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für Gründer, die nicht
pleite gehen wollen
Du willst ein Unternehmen gründen, aber dein Businessplan besteht bisher aus
ein paar Notizen auf einer Serviette und einem vagen Bauchgefühl?
Glückwunsch, du bist genau da, wo 90 % aller künftigen Insolvenzen starten.
Dieser Guide zeigt dir, wie du einen Businessplan erstellst, der nicht nur
Banken überzeugt, sondern dir selbst zeigt, ob dein Vorhaben überhaupt Sinn
ergibt. Und ja, das wird unbequem, ehrlich und ziemlich konkret. Denn ohne
Plan ist dein Startup kein Unternehmen – sondern ein teures Hobby mit
Deadline.

Was ein Businessplan wirklich ist – und warum du ihn brauchst, auch wenn
du kein Geld willst
Die wichtigsten Bestandteile eines Businessplans – von Executive Summary
bis Finanzplanung
Wie du Marktanalyse und Wettbewerbsanalyse richtig durchziehst – mit
echten Daten, nicht Bauchgefühl
Warum Finanzplanung kein Excel-Kunstprojekt ist, sondern deine Existenz
sichert
Welche Tools dir helfen, ohne dich mit Templates zu erschlagen
Businessplan für Investoren vs. Businessplan für dich selbst – der
Unterschied ist real
Die häufigsten Fehler beim Businessplan – und wie du sie vermeidest
Checkliste: Schritt für Schritt zum belastbaren Businessplan
Wie du deinen Businessplan pitchfähig machst – auch ohne Startup-
Buzzword-Bingo
Warum ein guter Plan kein Garant für Erfolg ist – aber ein schlechter
ziemlich sicher für Misserfolg

Was ist ein Businessplan – und
warum brauchst du einen?
Ein Businessplan ist kein Marketing-Tool, kein Investor-Magnet und keine
Pflichtübung für die IHK. Ein Businessplan ist deine strategische Projektion
in die unternehmerische Realität. Er zeigt dir, ob dein Geschäftsmodell
tragfähig ist, ob deine Annahmen realistisch sind – und ob du in einem Jahr
noch Miete zahlen kannst. Wer ohne Plan gründet, gründet ins Blaue – und das
funktioniert vielleicht beim Lotto, aber nicht im Unternehmertum.

Der Businessplan zwingt dich, dein Vorhaben in Zahlen, Strukturen und
Prozesse zu übersetzen. Er ist dein Spiegel, dein Frühwarnsystem und deine
Entscheidungsgrundlage. Und nein, du schreibst ihn nicht (nur) für die Bank.
Du schreibst ihn für dich – damit du weißt, ob dein Produkt, deine
Dienstleistung, dein Markt und deine Ressourcen zusammenpassen oder



kollidieren.

Inhaltlich umfasst ein Businessplan alle relevanten Aspekte deines Vorhabens:
Geschäftsidee, Markt, Wettbewerb, Zielgruppen, Marketing, Organisation,
Finanzierung und Risikoanalyse. Und das bitte nicht in Form von Phrasen wie
“wir setzen auf Qualität und Kundennähe”, sondern mit belastbaren Daten,
nachvollziehbaren Strategien und konkreten Maßnahmen.

Ein guter Businessplan hilft dir auch dabei, externe Partner zu überzeugen:
Investoren, Banken, Förderstellen oder strategische Mitgründer. Er zeigt,
dass du mehr bist als ein Träumer mit PowerPoint – nämlich ein Unternehmer
mit Plan. Und genau das ist der Unterschied zwischen Scheitern und Skalieren.

Die 10 Bestandteile eines
fundierten Businessplans
Ein Businessplan ist kein Roman, aber auch kein One-Pager. Er besteht aus
klaren, strukturierten Kapiteln, die logisch aufeinander aufbauen und ein
vollständiges Bild ergeben. Hier sind die zehn Pflichtbestandteile, die in
keinem seriösen Plan fehlen dürfen:

Executive Summary: Die Zusammenfassung deines Vorhabens auf maximal zwei1.
Seiten. Klingt einfach, ist aber brutal schwer. Denn hier musst du alles
Relevante auf den Punkt bringen – ohne Bullshit.
Unternehmensprofil: Wer bist du, was machst du, warum tust du das?2.
Rechtsform, Gründungsteam, Standort, Vision – hier wird’s konkret.
Geschäftsidee und Produkt/Dienstleistung: Was genau bietest du an?3.
Welches Problem löst du für wen? Und warum sollte jemand dafür Geld
zahlen?
Marktanalyse: Größe, Wachstum, Trends, Zielgruppen. Aber bitte mit4.
echten Quellen, nicht mit Gefühl. Statista ist dein Freund, aber nicht
dein Evangelium.
Wettbewerbsanalyse: Wer ist schon da? Was machen die gut, was schlecht?5.
Und wie bist du besser – konkret, nicht im Wunschdenken.
Marketing- und Vertriebsstrategien: Wie kommst du an Kunden? Welche6.
Kanäle nutzt du? Was kostet dich ein Lead? Was bringt dir ein Kunde über
die Zeit?
Organisation und Team: Wer macht was? Welche Kompetenzen bringt ihr mit?7.
Welche fehlen euch – und wie kompensiert ihr das?
Finanzplanung: Umsatz, Kosten, Break-even, Liquidität – auf Monatsbasis8.
für mindestens 24 Monate. Ohne Milchmädchenrechnung.
Finanzierungsbedarf: Wie viel Geld brauchst du – wofür genau – und wann?9.
Und was bietest du dafür im Gegenzug?
Chancen- und Risikoanalyse: Was kann schiefgehen – und wie reagierst du?10.
SWOT, Szenarien, Notfallpläne.

Optional kannst du noch Anlagen hinzufügen: Lebensläufe, Produktmuster,
Marktstudien, Referenzen oder technische Dokumentationen. Alles, was deinen
Plan glaubwürdiger macht, gehört rein – solange es relevant ist.



Markt- und Wettbewerbsanalyse:
Der Reality-Check für deine
Idee
Viele Gründer glauben an ihre Idee, weil Freunde und Familie sie “super”
finden. Spoiler: Das reicht nicht. Der Markt ist kein Wohlfühlraum, sondern
ein knallhartes Spielfeld, auf dem Angebot und Nachfrage entscheiden – nicht
dein Ego. Deshalb ist die Marktanalyse der erste echte Reality-Check. Und der
kann weh tun – aber das ist gut so.

Eine fundierte Marktanalyse zeigt dir: Wie groß ist dein Zielmarkt wirklich?
Welche Segmente gibt es? Welche Trends beeinflussen ihn? Welche Barrieren
gibt es für den Markteintritt? Und wie entwickelt sich das Ganze in den
nächsten Jahren? Je genauer du diese Fragen mit Zahlen, Studien und Quellen
beantworten kannst, desto belastbarer wird dein Plan.

Die Wettbewerbsanalyse geht noch tiefer. Hier identifizierst du direkte und
indirekte Konkurrenten, analysierst ihre Angebote, Preise, Vertriebswege,
Stärken und Schwächen. Ziel ist es, deine eigene Positionierung zu schärfen.
Was machst du anders – und besser? Warum sollte jemand zu dir kommen, statt
zu einem etablierten Anbieter?

Hilfreiche Methoden:

SWOT-Analyse (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)
Porter’s Five Forces (Wettbewerbskräfte-Modell)
Marktsegmentierung nach dem STP-Modell (Segmenting, Targeting,
Positioning)

Vergiss nicht: Du brauchst keine 100-seitige Studie. Aber du brauchst
belastbare, transparente Daten. Und du musst zeigen, dass du den Markt
verstanden hast – nicht nur, dass du ihn betreten willst.

Finanzplanung: Dein
entscheidendes Kapitel – und
dein größtes Risiko
Wenn es beim Businessplan eine Stelle gibt, an der die meisten Gründer
scheitern, dann hier: der Finanzplanung. Kein Wunder – Excel ist nicht sexy,
und Zahlen lügen nicht. Aber genau deshalb ist dieses Kapitel so wichtig.
Denn es zeigt, ob dein Geschäftsmodell wirtschaftlich tragfähig ist – oder ob
du mit jedem Kunden Verlust machst.

Eine solide Finanzplanung besteht mindestens aus:



Umsatzplanung (nach Produkt/Dienstleistung, Monat, Zielgruppe)
Kostenplanung (fixe und variable Kosten, Personal, Marketing,
Infrastruktur)
Cashflow-Planung (Zahlungsströme, Liquidität, Engpässe)
Break-even-Analyse (ab wann decken Einnahmen die Ausgaben?)
Investitions- und Kapitalbedarfsplanung

Wichtig: Deine Annahmen müssen nachvollziehbar sein. Wenn du planst, im
dritten Monat 100.000 Nutzer zu gewinnen, musst du erklären, wie – und was es
kostet. Unrealistische Planzahlen sind der Todesstoß für jede Finanzierung.
Und ja, lieber konservativ planen und positiv überraschen, als umgekehrt.

Tools wie Excel, Google Sheets oder spezialisierte Software (z. B. Finory,
Planstack oder Cuttles) helfen dir bei der Visualisierung und Kalkulation.
Aber das Tool ersetzt nicht das Denken. Du musst verstehen, was du tust –
sonst merken es die, die dein Geld geben sollen, sehr schnell.

Businessplan erstellen:
Schritt-für-Schritt-Anleitung
für Macher
Businessplan schreiben klingt nach Theorie-Marathon? Muss nicht sein. Mit der
richtigen Struktur und einem klaren Ziel vor Augen wird’s machbar – auch ohne
BWL-Studium. Hier dein Fahrplan:

Vorbereitung: Sammle alle relevanten Infos: Geschäftsidee, Marktstudien,1.
Wettbewerbsdaten, Finanzzahlen. Alles, was du hast – und alles, was du
wissen musst.
Struktur anlegen: Nutze die 10 Bestandteile (siehe oben) als Gliederung.2.
Schreib zuerst grobe Stichpunkte – dann ausformulieren.
Executive Summary zuletzt schreiben: Du brauchst den Überblick über alle3.
Kapitel, bevor du die Zusammenfassung formulieren kannst.
Finanzteil mit echtem Zahlenmaterial füttern: Keine Schätzungen aus dem4.
Bauch. Hol dir notfalls Hilfe von einem Steuerberater oder Gründercoach.
Finalisierung: Layout, Korrekturlesen, Quellen prüfen. Kein Plan ohne5.
Belege, keine Behauptung ohne Nachweis.

Pro-Tipp: Der erste Entwurf ist nie perfekt. Lass ihn ein paar Tage liegen,
schlaf drüber – und überarbeite ihn kritisch. Noch besser: Lass jemanden
drüber schauen, der keine Ahnung von deinem Thema hat. Wenn der es versteht –
hast du’s richtig gemacht.

Fazit: Businessplan oder



Business-Witz?
Ein Businessplan ist kein Selbstzweck. Er ist dein Werkzeug, dein Prüfstand,
dein strategisches GPS. Und ja, er ist unbequem – weil er dich zwingt,
ehrlich zu sein. Aber genau deshalb brauchst du ihn. Nicht für die Bank,
nicht für die Investoren – sondern für dich. Damit du weißt, ob dein Traum
Realität werden kann – oder besser ein Traum bleibt.

Vergiss Motivationssprüche wie “Einfach machen!”. Mach, ja – aber mit Plan.
Denn ohne Zahlen, Fakten und Strategie baust du kein Unternehmen – du baust
ein Kartenhaus. Und das fällt früher oder später zusammen. Also: Schreib
deinen Plan. Mach ihn gut. Und dann: setz ihn um. Willkommen im echten
Unternehmertum.


