
Was ist ein Businessplan und wozu dient er?

Wenn du ein erfolgreiches Unternehmen im Handwerk gründen 
möchtest, brauchst du einen guten Businessplan. Er spiegelt dein 
Gründungsvorhaben wider und beantwortet alle wichtigen Fragen 
zu deinem zukünftigen Handwerksunternehmen.



Was ist ein Businessplan und wozu dient er?

Der Businessplan, auch Geschäftsplan genannt, beinhaltet alle Schritte, die ein/e Gründer*in 
zur Umsetzung der Geschäftsidee plant. Darunter gehören sämtliche mit dem unternehme-
rischen Vorhaben verbundenen Ziele, Strategien, Maßnahmen und Rahmenbedingungen. 

Ein Businessplan hat sowohl einen internen als auch einen externen Sinn und Zweck. 
Im Unternehmen dient er als Orientierungsinstrument und bildet darüber hinaus die Grund-
lage für weitere Strategie- und Planungskonzepte. Unternehmensextern kann er dafür 
genutzt werden, um potenzielle Investor*innen oder andere Anspruchsgruppen von dem 
unternehmerischen Vorhaben zu überzeugen.

An wen richtet sich der Businessplan? Wen adressiert man damit?

Der Businessplan richtet sich sowohl an interne als auch an externe Adressaten. Intern stehen 
allen voran die Gründer*innen selbst, die den Businessplan als Orientierung sowie als Pla-
nungs- und Kontrollinstrument verwenden. 
Auch die Mitarbeiter*innen im Unternehmen gelten als Adressaten, da sie diesen beispiels-
weise für die Durchführung von neuen Projekten wie der Entwicklung einer neuen Marke-
tingstrategie nutzen können.

Zu den externen Adressaten gehören unter anderem Geldgeber*innen, potenzielle Part-
ner*innen sowie Behörden.

Geldgeber

Als Geldgeber*innen kommen zumeist Banken in Frage, aber auch private Kredit- bezie-
hungsweise Darlehensgeber*innen können mit einem Businessplan angesprochen werden. 
Da nicht immer Gründende alle finanziellen Mittel für ihr Vorhaben aufbringen können, 
können Banken oder andere Kreditgeber mit ihren Finanzmitteln Gründenden oft unter die 
Arme greifen. 

→	 Als strategische Richtlinie

→	 Als Basis für den Erhalt von Fördermitteln

→	 Als Hilfe bei der täglichen Entscheidungsfällung im Geschäft

→	 Zur Erfolgskontrolle

→	 Zur Erkennung von potenziellen Chancen und Risiken

→	 Zur Entwicklung von weiteren Strategie- und Planungskonzepten

Beispiele, wofür ein Businessplan dienen kann:



Behörden
Behörden wie die Industrie- und Handelskammern (IHK) oder Arbeitsagenturen können 
Gründende bei ihrem Vorhaben finanziell mit öffentlichen Mitteln wie beispielsweise einem 
Gründungszuschuss unterstützen. 

→	 Strukturierter Aufbau

→	 Klare Gliederung

→	 Einheitliches Layout

Es ist wichtig, dass man diese Punkte erfüllt, denn nur so kann ein/e potenzielle/r Geldge-
ber*innen den Inhalt leicht verstehen und den Überblick behalten. Zudem ist es wichtig, sein 
Vorhaben stets aussagekräftig in einer leicht verständlichen Sprache zu erläutern. 
Dabei sollte man sachlich, seriös und realistisch bleiben. Es kann nämlich vorkommen, dass 
ein/e potenzieller Geldgeber*in zu spezielles Fachvokabular nicht versteht. 

Potenzielle Partner*innen
Oftmals holen Existenzgründer*innen auch Partner*innen mit ins Boot. Neben der Einbrin-
gung von Kapital können sie Gründer*innen auch mit bestimmten Kompetenzen in ihrem 
Vorhaben unterstützen. Um potenzielle Partner*innen von der Geschäftsidee zu überzeu-
gen, kann ebenso ein Businessplan helfen. 

Wie ist ein Businessplan aufgebaut? 
Der Businessplan dient in erster Linie dazu, um potenzielle Geldgeber*innen von dem Vor-
haben zu überzeugen. 
Es ist so gut wie nicht vorgeschrieben, wie formal ein Businessplan auszusehen hat. Es gibt 
jedoch Merkmale, die einen guten Businessplan ausmachen und nicht fehlen dürfen:



Schritt für Schritt: So erstellst du einen Businessplan

Bevor es an das erste Kapitel deines Businessplans geht, steht allen voran das Deckblatt und das 
Inhaltsverzeichnis an. Angaben, die auf dem Deckblatt nicht fehlen dürfen, sind: Der Zeitplan, 
für den das Vorhaben geplant ist, deine Kontaktdaten, die Adressdaten deines neuen Unterneh-
mens und das Datum der Erstellung des Businessplans. Hast du das erledigt, kannst du mit dem 
ersten Kapitel loslegen.

1. Kapitel: Die Zusammenfassung des Businessplans
Der erste Eindruck zählt: Im ersten Teil deines Businessplans solltest du den Leser*innen einen 
Überblick über deine Pläne in Form einer Zusammenfassung geben. 
Versuche die Zusammenfassung so interessant und verständlich wie möglich zu formulieren, 
denn die einleitende Zusammenfassung entscheidet häufig darüber, ob ein Businessplan wei-
tergelesen wird oder nicht.

→	 Geschäftsidee

→	 Gründerperson

→	 Markt- und Wettbewerbsanalyse

→	 Marketing und Strategie

→	 Gründerteam und Organisation

→	 Rechtsform

→	 Finanzplan

→	 Analyse der Stärken & Schwächen

Was gehört in einen Businessplan?

Der Businessplan muss nicht nur gut aufgebaut sein, sondern auch der Inhalt muss stimmen. 
Ein Businessplan setzt sich aus vielen verschiedenen Bestandteilen zusammen. Auch hier gibt 
es keine formellen Kriterien, allerdings haben sich im Laufe der Zeit einige Bestandteile heraus-
kristallisiert, die in keinem Businessplan fehlen dürfen:

ERFOLG

Tipp: Du kannst die einleitende Zusammenfas-
sung auch erst ganz am Ende schreiben, wenn 
dein Businessplan bereits ausformuliert ist. 
So kannst du in der Einleitung wichtige Aspekte 
einbringen, die erst während dem Schreiben des 
Businessplans aufgekommen sind.



2. Kapitel: Die Gründerperson(en)
Für die Leser*innen ist es auch wichtig zu wissen, wer hinter dem Businessplan steht. Im zwei-
ten Kapitel dreht sich hier alles um die Gründerperson(en). Hier stellst du dich und dein eventu-
elles Gründungsteam umfassend vor. 
Belasse es nicht nur bei deinem Namen und deinem bisherigen Werdegang, sondern mache 
auch ehrlich klar, was deine Stärken und Schwächen sind. 
Untermauere die positiven Aspekte mit Qualifikationen und Zertifikaten. Die Leser*innen müs-
sen am Ende dieses Kapitels eine gute Vorstellung darüber haben, wer du bist.

3. Kapitel: Die Geschäftsidee
In diesem Kapitel geht es um den Kern deines Unternehmens: Die Geschäftsidee. Beschreibe 
hier deine Idee möglichst umfassend. Erkläre, was du genau vorhast und welche Vision sowie 
Ziele du damit verfolgst. 
Gehe gegebenenfalls tiefer in die Materie ein und erläutere, auf welchem Stand sich deine Ge-
schäftsidee befindet, was noch getan werden muss und so weiter. 
Sei bei der Beschreibung sehr genau und achte darauf, nicht zu sehr in das Fachliche zu ge-
hen. Denn du musst immer daran denken, dass nicht alle Leser*innen wie du Expert*innen in 
deinem Geschäft sind.

4. Kapitel: Markt- und Wettbewerbsanalyse
Überzeuge die Leser*innen damit, dass du deinen Markt, deine Kund*innen und deine Wett-
bewerber sehr gut kennst. Führe zunächst eine Zielgruppenanalyse durch, um herauszufinden, 
wer zu den potenziellen Kund*innen gehört und was sie möchten. 
In diesem Kapitel kannst du mit fiktiven Kundendaten verdeutlichen, wen du mit deiner Ge-
schäftsidee ansprechen willst.

Als nächster Schritt folgt die Markt- und Wettbewerbsanalyse. Hier solltest du dich gründlich 
mit deinem Markt und deiner Konkurrenz beschäftigen, denn nur mit umfassenden Analysen 
kannst du bei den Leser*innen gut punkten. 



Ziel ist es, den Leser*innen zu zeigen, wer zu deiner Konkurrenz gehört, was deren Stärken und 
Schwächen sind und was dich im Vergleich zu den anderen besonders positiv auszeichnet. 

→	 Wie groß ist dein Markt (Stichwort: Marktvolumen)?

→	 Was könnte bei deinem Markteintritt schwierig werden?

→	 Wer gehört zu deiner Konkurrenz?

→	 Was unterscheidet dich von den anderen? 

Hier ist eine Auswahl an Fragen, die eine Markt- und Wettbewerbsanalyse 
beantworten sollte: 

5. Kapitel: Marketing und Strategie
Die Leser*innen wollen auch wissen, wie du es schaffen willst, dass Kund*innen auf dein Pro-
dukt oder deine Dienstleistung aufmerksam werden. Daher sollte in einem Businessplan auch 
kein Marketing-Teil fehlen. 
In diesem Kapitel erläuterst du, welche Marketing-Maßnahmen du planst und welcher Strate-
gie du dabei folgst. Überlege dir hierzu gegebenenfalls eine Angebots-, Preis-, Vertriebs- und 
Werbestrategie. Vergiss auch nicht einen Budget- und Zeitplan für dein Marketing-Vorhaben zu 
erstellen.

6. Kapitel: Team und Organisation
In diesem Kapitel geht es um das Team und wie es organisiert ist. Welches Team-Mitglied über-
nimmt welche Aufgabe und mit wie viel Personalkosten muss ich rechnen? 
Diese und weitere Fragen rund um das Team deines Unternehmens sollten hier beantwortet 
werden. Je detaillierter deine Beschreibung ist, desto fundierter und durchdachter wirkt dein 
zukünftiges Unternehmen.

→	 Personalbedarf

→	 Personalsuche

→	 Personalauswahl

→	 Personalkostenplanung

Über folgende Themen solltest du gegebenenfalls schreiben:

→	 Personalführung

→	 Personalmanagement

→	 Fort- und Weiterbildung

→	 Einsatz von Personalberatern

Falls du für deine Geschäftsidee kein Personal benötigst, kannst du dieses Kapitel einfach kurz-
fassen.



7. Kapitel: Die Rechtsform
Welche Rechtsform soll dein Unternehmen haben und warum? 
In diesem Kapitel finden alle rechtlichen Themen ihren Platz. An-
gefangen bei der Wahl der Rechtsform bis hin zu den Steuern: Die 
gewählte Rechtsform bestimmt unter anderem über die zukünfti-
gen Haftungsverhältnisse deines Unternehmens und die Steuern, 
die du zahlen musst.
Es ist auch sinnvoll, in diesem Abschnitt eine Analyse der ge-
wünschten Rechtsform durchzuführen, um die daraus entstehen-
den Vor- und Nachteile für dein Unternehmen zu verdeutlichen.

Tipp: 
Wir empfehlen dir 
dazu unser White-
Paper zum Thema 
„Rechtsformen“

→	 Finanzierungsplan 

→	 Kapitalbedarfsplan 

→	 Liquiditätsplan 

→	 Betriebsausgaben

→	 Rentabilitätsvorschau 

→	 Umsatzplan

8. Kapitel: Der Finanzplan
Der Finanzplan ist der wichtigste Teil eines Businessplans, denn potenzielle Investoren und 
Banken nehmen diesen Teil stark unter die Lupe. Im Finanzplan spielen alle Zahlen und 
Rechnungen eine Rolle, die mit den geplanten Investitionen, der Umsatzentwicklung und 
dem Kapitalbedarf zu tun haben. Es ist wichtig, dass du hier gründlich vorgehst und ein 
möglichst realistisches Bild abgibst. Ansonsten könnten sich deine Aussichten auf Fremdka-
pital und Fördermittel verringern.

Inhalt eines Finanzplans:

9. Kapitel: Die Analyse der Stärken und Schwächen
Zum Schluss ist es wichtig, eine Analyse der Stärken und Schwächen deines Geschäftsvorha-
bens durchzuführen. 
So kannst Du den Leser*innen zeigen, welche Erfolgschancen dein Vorhaben bietet. In der 
Regel wird dafür eine sogenannte SWOT-Analyse durchgeführt. SWOT steht für „Strengths 
(Stärken), Weaknesses (Schwächen), Opportunities (Chancen) und Threats (Risiken)“. 

Auch hier gilt wie beim Finanzplan: Bleibe ehrlich und realistisch. Zeige nicht nur die Stärken 
und Chancen auf, sondern auch die damit verbundenen Risiken und eventuelle Schwächen. 

Tipp: Spiele keine Perfektion vor. Zeige den Leser*innen, dass du 
und dein Vorhaben auch Schwächen haben. Erkläre anhand dei-
ner Stärken, wie deine Geschäftsidee trotz der Schwächen den-
noch zum Erfolg werden kann.



Programme und andere nützliche Hilfen, um einen 
Businessplan zu erstellen

Es ist nicht einfach, einen Businessplan von Grund auf selbst zu schreiben. Es gibt jedoch 
einige Hilfsmittel, die dir bei der Erstellung helfen können. So gibt es beispielsweise verschie-
dene Businessplan-Programme, die vor allem online zu finden sind. 
Es gibt aber auch hilfreiche Beratungsangebote der Handwerkskammern und anderen 
Anbietern wie Gründercoaches. Außerdem gibt es diverse Businessplan-Vorlagen, die dir 
zeigen, wie ein Businessplan am Ende aussehen könnte.

Fit fürs Handwerk – ein Service von Blauarbeit.de

Weitere Infos rund um die Themen Handwerk und Existenzgründung 
findet man auf www.fitfuershandwerk.de

Für Fragen, Infos und Anregungen: info@fitfuershandwerk.de oder 
0221 / 3 90 90 122.


