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[bookmark: _Toc216259131]Executive Summary
[bookmark: _Toc216259132]Executive Summary
Die Executive Summary gibt einen Überblick über die wichtigsten Inhalte des Business Plans. Sie umfasst bis zu 2 A4-Seiten und beinhaltet Infos zu diesen Punkten:
· Idee für das Produkt oder die Dienstleistung
· Kompetenzen und Erfahrungen der Gründer:innen
· Rechtsform und Unternehmensstruktur
· Zielgruppe und USP
· Kapitalbedarf und Finanzierungsquellen
· Prognose für die ersten drei Geschäftsjahre
· Bedeutung von Nachhaltigkeit für die Unternehmensstrategie
Tipp: Verfassen Sie die Executive Summary, nachdem Sie mit allen anderen Kapiteln fertig sind.


[bookmark: _Toc216259133]Produkt und Dienstleistung
[bookmark: _Toc216259134]Produkt / Dienstleistungsbeschreibung & Entwicklungsstand
Beschreiben Sie Ihre Produkte oder Dienstleistungen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie ist der aktuelle Entwicklungsstand?
· Gibt es einen Prototypen oder Proof of Concept?
· Muss dieser erst entwickelt werden
· Haben Sie bereits die erste Kleinserie produziert?
· Gibt es erste Kunden?
· Sind Ihre Produkte oder Dienstleistungen zukunftsfit gestaltet? Wenn ja, wie?
· Verwenden Sie nachhaltige Materialien und Prozesse? Wenn ja, welche?


[bookmark: _Toc216259135]Kundennutzen
Betrachten Sie Ihre Produkte oder Dienstleistungen aus der Sicht der Kund:innen. Beschreiben Sie den Mehrwert, den Sie für Ihre Kund:innen generieren. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Nehmen Sie Ihren Kund:innen Arbeit ab? Sparen Sie ihnen Zeit und/oder Kosten?
· Liefern Sie bessere Qualität? Ist Ihr Angebot überhaupt neu?


[bookmark: _Toc216259136]USP, Stärken & Schwächen
eschreiben Sie den \"Unique Selling Point\" (USP) Ihrer Produkte oder Dienstleistungen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Was macht Ihr Angebot einzigartig?
· Welche Stärken und Schwächen haben Ihre Produkte oder Dienstleistungen im Vergleich zum Mitbewerb?
· Warum sollten KundInnen bei Ihnen kaufen?
· Was hebt Sie von der Konkurrenz ab?
Haben Sie keine Scheu, auf Schwächen einzugehen! Zeigen Sie eine realistische Herangehensweise und dass Sie mögliche Herausforderungen verstehen.


[bookmark: _Toc216259137]Innovationsgrad
Bieten Sie innovative Produkte oder Dienstleistungen an? Beschreiben Sie den Innovationsgrad. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Um welche Innovation handelt es sich?
· Technisch
· Kreativwirtschaftlich
· Sozial
· Verfahrens- oder Prozessinnovation
· Im Umweltbereich
· Effiziente Nutzung von Energie- und Informationsströmen
· Verwendung erneuerbarer oder nachwachsender Rohstoffe und Energie
· Wie hoch ist der Innovationsgrad im Vergleich zu anderen angebotenen Produkten oder Dienstleistungen? Betrachten Sie den Markt in Österreich und weltweit.





[bookmark: _Toc216259138]Schutzrechte
Beschreiben Sie, die Relevanz von Markenschutz für Ihre Produkte oder Dienstleistungen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Sind license agreements, trademark protections und Patente für Ihr Unternehmen relevant?
· Falls ja: erläutern Sie die geplante Schutzrechtsstrategie und den aktuellen Status der Umsetzung.
· Haben Sie z.B. Patente, Gebrauchsmuster oder Markenrechte eingereicht oder erteilt?

[bookmark: _Toc216259139]
Leistungserstellung
Beschreiben Sie, wie Ihre Leistung erstellt wird. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie werden Ihre Produkte oder Dienstleistungen hergestellt oder produziert?
· Welche Arbeiten führen Sie selbst durch?
· Welche Arbeiten werden durch Partner durchgeführt?
· Welche Ressourcen sind für die Herstellung Ihres Produkts notwendig? z.B. Zeit, Material, Personal etc.
· Verfügen Sie über Produktionsmittel, oder müssen Sie diese erst beschaffen?
· Welche Rolle spielt dabei Zeit?
Bei Dienstleistungen: Beschreiben Sie einen typischen Prozess.


[bookmark: _Toc216259140]Gesellschaftlicher Mehrwert und Impact
Ordnen Sie Ihr Vorhaben einem oder mehreren der folgenden Themenfelder zu?
· Diversität / Gleichstellung / Integration / Inklusion
· Umwelt / Ressourcen / Klimaschutz
· Gesundheit / Pflege
· Bildung
· Mobilität / Transport
· Stadtentwicklung / Leben am Land / Wohnen
Wenn ja, beschreiben Sie das Themenfeld. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welches konkrete Problem haben Sie in diesem oder diesen Themenfeldern identifiziert?
· Wie trägt Ihr Gründungsvorhaben zur Lösung dieses Problems bei?
· Welche Reichweite und Tiefe hat der intendierte Impact?
· Welche quantitativen Ziele streben Sie an?
· Wie überprüfen und messen Sie die tatsächliche Wirkung?
· Welche Schritte planen Sie zur Sicherstellung der Wirkung?


[bookmark: _Toc216259141]Unternehmen & Management
[bookmark: _Toc216259142]Management und (Gründungs)-Team
Beschreiben Sie Ihr Management- und Gründungsteam. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Personen sind Teil des Gründungsteams?
· Über welche Vorerfahrung verfügen diese Personen?
· Welche Rolle haben die Personen im Unternehmen?
· Welche Stärken, Erfahrungen und Fähigkeiten hat Ihr Team? Beschreiben Sie fehlendes Know-How oder mangelnde Erfahrung in bestimmten Bereichen klar.
· Haben Sie Weiterbildungsmaßnahmen, Outsourcing, Aufnahme von Personal etc. geplant?
· Wie hat das Managementteam Nachhaltigkeit in die Unternehmensführung integriert?
· Sind Schulungen und Maßnahmen zur Förderung nachhaltiger Praktiken geplant? Wenn ja, welche?


[bookmark: _Toc216259143]Organisationsstruktur
Beschreiben Sie die (geplante) Organisationsstruktur als Organigramm. Berücksichtigen Sie auch ausgelagerte Tätigkeitsbereiche (z.B. Buchhaltung). Machen Sie bereits besetzte Funktionen klar erkennbar.

[bookmark: _Toc216259144]Informationen zum Unternehmen
Beschreiben Sie Ihr Unternehmen genauer. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie lautet der Firmenwortlaut?
· Wann wurde/wird das Unternehmen gegründet?
· Welche Rechtsform planen Sie?
· Welcher Standort ist als Firmensitz vorgesehen?
· Welche Vorteile und Herausforderungen ergeben sich aus dem Standort?
· Wie sind die geplanten Eigentumsverhältnisse (Unternehmensanteile)?
· Gibt es bereits Verträge? z.B. Gesellschaftsvertrag
· Gibt es externe Kooperationspartner?
· Welche Vor- und Nachteile entstehen aus externen Partnern?
· Wie ist der Status der Unternehmensgründung?
· Welche Schritte der Unternehmensgründung wurden bereits gesetzt? z.B. Registrierung der Marke, Firmenbucheintrag, Beantragung der Gewerbeberechtigung, evtl. Zusagen vorab


[bookmark: _Toc216259145]Unternehmensanalyse & SWOT-Analyse
Betrachten Sie Ihr Unternehmen mit einer Unternehmensanalyse. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Was sind die Kernaufgaben Ihres Unternehmens?
· Welches Geschäftsmodell haben Sie vorgesehen?
· SWOT-Analyse:
· Identifizieren Sie Stärken und Schwächen im Verhältnis zu Ihren Konkurrenten.
· Setzen Sie diese Stärken und Schwächen den Trends gegenüber.
· Erkennen Sie so die Chancen und Risiken für Ihr Geschäftsmodell
· Leiten Sie gegebenenfalls Maßnahmen ab.



[bookmark: _Toc216259146]Ziele
Beschreiben Sie die Ziele, die Sie für Ihr Unternehmen gesetzt haben. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Ziele haben Sie kurz-, mittel- und langfristig?
· Wie kann der Fortschritt der Ziele gemessen werden?
Die gesetzten Ziele sollen SMART sein. Das bedeutet: spezifisch, messbar, realistisch, relevant und zeitlich festgelegt.


[bookmark: _Toc216259147]Umsetzungsplanung
Beantworten Sie folgende Fragen zur geplanten Umsetzung:
· Welche Schritte sind innerhalb der nächsten Jahre zur erfolgreichen Etablierung Ihres Unternehmens geplant? z.B. Personal oder Standort
· Welche Meilensteine haben Sie festgelegt?
· Bis zu welchen Terminen sollen die Planungsmaßnahmen konkret umgesetzt sein? z.B. Fertigstellung des Produktes, Finanzierungen abgeschlossen, Gewerbeberechtigung erhalten
· Welche Aufgaben und Meilensteine hängen direkt voneinander ab?
· Welcher Pfad der Umsetzung bzw. Start-up Phase ist kritisch?
· Welche Meilensteine sind für die Nachgründungsphase geplant?


[bookmark: _Toc216259148]Branche, Markt & Wettbewerb
[bookmark: _Toc216259149]Branche
Beschreiben Sie die Branche, in der Sie tätig werden wollen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie groß ist die Branche? z.B. Anzahl der Unternehmen
· Welche Struktur hat die Branche? z.B. Betriebsgröße, kleinteilige Strukturen oder Platzhirsche.
· Gibt es Besonderheiten und Spielregeln? z.B. Öffnungszeiten, Gratis-Serviceleistungen, Anzahlungen, Stammkundenrabatt, Trends in Bezug auf Preise, Nachfrage
· Welche Bedeutung hat Nachhaltigkeit in Ihrer Branche?
· Wie heben Sie sich durch nachhaltige Praktiken von Ihren Wettbewerbern ab?


[bookmark: _Toc216259150]Markt & Absatzpotential
Beschreiben Sie das Marktpotenzial für Ihr Unternehmen.
Wichtige Kennzahlen sind Marktvolumen (gibt an, wie viel Umsatz/Absatz mit einem Produkt/ Dienstleistung innerhalb eines bestimmten Zeitraums gemacht wird), Preis, Umsatz und Wachstum.
Tipp: Setzen Sie Ihr Absatzziel für die Einstiegsphase niedriger an. Die Markteroberung wird schrittweise erfolgen.


[bookmark: _Toc216259151]Zielgruppen
Beschreiben Sie die Zielgruppe für Ihre Produkte oder Dienstleistungen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Zielgruppe sprechen Sie mit Ihrem Angebot an?
· Über welche Merkmale und kaufentscheidende Faktoren verfügt Ihre Zielgruppe? z.B. Altersgruppe, Interesse, Vorlieben, Werte, Verhaltensweise etc.
· Richtet sich Ihr Angebot an Privatkunden (B2C) oder an Unternehmen (B2B)?
Tipp: Sie können Zielgruppen mit sogenannten Personas sehr gut beschreiben.


[bookmark: _Toc216259152]Trends
Beschreiben Sie aktuelle Marktentwicklungen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Gibt es Änderungen, die durch Technologie oder das Verhalten von Zielgruppen getrieben sind?
· Wie berücksichtigen Sie diese Trends?


[bookmark: _Toc216259153]Konkurrenzanalyse
Beschreiben Sie Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung im Vergleich mit dem Angebot des Mitbewerbs.
Nutzen Sie dafür die Konkurrenzanalyse auf unserer Website. Mit einer Konkurrenzanalyse können Sie Ihre Stärken und Schwächen im Vergleich mit anderen Unternehmen erkennen und Ihr Angebot optimieren.


[bookmark: _Toc216259154]Markteintrittsbarrieren & Abhängigkeiten
Beschreiben Sie mögliche Barrieren für Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Bestehen Abhängigkeiten zu Lieferanten, Kunden oder Mitbewerbern?
· Kann z.B. nur ein Unternehmen Ihr Produkt erstellen?


[bookmark: _Toc216259155]Marketing & Vertrieb
[bookmark: _Toc216259156]Marketingstrategie & Kommunikationskanäle
Beschreiben Sie Ihre Marketingstrategie und daraus abgeleitete Maßnahmen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Kanäle und Werbemittel wollen Sie nutzen?
· Wie ist Nachhaltigkeit in Ihre Marketing- und Vertriebsstrategien integriert?
· Wie kommunizieren Sie Ihre nachhaltigen Initiativen?


[bookmark: _Toc216259157]Vertriebsstrategie & Vertriebskanäle
Beschreiben Sie Ihre Vertriebsstrategie und daraus abgeleitete Maßnahmen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie wollen Sie Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung verkaufen?
· Warum entscheiden Sie sich z.B. für einen Online Shop, ein Geschäftslokal, Vertrieb über Dritte?


[bookmark: _Toc216259158]Preisgestaltung
Beschreiben Sie Ihre Preisgestaltung. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welchen Endverkaufspreis wollen/können Sie erzielen?
· Wie beachten Sie Kostendeckung und Markttauglichkeit Ihres Verkaufspreises?
· Können Sie plausibel argumentieren, ob bei Ihnen ein höherer Preis gerechtfertigt ist (z.B. durch eine höhere Qualität)?
Für innovative Produkte/Dienstleistungen ist es einfacher, einen höheren Preis zu verlangen. Für traditionelle Produkte/Dienstleistungen empfiehlt es sich, sich an vorherrschenden Preisen zu orientieren.


[bookmark: _Toc216259159]Zahlungskonditionen & Kundenservice
Beschreiben Sie Ihre Zahlungskonditionen. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Zahlungskonditionen legen Sie fest? z.B. Zahlfristen, Rabatte, Mahnspesen.
· Wie behandeln Sie Service und Beschwerden Ihrer Kunden?

[bookmark: _Toc216259160]Erfolgs- und Finanzplanung
[bookmark: _Toc216259161]Gründungskosten & Investitionskosten
Beschreiben Sie die Kosten Ihrer Gründung und Investition. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Welche Investitionen braucht es, um erste Umsätze zu erzielen?
· Gibt es Alternativen wie z.B. Miete oder geteilte Nutzung?
· Müssen Sie innerhalb der nächsten 3-5 Geschäftsjahre weitere Investitionen tätigen?
Beschreiben Sie, ob und wie Sie durch nachhaltige Investitionen und Technologien langfristige Kosteneinsparungen und Effizienzsteigerungen erreichen. Berücksichtigen Sie ökologische und soziale Risiken in Ihrer Finanzplanung.


[bookmark: _Toc216259162]Kostenplanung
Beschreiben Sie die Planung Ihrer Kosten. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Mit welchen Produktionskosten / Wareneinsatz rechnen Sie?
· Mit welchen laufenden Kosten rechnen Sie?
· Welchen Personalbedarf und welche Personalkosten erwarten Sie?
· Wie hoch ist Ihr Unternehmerlohn in den nächsten 3-5 Geschäftsjahren?
Beachten Sie auch die Sozialversicherungsbeiträge und die Abgaben ans Finanzamt.


[bookmark: _Toc216259163]Absatz- / Umsatzplanung
Beschreiben Sie die Planung Ihres möglichen Absatzes und Umsatzes. Bauen Sie dafür realistisch und nachvollziehbar auf Ihren Angaben in "Markt & Absatzpotential" auf.


[bookmark: _Toc216259164]Plan-Gewinn- und Verlustrechnung & Planbilanz
Stellen Sie den Umsatz den Kosten gegenüber.


[bookmark: _Toc216259165]Kapitalbedarf- und Finanzierungsquellen
Beschreiben Sie die Ihren Kapitalbedarf und Ihre Finanzierung. Beantworten Sie dabei folgende Fragen:
· Wie hoch ist Ihr Gesamtkapitalbedarf auf Basis Ihrer Berechnungen?
· Welche Finanzierungsquellen können Sie zur Deckung des Finanzbedarfs verwenden?
Sie finden hier nützliche Infos: https://www.fundnow.at/


[bookmark: _Toc216259166]Ausführliche Planung Plan4You
Mit dem Online-Tool Plan4You können Sie einen detaillierten Finanzplan erarbeiten und direkt mit ihrem i2b-Businessplan verknüpfen. So bleibt Ihre Finanzplanung immer auf dem aktuellsten Stand.
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