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Der Business Plan —
unverzichtbares Management-

Instrument

Ein Basel II- bzw. bankenfahiger Busi-
ness Plan (Strategisches Unternehmens-
konzept) erfiillt unternehmensinterne
und unternehmensexterne Zwecke.

« Intern dient er den Gesellschaftern und
dem Management-Team — auszugsweise
auch allen oder einzelnen Mitarbeitern —
als Fuhrungs-, Planungs- und Control-
ling-Instrument.
e Extern dient der Business Plan als
Kommunikationsinstrument und als eine
unentbehrliche Grundlage zur Beschaf-
fung von:

- Fremdkapital bei Banken

- Geforderten Mitteln und Zuschiissen

bei Forderstellen

- Eigenkapital bei Beteiligungspartnern
« Er dient in seinen Aussagen als Grund-
lage einer intensiven Zusammenarbeit
mit Kunden und Lieferanten.
e Er dient zur sicheren Umsetzung von

Unternehmenskauf- oder -verkaufs-
Aktivitaten.

e Er dient als Basis der Nachfolge-
regelung.

e Und nicht zuletzt: Die Bestimmungen
des Basel II-Abkommens setzen fur das
spezielle Unternehmens-Rating einen
Business Plan voraus. Wird er nicht vom
Unternehmen selbst erarbeitet, muf3 die
Bank Annahmen treffen. Das Rating der
Bank entscheidet in weiterer Folge Uber
mogliche Verschuldungsgréflen und Zins-
Konditionen.

Man sieht: In Summe spricht eine Fille
von Grlnden fur die Erstellung eines
fundierten Business Plans.

Die mdgliche Gliederung ergibt sich aus
der Gesamtsicht des Unternehmens. Der
Leser erwartet Aussagen zur Geschichte
und zum Status des Unternehmens, zu
Management und Organisation, zu den
Unternehmenszielen und Produktlinien,
zur Markt- und Wettbewerbssituation,
zum Vertriebskonzept und der Marke-
tingstrategie, zu den Fertigungsverfah-
ren und zur Logistik, ebenso aber auch zu
den wesentlichen finanziellen Eckdaten
aus der Vergangenheit, der Gegenwart
und in der Zukunft (Plan-GuV-Rechnung
fur die nachsten drei bis vier Jahre,
Planbilanzen, Liquiditatsplanung und
Cashflow-Rechnung).

Der Business Plan soll mit Gbersichtli-
chen und nachvollziehbaren Erlauterun-
gen den Angesprochenen von der
Qualitat des Unternehmens Uberzeugen.
Er muB3 so aussagekréaftig sein, ,dal’ Sie
bei lhrem eigenen Unternehmen Aktien
oder Anteile kaufen wirden® — also ein
durchaus hoher Anspruch.

Erflllt der Business Plan die
Kommunikation zu den oben angefiihr-
ten Unternehmens-Partnern, haben sich
die Kosten seiner Herstellung sicher in
kiirzester Zeit amortisiert.
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Der Business Plan braucht Inspiration

Fachliches Know-how, kreative Ideen und wertvolle Anregungen von auf3en helfen bei der Erstellung.
Die folgenden Punkte sollten lhren Business Plan inspirieren.

Erfolgsfaktoren zeigen, dal} Mittel-
stand nicht MittelmaR bedeutet.

Osterreichs Wirtschaft ist weitestge-
hend durch das Fehlen grof3er multi-
nationaler Konzerne gekennzeichnet.
Die isolierte Betrachtung der absolu-
ten GroRe Osterreichischer Unterneh-
men erlaubt jedoch kaum eine
Aussage Uber deren Wettbewerbs-
fahigkeit, denn die scharfste MaRzahl
fur den Erfolg eines Unternehmens im
globalen Wetthewerb ist nicht der
Umsatz, sondern der Marktanteil.

Betrachtet man, welche Unternehmen
nach diesem Mal3stab erfolgreich sind,
treten viele dsterreichische Unterneh-
men ins Rampenlicht — Unternehmen,
die trotz ihrer geringen GréfRe und
bescheidenen Bekanntheit in Nicht-
Insiderkreisen auf ihren Markten
aulRerhalb  Osterreichs  weltweit
fihrend sind. Bei diesen ,heimlichen
Weltmeistern“ lassen sich folgende
Erfolgsfaktoren beobachten:

e Marktfuhrerschaft als Ziel: Die
Unternehmen verfolgen sehr bewuf3t
das Ziel, globaler Marktfiihrer zu sein.
e Enger Marktfokus: Einhergehend
mit dem ambitionierten Ziel, Markt-
fahrer zu werden, definieren die
Unternehmen ihren Markt bewuf3t eng
fokussiert und konzentrieren sich auf
ihre Kernkompetenz.

« Rigorose Globalisierung: Mit konse-
quenter globaler Vermarktung lassen
sich selbst in fokussierten Nischen-
markten ansprechende GréRenordnun-
gen erreichen.

e Kundenndhe: Die osterreichischen
Weltmarktfihrer zeichnen sich durch
ausgesprochene Kundennéhe aus.

< Innovation: Die Madglichkeit, den
Kundenanforderungen  (berdurch-
schnittlich gut entgegenzukommen,
wird durch eine ausgesprochen hohe
Innovationskraft gespeist.

* Wettbewerbsvorteile: Die Markt-
fiihrer betreiben haufig einen ausge-
sprochen harten Wettbewerb.

e Flhrungspersonlichkeiten: Eines
der auffalligsten Merkmale erfolgrei-
cher 0sterreichischer Mittelstandler
ist, dal3 sie haufig von Managern bzw.
Unternehmern mit groRer Kraft und
Weitsicht gefuihrt werden.

Um Unternehmen fit fir den (lau -
fenden) Wandel zu machen, sind
Erneuerer gefragt.

Im Organigramm seines Unternehmens
sollte jeder Mitarbeiter die Mdglich-
keit haben, sich als ,Erneuerer” bzw.
.Radikaler Erneuerer” eintragen zu las-
sen, gewissermalen als Abkurzung fir
einen Ehrentitel: ,Marketingleiter,
R.N.“

Und so erwirbt man das Anrecht auf
diesen Titel:

Sie brauchen nicht an der Spitze des
Unternehmens zu stehen. Wissen und
Kreativitdt bringt Macht: Radikale
Erneuerer kdnnen und sollten deshalb
tberall sein. Fuhrerschaft durch for-
male Autoritét ist Vergangenheit.

Die Macht liegt bei denen, die Uber
die Technologie Bescheid wissen.
Mitarbeiter an der vordersten Front
der technischen Entwicklung wissen
am besten, was sich so beeinflussen
oder verdndern lait, daB sich die ge-
wiinschten Ergebnisse einstellen. Uber
den Betriebsklatsch erfahrt man oft,
was sich andernorts anbahnt.
Erneuerer haben die Aufgabe, diese
Informationen zum Nutzen des
Unternehmens einzusetzen.

Die Macht liegt bei denen, die den
Markt kennen. Die Mitarbeiter mit
dem engsten Kontakt zum Kunden
wissen am besten, was der Kunde
wiinscht, kénnen Konkurrenten ein-
schatzen und kinftige Konkurrenten
frihzeitig erkennen. SchlieBlich haben
sie die Moglichkeit, beim Kunden gute
Ideen aus anderen Unternehmen auf-
zuschnappen.

Erneuerung kann ein Mannschafts-
sport sein. Die erfolgreichsten Erneue-
rer sind keine Einzelgénger oder Revo-
lutiondre. Sie ziehen andere mit heran.
Sie vertreten ihre Ideen nach oben und
nach auflen, und sie Gbernehmen gute
Ideen von anderen.

Die besten Manager fordern radika-
le Veranderungsprozesse im ganzen
Unternehmen. Manager bzw. Unter-
nehmer wissen, daB in erfolgreichen
Unternehmen (berall radikale Erneue-
rer am Werk sind. Deshalb belohnen
sie Mitarbeiter, daR sie auf gute Ideen
kommen und verbreiten.
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Business Plan mit
Modern Products

Die zukunftsweisende Neu-Ausrich-
tung lhres Unternehmens auf die strate -
gischen Erfolgspotentiale.

Der Business Plan (Strategischer Unter-
nehmensplan) ist die Methode, den
Wandel am Markt aktiv mitzugestalten,
durch den Versuch die Zukunft zu
erkennen und in die Gegenwart zu
transferieren. Er dient der Uberpriifung
der laufenden Aktivitditen und der
Erarbeitung von Malnahmen, Kkorre-
spondierend mit der Entwicklung des
Marktes und der Unternehmens-
Kernstérken.

Der Business Plan basiert auf dem
Gesamtwissen des Unternehmens. In ca.
40 bis 50 vernetzten Arbeitsschritten
wird das Arbeitspensum verteilt auf drei
Workshops und eventuell Klientenauf-
gaben.

Die Vorgehensweise:

e Das Proponenten/Opponenten-Ge-
sprach im Strategieteam garantiert vol-
lig neue Einsichten Uber Markt und
Unternehmen und eine hohe Bereit-
schaft zur Ausfihrung der im Konsens
erarbeiteten Manahmen.

e Das Arbeiten im Workshop vereint
Teilnehmer aller Hierarchieebenen.

= Der Vorgehenskern: alle Analyse- und
Problemldsungsschritte werden in ver-
netzte Fragenkomplexe umgewandelt
und in einem System abgebildet.

e Unterstlitzung der Arbeiten durch
Portfoliotechnik, Kreativitatstechniken
(Morphologischer Kasten), Techniken
der MaRRnahmenentwicklung und Pro-
jektsteuerung.

e Durch die Dynamik der Gruppe wird
das bei den Anwesenden vorhandene
Wissen aktiviert, zum Konsens gefiihrt
und dieser im Simultanprotokoll fiir alle
sichtbar festgehalten.

e Zeitaufwendige Projektphasen wer-
den ausgegliedert und vom Klienten
selbst erarbeitet.

Das Ergebnis:

« Die Strategie und alle MaRnahmen zu
ihrer Umsetzung werden von den Be-
troffenen selbst erarbeitet. Damit ent-
fallen alle Akzeptanz- und Realisie-
rungsprobleme!

« Die gemeinsame Ausrichtung des
Unternehmens auf die strategischen
Erfolgspotentiale

« Es gibt sofort umsetzbare Ergebnisse!
= Kontrollworkshops nach 3 bis 4 Mo-
naten und die Fortschreibung der Pla-
nung nach einem Jahr garantieren die
Durchsetzung der Strategie und aller
ihrer Malinahmen

e Aus der sachbezogenen Diskussion
ergeben sich laufend Sofortmaldnahmen
= Niedrige (Honorar)Kosten bei hohem
Realisierungsgrad (friiher Point of no
Return)

Der ProzeR-Ablauf ist unten grafisch
dargestellt. Er gilt fur Industrie,
Mittelstand und Kleinunternehmen.
Details im Internet unter www.modern-
products.at (Mentpunkt Business Plan).

Business Plan | ProzeRablauf

Vorstellung der
Methode
Problemdiskussion

Vertragsabschlufl
Zusendung Analyseleitfaden
Ist-Analyse durch Klienten

Strategieteam (Fiihrungskréfte des
Unternehmens) erarbeitet die strategi-
schen Erfolgspotentiale, die Vision, die

- Absatzmittler, E-Commerce
- Vertrieb, Distribution

- Kommunikation

vy

Information und Gewinnen
aller Mitarbeiter;
Riickkopplung ins
Strategieteam

- Produktion, Einkauf
- Fuhrung, Organisation

- Unternehmensstrategie

Intern, Extern
- Verantwortlichkeit

- Marktpotentiale - Strategische Erfolgsposition - Machbarkeit

- Bedarf, Einsatzgebiete = Strategiekonzeption Realisierungszeit

- Wettbewerb - Leitbild - Risikoanalyse

- Kundenloyalitat, Image - Ziele, Subziele Endgtiltiger Unternehmensplan

Projektplanung, -steuerung
Einbindung der Mitarbeiter

'

1. Fortschritts-Kontrollsitzung
(nach 3-4 Monaten)

Y

« Der Plan in Zahlen gegossen

- Entwicklung von Planbilanzen

- Ableitung von KapitalfluR-
Rechnungen

- Wertsteigerungsanalyse (EVA)

- Der konsolidierte Unterneh-
mensplan

Angebot Besprechung mit Ziele sowie die eigene Unternehmens-
Geschaftsfiihrung strategie. Entwicklung der MaBnahmen
zur erfolgreichen Umsetzung unter
fachkundiger Moderation des Beraters.
1. Workshop 2. Workshop 3. Workshop 4. Workshop (fakultativ)
= Marktanalyse, -prognose « Interne »SWOT« Analyse = Ma3nahmenplanung/Umsetzung
- Produkte, Leistungen - Marktbearbeitung - Entwicklung von MaBnahmen
- Kunden - Technologie Wirkungsgrad

Jahrliche Fortschreibung der
Strategie
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Trends am M&A-Markt

Die Anpassung an veranderte Wettbe-
werbsbedingungen ist nicht nur auf
multinationale Unternehmen be-
schrankt; vielmehr erstreckt sich der
Wandel auch und insbesondere auf
den Mittelstand. Daher diirfte sich
speziell hier zusatzliches M&A-Poten-
tial ergeben.

Der Mittelstand ist vielerorts in seiner
Ausrichtung und Ertragsstruktur stark
unter Druck. Die grenziiberschreitende
Expansion durch eigene Tochter- oder
Beteiligungsunternehmen hat in vie -
len Branchen erst begonnen. Das flr
diesen Schritt bendtigte Kapital ist im
derzeitigen Marktumfeld mehrheitlich
nicht am Kapitalmarkt zu generieren.
Ein weiteres Problem ist die oft unge-
I6ste Nachfolgeregelung. Ein Exit tiber
den Kapitalmarkt ist derzeit weiterhin
kaum mdglich.

Auch von den Wachstumsbranchen
der vergangenen Jahre ist eine zuneh
mende M&A-Aktivitat zu erwarten.
Inshesondere in der Technologiebran-
che kénnte ein Anhalten der Konjunk-
turschwache zahlreiche Unternehmen
dazu zwingen, Allianzen, Fusionen

und Kooperationen einzugehen. Mit
der erwarteten Erholung der Aktien-
markte im zweiten Halbjahr werden
zahlreiche deutsche Unternehmen
sowohl ihre Beteiligungs-Portfolios als
auch ihre Randbereiche nach
Devestitionsmdoglichkeiten durchfor -
sten.

Aufgrund dieser Faktoren erwarten
wir im laufenden Jahr einen zuneh -
menden Konzentrationsprozeld im
Mittelstand — sowohl durch strategi -
sche Kaufe / Verkaufe als auch durch
Eigenkapital-Beteiligungen von
Finanzinvestoren. D.h. sobald sich das
gesamtwirtschaftliche Umfeld bessert,
ist davon auszugehen, daf der Ver-

kaufsdruck mit dem zur Anlage bereit

stehenden Kapital zusammentrifft.

Der M&A-Prozeld

a. Informations-Memorandum als
Grundlage einer Unternehmens-
transaktion

Ein Informations-Memorandum ist
kein reduzierter Business Plan, son-
dern ein ,Verkaufsprospekt”. Interes-
sierte Kaufer sollen einen ersten
Einblick erhalten, sodaR ihnen ersicht-
lich wird, ob es sich lohnt, nahere
Informationen einzuholen und even-
tuell in Verhandlungen zu treten. Das
Informations-Memorandum  niitzt
dem Kaufer einerseits, weil er sehr
schnell pragnante und aussagekréafti-
ge Daten erhalt. Es niitzt dem Ver-
kdufer anderseits, da diejenigen Inter-
essenten, die personlich an ihn heran-
treten, sich schon ein Bild von dem
Unternehmen machen konnten, und
die Wahrscheinlichkeit wachst, mit
wenigen Verhandlungen schneller zu
einem Abschluf} zu kommen.

Es enthalt u.a. Geschichte, Rechts-
form, Eigentumsverhaltnisse und
Kapitalstruktur, Produktpalette sowie
Vertriebswege, Management/Beschaf-
tigte, Grundstiicke/Gebaude und
Finanzdaten.

Aus einem vorhandenen Business Plan
ist das Informationsmemorandum
rasch abgeleitet, ebenso wie die
Zielgruppe der anzusprechenden
Unternehmen. Die Grundlagen zur
Preisfeststellung werden aus den in
den vergangenen Jahren erzielten
nachhaltigen Ertrdgen sowie einer
Prognose der zukunftigen Entwicklung
aufbereitet. Darauf aufbauend kann
eine  Unternehmenswert-Indikation
abgeleitet werden (Firmenwert nach
der Multiple-Methode, branchenbezo-

gen).

Auch hier kann Sie Modern Products
unterstitzen, sowohl bei der Erstel-
lung des Informations-Memorandums
als auch bei der Indikation des Unter-
nehmenswertes. Gleichzeitig geben
wir Hinweise auf gegebene Markt-
verhéaltnisse und die Vorstellungen

potentieller K&ufer. Letzteres in
Zusammenarbeit mit unserem M&A-
Partner im potentiellen K&ufermarkt.

b. Durchfiihrung

Der M&A-ProzeR ist gut vorzuberei-
ten; er umfalt in der Regel folgende
Arbeitsschritte: Ausarbeitung Firmen-
profil, Erstellen Unternehmens-Me-
morandum, Unterstiitzung Bewer-
tung, Erstellung Longlist, Ansprache
Interessenten, Auswertung Ricklauf,
Nachfassen der Interessenten, Erstel-
lung Shortlist, Freigabe Shortlist, Deal
Strukturierung, Management-Présen-
tation, Einfordern LOI, Abstimmung
mit Klienten — Go Ahead, Organisation
der Due-Diligence, Unterstitzung
Kaufverhandlung in Zusammenarbeit
mit Jurist und Steuerfachmann.

Dies zeigt: Ohne M&A-Profis ist eine
erfolgreiche Durchfiihrung kaum dar-
stellbar.

AVANE

Sie kdnnen den Business Plan
selbst entwickeln, Sie konnen
sich von Modern Products
Unterstlitzung holen oder Sie
kdnnen den Prozel3-Ablauf von
Modern Products moderieren
lassen. Die Kosten sind immer

relativ gering, der Ertrag
zumeist sehr hoch.
Entscheidend ist: Sie konnen

mit Ihrem Business Plan die
Anforderungen nach Innen
(Mitarbeiter, Gesellschafter)
und nach AuBen (Bank,
Kapitalpartner, Kunden und
Lieferanten) so erfullen, daR Ihr
Unternehmen und nicht der
Mitbewerber die gebotenen
Chancen ergreifen kann.




