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Businessplan erstellen
wie ein Profi 1in 8
Schritten

Du willst ein Business starten, aber dein Plan sieht aus wie eine PowerPoint-
Folie aus dem BWL-Grundkurs? Dann schnall dich an. Ein guter Businessplan ist
kein nettes PDF fur Investoren, sondern der Unterschied zwischen Startup und
Rohrkrepierer. Hier zeigen wir dir in 8 knallharten Schritten, wie du deinen
Businessplan erstellst — wie ein Profi. Keine Floskeln, keine weichgespllten
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Visionen. Nur harte Zahlen, valide Strategien und ein klarer Fahrplan fiur
dein Business. Willkommen bei der Realitat.

e Warum ein Businessplan mehr ist als ein Pitchdeck fur die Bank

e Wie du Marktanalyse und Zielgruppen wirklich sinnvoll aufbereitest

e Welche Tools dir helfen, statt dich mit Templates zu nerven

e Warum SWOT-Analysen oft Bullshit sind — und wie du sie richtig machst
e Wie du dein Geschaftsmodell klar formulierst — ohne Buzzword-Bingo

e So kalkulierst du Umsatz, Kosten und Cashflow realistisch

e Wie du mit einem Finanzplan Investoren Uberzeugst

e Was wirklich in den Anhang gehdrt — und was nicht

e Die 8 Schritte im Uberblick — von der Idee bis zur fertigen Roadmap

e Keine Ausreden mehr: Dein Businessplan ist dein Ernstfall-Test

Businessplan erstellen: Warum
du nicht ohne loslaufen
solltest

Ein Businessplan ist keine Formsache. Er ist dein strategisches Grundgeriust,
deine Reality-Check-Maschine, dein Frihwarnsystem fir unternehmerische
Selbstiberschatzung. Wer glaubt, mit einer fixen Idee und ein paar Buzzwords
Investoren zu uUberzeugen, hat Netflix-Grinder-Pornos mit echter
Grundungsrealitat verwechselt. Ein sauber aufgesetzter Businessplan zwingt
dich, dein Geschaftsmodell zu durchdenken — von der Zielgruppe uber den Markt
bis zur Rentabilitat.

Das Erstellen eines Businessplans ist keine kreative Fingeridbung, sondern
strukturierte, datengetriebene Arbeit. Du musst Annahmen treffen, sie mit
realen Zahlen belegen und kritische Schwachstellen identifizieren. Genau hier
trennt sich das ideenverliebte Wunschdenken vom belastbaren Geschaftsmodell.
Und nein, ein Businessplan ist nicht nur fur Banken oder Fordermittelgeber
gedacht — sondern vor allem fur dich selbst. Wenn du deinen eigenen Plan
nicht verstehst, wird es kein Investor tun.

Im digitalen Zeitalter ist der Businessplan mehr als ein statisches Dokument.
Er ist dein dynamisches Steuerungstool, das sich mit deinem Unternehmen
weiterentwickeln muss. Tools wie Lean Canvas, Business Model Canvas oder
LivePlan helfen dabei — aber ersetzen nicht das Denken. Wer einfach nur ein
Template ausfullt, hat am Ende ein hibsch formatiertes Nichts. Ein echter
Businessplan ist der Blueprint fir dein Unternehmen — und der Lackmustest fur
deinen unternehmerischen Realitatssinn.

Ein Businessplan beantwortet im Kern funf Fragen: Was willst du anbieten? Wer
soll es kaufen? Warum ausgerechnet du? Wie funktioniert das finanziell? Und
was passiert, wenn alles schiefgeht? Wenn du diese Fragen nicht glasklar
beantworten kannst, brauchst du keine Finanzierung — du brauchst einen
besseren Plan.



Marktanalyse und Zielgruppe:
Keine Bauchgefuhle, nur Daten

Die meisten Businessplane scheitern an einem Punkt: Annahmen, die auf
Hoffnung statt auf Daten basieren. Eine echte Marktanalyse ist kein Gefuhl,
sondern ein strukturierter, datenbasierter Blick auf GroBe, Wachstum, Trends,
Wettbewerb und Eintrittsbarrieren. Hier trennt sich die Excel-Fantasie vom
strategischen Denken. Wer seine Zielgruppe nicht kennt, wird auch keinen
Markt erobern — so einfach ist das.

Beginne mit klaren Marktdefinitionen. Was ist dein relevanter Markt (TAM —
Total Addressable Market)? Was ist der realistisch erreichbare Markt (SAM —
Serviceable Available Market)? Und wie grof8 ist der Markt, den du kurzfristig
erreichen kannst (SOM — Serviceable Obtainable Market)? Ohne diese Abgrenzung
ist jede Umsatzprognose eine Luftnummer.

Weiter geht’s mit der Zielgruppenanalyse. Segmentiere deine potenziellen
Kunden nach demografischen, psychografischen und verhaltensbezogenen
Kriterien. Nutze echte Datenquellen: Statista, Branchenreports, Google
Trends, Keyword-Tools, soziale Medien. Erstelle Buyer Personas, aber nicht
mit Stock-Fotos und Namen wie “Lisa, die Lifestyle-Konsumentin” — sondern mit
echten Insights Uber Bedurfnisse, Kaufverhalten und Pain Points.

Vergiss nicht den Wettbewerb. Eine Wettbewerbsanalyse ist nicht die
Auflistung von drei Mitbewerbern mit einem “wir sind besser”-Kommentar. Sie
ist eine Matrix, die Starken, Schwachen, Marktanteile, Preisstrategien und
Positionierung beleuchtet. Tools wie SEMrush, SimilarWeb oder Crunchbase
helfen dir, echte Daten zu sammeln — nicht nur Vermutungen.

Und zuletzt: Trends und Marktentwicklungen. Welche regulatorischen,
technologischen oder gesellschaftlichen Veranderungen beeinflussen deinen
Markt? Wer hier nicht up-to-date ist, plant fir gestern — und das ist
geschaftlicher Selbstmord.

Geschaftsmodell und Strategie:
Schluss mit dem Bullshit-Bingo

“Wir sind die Uberisierung des B2B-Waschsalonmarkts.” Gratuliere — du hast
gerade nichts gesagt. Ein Geschaftsmodell beschreibt, wie du Wert fir Kunden
schaffst und dafir Geld bekommst. Punkt. Keine Floskeln, kein Buzzword-Bingo.
Es geht um Angebot, Zielkunde, Vertriebskanal, Preisgestaltung,
Wertversprechen und Ressourcen. Und zwar konkret.

Das Geschaftsmodell sollte in deinem Businessplan mit Hilfe eines Business
Model Canvas strukturiert erarbeitet werden. Neun Felder, die alles abdecken
— von den Schlusselpartnern Uber die Kundensegmente bis zu den
Einnahmequellen. Aber Achtung: Ein ausgefulltes Canvas ersetzt keine



Strategie. Es ist nur die Skizze. Deine Strategie ist das ausgearbeitete
Bild.

Beschreibe klar, welches Problem du lést, fur wen, und wie du es besser
machst als alle anderen. Welche Alleinstellungsmerkmale (USPs) hast du?
Welches Pricing-Modell nutzt du — einmalige Zahlung, Abo, Freemium, Pay-per-
Use? Welche Vertriebskanale nutzt du — digital, stationar, direkt, indirekt?
Wie skalierbar ist das Ganze?

Ein haufiges Versdumnis: Die operative Umsetzung. Strategie ist nicht nur
Vision, sondern auch Execution. Wer ist dein Team? Welche Rollen und
Kompetenzen brauchst du? Wie sieht dein Roadmap aus — in Quartalen, nicht in
Jahren? Und was sind deine kritischen Meilensteine? Ohne klare
Umsetzungspfade bleibt deine Strategie ein leeres Versprechen.

Finanzplanung: Deine Zahlen
Lugen nicht — aber du
vielleicht

Hier zeigt sich, ob dein Businessplan Substanz hat oder nur hibsch aussieht.
Der Finanzplan ist der Ort, an dem Fantasie zu Zahlen wird — oder zu
Ausreden. Du brauchst eine realistische Umsatzplanung, eine vollstandige
Kostenstruktur, eine Cashflow-Prognose, Investitionsbedarf und eine
Rentabilitatsvorschau. Alles sauber gegliedert, nachvollziehbar und belegbar.

Beginne mit der Umsatzplanung. Wie viele Einheiten willst du verkaufen? Zu
welchem Preis? Uber welchen Kanal? Welche Conversion Rates sind realistisch?
Baue verschiedene Szenarien: Best Case, Realistic Case, Worst Case. Und
definiere klar, auf welchen Annahmen deine Zahlen basieren.

Dann kommen die Kosten. Fixkosten (Miete, Gehalter, Lizenzen), variable
Kosten (Produktionskosten, Versand, Transaktionsgebihren), einmalige
Investitionen (Hardware, Aufbaukosten) und laufende Ausgaben (Marketing,
Support, Wartung). Jeder Euro muss irgendwo stehen. Und wehe, du vergisst die
Umsatzsteuer oder Sozialabgaben — das merkt jeder Profi sofort.

Cashflow ist Konig. Deine Liquiditatsplanung zeigt, ob du deine Rechnungen
zahlen kannst — oder in sechs Monaten pleite bist. Hier geht es nicht um
Gewinn, sondern um Zahlungsfahigkeit. Wer das verwechselt, ist reif fir einen
Crashkurs in Unternehmensfihrung.

Der Kapitalbedarf muss klar definiert sein. Wie viel Geld brauchst du, wann,
woflur — und wie sieht deine Exit-Strategie aus? Investoren wollen nicht nur
wissen, wie sie einsteigen — sondern auch, wie sie wieder rauskommen. Und
falls du kein Fremdkapital suchst: Auch fur dich selbst ist dieser Teil
entscheidend, um nicht blind ins finanzielle Chaos zu laufen.



Businessplan erstellen 1n 8
Schritten — der Fahrplan

Hier kommt das, worauf du gewartet hast: Der strukturierte 8-Schritte-Plan
zum Businessplan wie ein Profi. Kein Geschwafel, nur Klartext:

1. Executive Summary
Die Zusammenfassung deines gesamten Plans. Kurz, prazise, uberzeugend —
maximal 1 Seite.

2. Unternehmensbeschreibung
Wer bist du, was machst du, was ist deine Vision? Rechtliche Form,
Standort, Grundungsteam.

3. Marktanalyse
GroBe, Wachstum, Trends, Zielgruppen, Wettbewerber — mit echten Daten,
nicht Wunschdenken.

4. Produkt/Dienstleistung
Was genau bietest du an? Welche Probleme 16st du? Warum ist das besser
als der Rest?

5. Marketing- und Vertriebsstrategie
Wie kommst du an Kunden? Welche Kanale, welche MalBnahmen, welches
Budget?

6. Organisation und Team
Wer macht was? Welche Kompetenzen bringst du mit? Welche fehlen noch?

7. Finanzplanung
Umsatz, Kosten, Cashflow, Rentabilitat, Kapitalbedarf — transparent und
plausibel.

8. Risikoanalyse & Meilensteine
Was kann schiefgehen? Was sind deine Alternativen? Welche Etappen missen
erreicht werden?

Fazit: Ohne echten
Businessplan bist du kein
Unternehmer, sondern Traumer

Ein Businessplan ist nicht das lastige PDF fir die Sparkasse, sondern dein
strategisches Steuergerat. Er zwingt dich, ehrlich auf deine Idee zu blicken
— und sie auf Tragfahigkeit, Skalierbarkeit und Rentabilitat zu prifen. Wer
hier schludert, wird spater bezahlen. Mit Zeit, mit Geld, mit gescheiterten
Traumen.

Wenn du deinen Businessplan erstellst, dann mach es richtig. Kein Copy-Paste,
keine Templates ohne Hirn, keine Buzzwords. Nur du, deine Idee — und harte
Arbeit. Denn am Ende ist dein Businessplan nicht nur ein Dokument. Er ist
dein Kompass. Und wenn du ihn ernst nimmst, wird er dich durch den Sturm
fuhren. Alles andere ist Startup-Romantik — und die zahlt keine Miete.



