundlichkeit, Nachhaltigkeit, Exklusivitdt, Image, Preis, Vertriebskanale, Service
und vieles mehr.

Ihr solltet an dieser Stelle verdeutlichen, was euer Produkt von der Konkurrenz unterscheidet, und warum die-
ser Unterschied einen Mehrwert fiir den Kunden bringt. Fragt euch dann: Ist dieses Produktfeature fiir unsere
Kunden wirklich wichtig? Verlasst euch dabei nicht ausschlieBlich auf euer eigenes Urteil, sondern befragt
potenzielle Kunden!

Wenn ihr den Wettbewerbsvorteil vorgestellt habt, solltet ihr auf eure SWOT-Analyse zuriickgreifen und auf die
Starken/Schwachen sowie Chancen/Risiken eurer Geschaftsidee eingehen. Hinterfragt kritisch, wie bestandig
euer Wettbewerbsvorteil ist und welche MaBnahmen nétig sind, diesen zu verteidigen oder gar auszubauen.
Denkt auch daruber nach, wie lange es dauern wird, bis die Konkurrenz in der Lage ist, das Besondere eures
Angebots zu kopieren.
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Baustein 4 — Markt

Ein Unternehmen kann nur dann erfolgreich sein, wenn sich die Geschdftsidee am Markt durchsetzt. In diesem
Baustein solltet ihr daher die aus der Marktanalyse gewonnenen Erkenntnisse vorstellen und einen Uberblick
Uber den Markt geben: Beschreibt die Marktgrofie und die Entwicklung des Marktes, die groRten Mitbewerber
und die Position eures Produktes/eurer Dienstleistung. Dabei hilft euch das 5-Krafte-Modell, es ist Bestandteil
des Businessplans.

MARKT

Damit mégliche Kapitalgeber die Realisierbarkeit der Idee abschatzen kdnnen, gebt zunéchst einen Uberblick
uber den Markt/das Marktsegment, in das euer Unternehmen einzuordnen ist. Es geht darum, den Umfang
des angestrebten Marktes moglichst prazise vorzustellen, sodass der Leser sich ein umfassendes Bild tiber
eure kinftige Marktposition machen kann. Beschreibt die aktuelle Situation der Branche und ihre zukinftige
Entwicklung unter Beriicksichtigung aller wichtigen Faktoren wie technische Innovationen, Anderung gesetz-
licher Grundlagen oder Anderungen im Kundenverhalten.

Tipp: Die zur Analyse von Branche und Markt erforderlichen Daten sind oft leichter zu erhal-
ten, als man denkt. Als Informationsquellen bieten sich die offentlich zugdnglichen Statistiken
von statistischen Amtern, Branchenverbéinden und -vereinigungen, Innungen, Handwerkskam-
mern, Industrie- und Handelskammern sowie der Fachpresse an. Weitere Informationsquellen
sind Branchenberichte und Datenbanken (etwa der Sparkassen). Auch Gespriche mit Experten,
wie zum Beispiel eurem Unternehmenspaten, kénnen wertvolle Informationen liefern.

WETTBEWERB

Es ist gefdhrlich, den Wettbewerb zu unterschatzen. Deshalb ist es wichtig, die Marktposition aller (gegen-
wartigen und potenziellen) Mitbewerber zu bewerten. Welche Mitbewerber gibt es und welche Kundengrup-
pen sprechen diese an? Welche Trends hinsichtlich Wachstum, Marktanteil, Zielgruppe und Service gibt es?
Vergleicht dann die Starken und Schwachen der Mitbewerber mit eurem Unternehmen.

PORTERS FUNF-KRAFTE-MODELL

In eurem Marktumfeld seid ihr kompetitiven Kraften ausgesetzt. »Porters Flinf-Krafte-Modell« veran-
schaulicht dies. Vergesst deshalb bei der Analyse der Ausgangssituation nicht, euch tber all diese Faktoren
ein genaues Bild zu verschaffen.

Dazu gehoren mogliche Abhdngigkeiten von wichtigen Kunden oder Zulieferern und daraus resultierende
Einflisse beispielsweise auf die Durchsetzbarkeit von Preisen ebenso wie die Frage, welche Neueintritte
das Geschaft nachhaltig gefahrden kdnnen. Denkt bei der Analyse eurer direkten Konkurrenten auch da-
riber nach, wie diese auf euren Markteintritt reagieren werden und was ihr tun misst, um gegen diese
Reaktion gewappnet zu sein bzw. euch dagegen behaupten zu konnen.

Tipp: Unter ,Tipps und Infos” findet ihr ein Praxisbeispiel fiir eine gute Marktanalyse.




Baustein 5 — Marketing/Vertrieb

Marketing ist mehr als nur Werbung — aber spatestens seit Aufgabe 4 wisst ihr bereits, dass der Marketing-
Mix aus den ,vier P" Product, Price, Place und Promotion besteht.

Kurzum: Es geht um die komplette Marketing- und Vertriebsplanung. Wie wird das Produkt/die Dienstleistung
zum Kunden gebracht?

ZIELGRUPPE

Fir ein erfolgreiches Marketing- und Vertriebskonzept muss zuerst die Zielgruppe fiir das Angebot so genau
wie moglich definiert werden. Bedenkt die Bedurfnisse eurer Zielgruppe in all euren Entscheidungen. Sollten
euch mehrere Kundenvorteile einfallen, gewichtet diese, um den primaren Kundennutzen zu ermitteln.

Beantwortet folgende Fragen:
= An wen richtet sich das Angebot?

= Gibt es eine oder mehrere Zielgruppen mit bestimmten Anforderungen
oder Wiinschen?

» Welche Kundensegmente wollt ihr bedienen? Segmentierungskriterien sind
z. B. Kundennutzen, Kaufverhalten, Regionen oder Verwendung des Produkts.

VERTRIEBSSTRATEGIE UND PREIS

Legt hier im Detail dar, wie ihr euer Produkt/eure Dienstleistung an die Kunden bringen wollt. Stellt den
Vertriebsprozess kurz vor und nennt die geplanten Vertriebswege. Stellt auch Zukunftsbetrachtungen an
und uberlegt, wie ihr eure Vertriebsstrategie andern konntet, wenn neue Produkte dazukommen oder sich
Kundenwiinsche andern.

Ein vollstandiges Vertriebskonzept umfasst auch die Preisgestaltung. Ihr solltet deutlich machen, welchen
Preis ihr gewahlt habt und warum. Fragt euch auch, ob der Preis nach der Einflihrung verandert werden
oder konstant bleiben soll.

Priift dann im Rahmen des Baustein 7 (3-Jahres-Planung), ob ihr mit dem erzielbaren Preis kostendeckend
arbeiten konnt.

KOMMUNIKATIONSSTRATEGIE

Hier solltet ihr vorstellen, wie ihr die Kunden auf euer Produkt/eure Dienstleistung aufmerksam machen
wollt. Welche MalBnahmen daftir geeignet sind, hangt von eurem Produkt/eurer Dienstleistung sowie eu-
rer Zielgruppe ab. Ihr solltet im Businessplan klar formulieren, iber welche Wege ihr die Kunden erreichen
wollt - personlich/direkt (Besuch, Telefon, Brief), (iber Werbung (Anzeigen oder Werbebldcke im Internet,
in Zeitungen, Zeitschriften, TV, Radio) und/oder tber Pressearbeit? Welche Instrumente werden zusatzlich
eingesetzt (Flyer, Social Media etc.)?
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ZEITPLANUNG
Ein guter Businessplan blickt realistisch in die Zukunft. Dazu gehort auch eine sinnvolle Zeitplanung,
die die Abstimmung der einzelnen Marketingmal3nahmen berticksichtigt.

- ,3\ . - Stellt euch folgende Fragen:
“ N

- = Bis wann sind welche Schritte fir einen erfolgreichen Markteintritt vollzogen?
A
« ) = Wann geht ihr mit welchen MaBnahmen an die Offentlichkeit?
% = Sind die verschiedenen Kommunikationswege im Sinne einer Kampagne

aufeinander abgestimmt — stimmen die Botschaften und Aussagen, die
vermittelt werden, Giberein?

» Wird dabei der Zeitbedarf, den die unterschiedlichen Kommunikationswege
erfordern, berticksichtigt?

» Und ist das Angebot tatsachlich abrufbar, wenn eine Nachfrage entsteht?

WEBSITE UND PRESSEMITTEILUNG
In Aufgabe 6 habt ihr fiir euer Unternehmen eine Website sowie eine Pressemitteilung erstellt.
Sie sind nicht Teil des Businessplans, aber die Jury wird beide im Rahmen des 5. Bausteins bewerten.

Baustein 6 — Unternehmensleitung
und Teamkultur

Eine gute Geschaftsidee kann nur dann erfolgreich umgesetzt werden, wenn sich das notwendige Know-how
im Griindungsteam wiederfindet. Gerade Kapitalgeber mochten verstandlicherweise genau wissen, wem sie ihr
Geld anvertrauen. Erlautert deshalb euren bisherigen Werdegang und macht deutlich, inwieweit eure Kompe-
tenzen fir die Firmengrindung wichtig sind. AuBerdem geht es in diesem Baustein um die Teamkultur. Ihr habt
Gelegenheit, eure Unternehmenswerte darzulegen und eure Zusammenarbeit zu reflektieren. Legt auBerdem
fest, welches Teammitglied welche Position Gbernimmt und welche besonderen Fahigkeiten der Person diese
Entscheidung begriinden.

Tipp: Die Jury achtet besonders darauf, welche Erkenntnisse ihr wéhrend der Zusammenarbeit gewonnen habt
und welche Leitgedanken sich daraus fiir die langfristige Unternehmensfiihrung ableiten lassen.



Bausteine 7 & 8 -
3-Jahres-Planung und Kapitalbedarf

Planzahlen lassen sich nach dem Start in der Regel nicht 1:1 umsetzen. Daher fragen viele Griinder:
Wozu die ganze Arbeit? Tatsdchlich hat die Finanzplanung drei wesentliche Vorteile:

» Sobald Planzahlen erarbeitet worden sind, kann man beurteilen, ob ein VVorhaben wirtschaftlich rentabel
ist und ob es sich lohnt, Zeit und Geld in dieses Projekt zu investieren. Dies ist eine wichtige Basis, um
auch Dritte, z. B. Kapitalgeber, von dem VVorhaben zu iberzeugen.

= Durch die Verschriftlichung der Kalkulation werden messbare Ziele definiert.

= Die Zahlen sind das erste Controllinginstrument. Durch Vergleich von Plan- und Ist-Zahlen kann man
Abweichungen feststellen und eingreifen. Und genau das wird von Griindern erwartet: iiberlegtes,
unternehmerisches Handeln.

Worum geht es also in den Bausteinen 7 & 8? Als Team uberprift ihr, ob die Zahlen vor dem Hintergrund

des Gesamtbildes, das ihr von eurem Unternehmen entworfen habt, realistisch ist. Ihr macht euch Gedanken
dariber, wie es mit dem Unternehmen in den nachsten drei Jahren finanziell weitergeht, welche Investitionen
mittelfristig geplant sind und wie ihr euer Start-up finanzieren wollt. Ihr solltet nicht nur Finanzierungsquellen
angeben, sondern auch Informationen zu 6ffentlichen Férdergeldern recherchieren. Bezieht dabei auch immer
eure Rechtsform mit ein! Nicht alle Forderquellen sind mit allen Rechtsformen kompatibel.

Die 3-Jahres-Planung besteht aus Liquiditatsprifung, Umsatzerlosplanung, Break-even-Analyse und der
Gewinn-und-Verlust-Rechnung. Uber die Liquiditatsplanung wird im folgenden Schritt der Kapitalbedarf
eures Unternehmens bestimmt. Dokumentiert unbedingt alle bei der Aufstellung der Finanzplanung
getroffenen Annahmen in der Kalkulationstabelle.

Tipp: Man sollte nicht vom angestrebten Gewinn auf die nétigen Umsdtze rechnen, sondern genau anders herum.
Schditzt die Kostenpositionen realistisch ab und griindet eure Kostenschdtzungen auf recherchierte Preise. Uberpriift
dann erst, welcher Gewinn méglich ist.

INVESTITIONSPLANUNG

Die Investitionsplanung liefert zusammen mit der Personalplanung die Datengrundlage fir die Gewinn- und-
Verlust-Rechnung und die Liquiditats- und Finanzplanung. In die Investitionsplanung gehen alle Giter ein, die
ihr anschafft, um sie langfristig flr euer Geschaft zu nutzen. Dazu zahlen unter anderem Gebaude, Maschinen,
Fahrzeuge, Computer, Software oder die Erstausstattung des Warenlagers. Die zu beriicksichtigenden Betrage
umfassen den Anschaffungspreis ohne Mehrwertsteuer plus Nebenkosten (z. B. fir Installation) minus Rabatte
und Skonti.

Denkt auch daran, dass der Ausbau des Geschaftes in den Folgejahren haufig weitere Investitionen erforderlich
macht.

Tipp: Klar, hohe Investitionen verursachen Kosten, die die Ertragslage eures Geschdfts belasten. Andererseits
muss aber die reibungslose Umsetzung eurer Geschdftsidee gewdhrleistet sein. Haltet die Kosten so niedrig wie
méglich und hinterfragt kritisch, ob alle Anschaffungen von Anfang an fiir einen leistungs- und konkurrenzfdhigen
Betrieb notwendig sind.
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PERSONALPLANUNG

Wenn ihr fir euer Unternehmen qualifiziertes Personal bendtigt, vergewissert euch, dass iber den Arbeitsmarkt
entsprechend ausgebildete Mitarbeiter zu bekommen sind. Hinterfragt auch, ob ihr die Mitarbeiter in Voll- oder
Teilzeit einstellt oder Aushilfskréfte beschiftigt. Uberlegt dann, welche Mitarbeiter mit welchem Gehalt zu den
verschiedenen Zeitpunkten eingestellt werden sollen. Beachtet dartiber hinaus, dass ihr die gesamten Personal-
kosten bertcksichtigen musst. Dazu gehoren neben dem Stunden-/Monatslohn auch die Lohnnebenkosten, die
von euch an die Renten-, Arbeitslosen-, Kranken- und Pflegeversicherung abzufiihren sind.

GEWINN-UND-VERLUST-RECHNUNG

Die Gewinn-und-Verlust-Rechnung hilft euch abzuschatzen, wie viel am Ende eines Geschaftsjahres ubrigbleibt.
Im Wesentlichen geschieht dies durch die Planung der Umsatze und der Kosten. Den Jahresiiberschuss (Gewinn)
oder -fehlbetrag (Verlust) errechnet ihr, indem ihr alle Kosten eines Geschaftsjahres von den Ertragen abzieht.

Uberlegt auch, welchen Umsatz ihr erwirtschaften miisst, um eure privaten Lebenshaltungskosten mit dem
Unternehmen verdienen zu kdnnen. Dazu zahlen unter anderem:

» Haushaltsgeld

» Miete oder Kosten fiir Wohnungseigentum (Strom, Heizung, Wasser, Grundsteuer)

= VVersicherungsbeitrdge (z. B. Haftpflicht-, Kranken-, Berufsunfahigkeits-, Renten-, Lebensversicherung)
» Raten fir bestehende Kredite und Leasingvertrdge

» wiederkehrende Beitrage und Gebtuhren (Telefon, Vereinsmitgliedschaften)

Tipp: Das Gehalt fiir euch selbst berticksichtigt ihr unter Personalkosten, wenn es sich bei dem Unternehmen um eine
Kapitalgesellschaft, z.B. eine GmbH, handelt. Gesellschafter einer Personalgesellschaft bestreiten ihre privaten Lebens-
haltungskosten aus dem Jahrestiberschuss.

LIQUIDITATS-/FINANZPLANUNG

Die Finanzplanung sorgt dafiir, dass ihr den Uberblick {iber Zahlungseinginge und -ausginge behaltet und
nicht plotzlich mit leeren Taschen dasteht, was letztlich Zahlungsunfahigkeit und ein Insolvenzverfahren zur
Folge hatte. Das Prinzip ist einfach: Erfasst Hohe und Zeitpunkt aller Ein- und Auszahlungen. Liquide bleibt
euer Unternehmen nur dann, wenn fir jeden Zeitraum die Summe der Einzahlungen hoher als die Summe
der Auszahlungen ist. Fiir Zeitrdume, in denen dies laut Planung nicht zutrifft, misstet ihr Kapital zufiihren.
Die Summe aller zuzufiihrenden Betrage ergibt den Kapitalbedarf fiir den jeweiligen Planungszeitraum.
Die Liguiditatsplanung sollte zusatzlich eine Sicherheitsreserve fir zeitlich verzogerte oder ausgefallene
Einzahlungen enthalten — etwa von Kunden, die Rechnungen nicht piinktlich begleichen (mindestens

10 Prozent des Gesamtkapitalbedarfs).

Priift auBerdem, ob ihr bei eurer Planung auch die Griindungskosten (Honorare fiir Notar, Anwalt, Gewerbe-
anmeldung, Mietkosten etc.) eingeplant habt. Gerade in der Anlaufphase werden kaum Einnahmen flie3en.
Schatzt diese Zeitspanne nicht zu kurz ein!

Tipp: Eine realistisch geplante Startphase sichert euch wertvolle Jurypunkte!
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KAPITALBEDARF

Aus der Finanzplanung geht hervor, wie viel Kapital ihr zu welchem Zeitpunkt benétigt, nicht jedoch, woher

es stammt. Stellt deshalb den Kapitalbedarf dar und wie dieser gedeckt werden soll.

Priift zum Beispiel, welche Eigenmittel ihr einsetzen konnt und wie hoch der verbleibende Fremdkapitalbedarf
ist. Unternehmensgriindungen sind ohne Fremdkapital nur in den wenigsten Fallen zu realisieren. Eigene Mittel
sollten in angemessenem Verhaltnis zu den Gesamtkosten eingesetzt werden. Bei Unternehmen mit ausge-
pragter Anlaufphase (lange und/oder hohe Anlaufverluste) sind hohere Eigenmittel wiinschenswert, und zwar
moglichst in Hohe der kalkulierten Anlaufverluste. Darauf aufbauend solltet ihr eine mogliche Férder-Institu-
tion sowie ein Forderprogramm fiir Existenzgriinder nennen und eure Auswahl bzw. die Entscheidung, keine
Fordergelder zu beantragen, begriinden.

Ihr habt alle Bausteine bearbeitet? Herzlichen Gliickwunsch, euer Businessplan steht! Ihr konnt sehr stolz auf
eure Leistung sein. Holt euch ein letztes Feedback von Coach, Spielbetreuer und Unternehmenspate ein - und
wer weil, vielleicht sehen wir uns schon bald auf der Preisverleihung in Hamburg!
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