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Ein Tool fur alle Falle?

Ist der klassische Business-
plan das Auslaufmodell im

moderne Grinder-Tool fur :

alle Falle? Wir geben die
i verldssliche

© gibt’s die Antworten.

Antworten.

eben den gefiihlten hundert :
| \ | To do’s, die eine Griindung :
mit sich bringt, stellt sich die :
Suche nach dem optimalen Planungs-

Tool hiufig als miihselig heraus. Im-
mer oOfter 16st die Business Model
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© Canvas den guten alten Businessplan !
i ab. So stellt sich dem angehenden
i Unternehmer schnell die Frage: Wel-

U ? ie :
Grundungsprozess. Ist die i ches Instrument, welche Methode :

Business Model Canvas das passt am besten zu mir? Welches
bringt den Boost fiir mein Geschifts-
modell, aber bietet gleichzeitig eine '
Hier
© plan: Er gerit knapp zwanzig Jahre,
¢ nachdem er aus den USA kommend

bei deutschen Banken Standard wur-

Finanzplanung?

Text: Dr. Jan Evers Auf der Suche nach dem Tool :
i Der erfolgreiche Unternehmer von
morgen hat oft knifflige Startbedin- :
gungen zu meistern: Finanzen realis-
tisch vorausplanen, innovative Ideen !
fur dynamische Mirkte entwickeln
oder noch nicht ausgereifte Ideen so

niederschreiben, dass sie potenzielle

Geldgeber Uberzeugen. Von diesem
Spagat sind manche Grinder schlicht
uberfordert. Die Suche nach geeig-
neten Methoden und Tools, die ih-
nen den Weg von der Idee bis zum
Geldverdienen ebnen, ist oft zeitauf-
windig und nervenaufreibend.

Da wire zum einen der Business-

de, zunehmend in Verruf: vom Bera-
ter geschrieben, funktioniert nur auf
dem Papier, zu statisch. Stattdessen
halten mittlerweile moderne Griin-
dungsforderer — seien es Entrepre-
neurship-Professoren,  Accelerators
oder Business Angels — die Business
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Model Canvas fir die bessere Metho-
de, an Geschiftsidee und -modell zu
arbeiten. Unter dem Titel ,Business
Modeling Generation“ schrieb der
Schweizer Alexander Osterwalder
im Jahr 2010 eine Art Handbuch fir
Visiondre und Impulsgeber, die ver-
altete Geschiftsmodelle auf den
Kopf stellen und Innovationen vor-
antreiben wollen. Sie loben Kreativi-
tit und Dynamik der Canvas (zu
Deutsch ,Leinwand“) — dem wich-
tigsten Tool der Business Modeling
Generation — und beschworen das
Lean Startup.

Woher nun soll der Entrepreneur
wissen, was besser zu seinem Pro-
jekt passt: Alt oder Neu, Bewihrtes
oder Hype? Fir immer mehr Grin-
der und Experten lautet die Antwort
ganz klar: Man muss sich gar nicht
entscheiden. Denn sie kommen zu
dem Schluss, dass es am sinnvollsten
ist, beide Ansitze zu kombinieren.
Um zu priifen, ob dies fiir das eigene
Business zutrifft, lohnt ein genauerer
Blick auf die Vor- und Nachteile der
beiden Ansitze.

Die Canvas

Die Canvas stellt man sich am besten
als groes — physisches oder digitales
— Blatt Papier vor, auf dem die zentra-
len Erfolgsfaktoren des entstehenden
Unternehmens abgebildet werden.
Dazu zihlen Ressourcen, Aufgaben
und Partner des Unternehmens und
nattirlich die Geschiiftsidee: Was ist
das Angebot, welchen Kundennutzen
hat es? AuBerdem werden die poten-
ziellen Kunden und der Markt be-
leuchtet. Auch die Finanzen sind hier
ein Thema: Welche Kosten werden
welchen Umsitzen gegentiberstehen?
An der Dienstleistung wird so lange
gefeilt und geschliffen, bis eine tiber-
zeugende Idee entstanden ist (etwa
mit der Design-thinking-Methode).
So konnen Grinder fir sich alleine
oder mit ihren Sparringspartnern an-
hand der Canvas dynamisch Ideen
visualisieren, diskutieren, verindern
und neu zusammenstellen — bis ein
marktfihiges Modell daraus entstan-
den ist. Die Canvas kann besonders
hilfreich sein, wenn sich der Griinder

Anzeige

noch in der Ideenfindungsphase be-
findet.

Wer tber die Moglichkeiten der
Canvas hinaus noch tiefer in das ei-
gentliche Business Modeling einstei-
gen mochte, kann anhand dieser Me-
thode die Risiken des Geschiftsmo-
dells herausarbeiten und empirisch
tberpriifen. Dabei werden die Key
Performance Indicators (KPD) defi-
niert und Uberpruft (z.B.: Was kostet
es, einen Kunden im Internet zu ge-
winnen und wie viel verdienen wir
uber einen lingeren Zeitraum an
ihm?) und ein Ertragsmodell erarbei-
tet, also in Zahlen erldutert, wie Geld
verdient werden soll. Typisch fir
Business Modeling ist, mit eher neu-
en Markteintrittssystemen wie ,Free-
mium“, neuen Bezahlsystemen wie
digitalen Abo-Modellen oder intelli-
genten Partnerschaften eine Ge-
schiftsidee gedanklich durchzuspie-
len und massentauglich zu machen.
Die Ergebnisse des Business Mode-
lings — sofern genutzt — konnen dann
allesamt in die Canvas einflie3en.

Wegen ihres modularen und eher
visuellen Aufbaus wird die Canvas
hiufig als Gegenpart zum Business-
plan gesehen, weil dieser aufgrund
seiner Text- und Tabellenlastigkeit
schnell statisch und schlecht disku-
tierbar wird. Gerade in der dynami-
schen Grindungsstartphase, in der
sich die Geschiftsidee stindig wei-
terentwickelt und hiufig noch einmal
verindert, erscheinen diese Eigen-
schaften eher ungiinstig. Allerdings
wire es zu schon, wenn alles so ein-
fach wire. Dem ist aber leider nicht
so. Zum einen missen Griinder aus
einer Vielzahl von Business-Mode-
ling-Tools wie z.B. physischen Pos-
tern oder digitalen Anwendungen
wie Lean Launchpad, Canvanizer
oder Whataventure auswihlen. Diese
werden etwa gern bei Workshops
und an Universitidten genutzt.

Zum anderen uberfordert die Viel-
zahl der existierenden Tools so man-
chen Griinder. Denn jedes von ihnen
hat zwar seine Berechtigung, doch am
Ende sind ihre Outputs nur schwerlich
zu einem einheitlichen, prisentablen
Ergebnis zusammenzufiihren. Und
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Die Vorteile auf einen Blick

Das leistet der Businessplan:

B Ubersichtlich und linear strukturiert, bietet er ein Gesamtkonzept.
Hilft dem Grlinder, sich selbst zu strukturieren.

B Dank der Klarheit in Zahlen und Worten kénnen Zuschuss-, Kredit- oder
Eigenkapitalgeber besser Uberzeugt werden. Hilft diesen, zu beurteilen,
ob eine Griindung funktioniert und was von ihnen finanziell erwartet wird.

B Bestandteile wie Liquiditatsplanung als solide Basis, um eine Idee und ihre
Umsetzung bis hin zur Sicherung der Zahlungsfahigkeit zu Ende zu denken.

B Der Plan hilft, den Uberblick zu behalten, wenn die Realitat kommt — zwar
nicht sklavisch, aber eben mit einer Strategie im Alltagschaos.

M Gut fur ,,Brot-und-Butter“-Griinder, die keine innovativen Geschéaftsmodelle
planen und schon sehr klare Vorstellungen von Geschéftsidee, Produkt,

Kunde und Kundennutzen haben.

Das leistet die Business Model Canvas:

B Optimale Vorstufe zum Businessplan, da einfach und schnell modifizerbar.

B Eignet sich gut fur kreative, dynamische Modellierung der Geschéftsidee.

B Kann Grundungen tragfahiger und ehrgeiziger machen, weil sie motiviert, am
Design der Geschéaftsidee und der Architektur des Geschaftsmodells zu feilen.

B Eignet sich gut zur Diskussion der Geschaftsidee mit potenziellen Partnern,

Beratern oder anderen Beteiligten.

B Gut fur Grinder in der Entwicklungsphase. Insbesondere hilfreich fiir innova-
tive Geschéaftsmodelle mit dem Ziel, skalierbar, also massentauglich zu sein.

last but not least sind ihre Inhalte bis-
her nicht kompatibel mit der wbli-
chen Forder- und Finanzierungs-
struktur in Deutschland. Ein Argu-
ment, doch lieber auf den guten alten
Businessplan zurtickzugreifen?

Der Businessplan

Vor der Entscheidung lohnt eine ge-
nauere Analyse. Zwar hat so manche
Kritik von Griindern und Fachleuten

am Businessplan ihre Berechtigung —

glauben doch zu viele Bankangestellte
und Wirtschaftsforderer noch an den
perfekten Plan, verwechseln Theorie
mit Wirklichkeit und finanzieren eher
einen perfekten Businessplan als ein
tragfihiges Geschiftskonzept. Und
nicht zuletzt glauben zu viele Grinder
ihren eigenen Worten im Businessplan
mehr als der Realitit. Verliebt in ihre
Geschiftsidee rechnen sie ihren Plan
schon und wollen ihr Umfeld bis hin
zur Bank um jeden Preis tiberzeugen.
Viele gute Argumente sprechen den-
noch nach wie vor fiir den Plan. Auch
heute kann er Griindern noch duflerst
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niitzlich sein. Gerade fiir  Brot-und-
Butter-Griinder®, die weder eine vollig
neue Dienstleistung noch das innova-
tivste Geschiftsmodell im Sinn haben,
sondern moglichst bald von ihrer Ge-
schiftsidee leben mochten, bildet der
Businessplan das solide Rickgrat, um
Tragfihigkeit und private wie berufli-
che Zahlungsfihigkeit zu prufen. Au-
Berdem kann der Businessplan Klar-
heit bringen, wo die Canvas durch ih-
ren modularen Aufbau grof3ziigig De-
tails ausldsst. Daher brauchen fast alle
Grunder irgendwann einen Business-
plan — auch die Start-ups.

Das Beste aus zwei Welten

Und so kommen immer mehr Griin-
der und Griindungsforderer zu dem
Schluss, dass sie das Beste aus zwei
Welten bekommen konnen, wenn sie
beide Ansitze kombinieren. Beide In-
strumente haben ihre Stirken und
Schwichen, und so ist es nur folge-
richtig, wenn Grinder sie in verschie-
denen Phasen nutzen und damit ihre
Geschiftsidee zum Erfolg bringen. Die

Canvas ermoglicht ihnen, ihre Idee zu
visualisieren und zu priifen, ob sie un-
ternehmerisch sinnvoll ist und funkti-
onieren kann. Sie ist eine Art Schreib-
hilfe beim Verfassen der Storyline ei-
ner Geschiftsidee. Sie konnen sowohl
in einer frihen Grindungs- und Fin-
dungsphase mit der Canvas kreativ,
flexibel und visuell arbeiten. Und da-
mit ist sie die perfekte Vorbereitung
fir den ,herkémmlichen“ Business-
plan, in dem sie spiter die harten Fak-
ten und Zahlen ihrer Geschiftsidee zu
Papier bringen. Denn wie sollen Ban-
ken, offentliche Zuschussgeber oder
auch private Investoren beurteilen, ob
eine Griindung funktioniert und was
von ihnen finanziell erwartet wird,
wenn sie nur Ausschnitte sehen, wie
sie eine Canvas bietet? Auch sie brau-
chen ein Gesamtkonzept. Elemente
wie eine Liquidititsplanung sind in
der Nachgrindungsphase tiberlebens-
wichtig — diese sollten von Anfang an
mitgedacht werden.

Zusammengefasst konnte man sa-
gen, die Business Model Canvas kon-
zentriert sich auf die Architektur des
Geldverdienens: Wofiir genau werden
die Kunden Geld zahlen? Reicht das,
um dauerhaft zu bestehen? Der Busi-
nessplan dagegen beschreibt die Ge-
schiftsidee und konkretisiert vor al-
lem ihre Details: Was sind Markt und
Wettbewerber? Wie soll das Unterneh-
men organisiert sein? Welche Finan-
zierung ist notig? Er ist wesentlich
stirker auf externe Betrachter ausge-
richtet (vor allem Finanzierer und For-
derer) als die Geschiftsmodellbe-
trachtung. Und egal, ob Businessplan
oder Canvas: Am Ende entscheiden
uber den Erfolg einer Grindung im-
mer noch eine realistische Einschit-
zung von Kundenbedarf und -nutzen
sowie des Marktes, eine gute Ver-
triebsstrategie und die (passende) Fi-
nanzierung. Und nicht zuletzt, dass
die belastbare Ursprungsplanung ide-
alerweise laufend an die Wirklichkeit
angepasst wird. S
Dr. Jan Evers ist Geschdiftsfiibrer von
evers&jung und einer der Erfinder
des Online-Tools SmartBusinessPlan,
das Canvas und Businessplan kom-
biniert. www.smartbusinessplan.de



