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Achtung - Haftungsausschluss 
Dieses Dokument ist eine vollständig anonymisierte und inhaltlich neutralisierte Musterfassung. Sämtliche Kunden-, 
Personen-, Standort-, Produkt-, Banken-, Förder- und Unternehmensbezeichnungen sowie alle Zahlen, Zeiträume, 
Umsätze, Kosten, Investitionen und Finanzierungsannahmen wurden verändert oder frei erfunden. Eine 
Übereinstimmung mit realen Personen, Unternehmen, Projekten oder Ereignissen ist nicht beabsichtigt. Die Unterlage 
dient ausschliesslich als Beispiel für Aufbau, Sprache und Struktur eines Businessplans und stellt keine Beratung, 
Zusage oder Empfehlung dar. 
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1 Zusammenfassung 
Das Musterunternehmen Technische Lösungen GmbH ist ein fiktives, wachstumsorientiertes 
Unternehmen im Bereich industrieller Komponentenfertigung, Baugruppenmontage und technischer 
Prozessdienstleistungen. Die Gesellschaft übernimmt für gewerbliche Auftraggeber die Planung, 
Fertigung, Montage und Qualitätssicherung technischer Bauteile und kleinerer Systembaugruppen. Der 
Schwerpunkt liegt auf anspruchsvollen B2B-Projekten, bei denen Zuverlässigkeit, Termintreue und 
nachvollziehbare Dokumentation entscheidend sind. 

Der Kern der Geschäftsidee besteht darin, vorhandene technische Kompetenzen eines etablierten 
Betriebs mit einer modernen, digital unterstützten Unternehmenssteuerung zu verbinden. Statt einzelne 
Fertigungsschritte isoliert anzubieten, wird ein durchgängiger Leistungsansatz verfolgt. Kunden erhalten 
dadurch nicht nur gefertigte Teile, sondern eine abgestimmte Lösung von der technischen Klärung bis zur 
einsatzbereiten Lieferung. 

Die geplante Weiterentwicklung umfasst die Modernisierung der Betriebsausstattung, den Ausbau 
digitaler Planungs- und Steuerungsprozesse, die Stärkung des Vertriebs sowie den Aufbau eines 
strukturierten Qualitäts- und Kennzahlensystems. Dadurch sollen Durchlaufzeiten sinken, die Auslastung 
besser planbar werden und die Profitabilität des Unternehmens schrittweise steigen. 

Die Zielkunden sind technologieorientierte mittelständische Unternehmen, die regelmäßig technische 
Bauteile, Baugruppen oder projektbezogene Fertigungsleistungen benötigen. Dazu gehören insbesondere 
Unternehmen aus dem Maschinen- und Anlagenbau, der Energie- und Infrastrukturtechnik, der 
Medizintechnik, der Verpackungstechnik sowie aus angrenzenden industriellen Anwendungsfeldern. Alle 
genannten Kundenbezeichnungen im vorliegenden Muster sind frei erfunden und dienen nur der 
Veranschaulichung. 

Ein wesentlicher Wettbewerbsvorteil liegt in der Kombination aus technischer Fertigungstiefe, kurzer 
Reaktionszeit und persönlicher Kundenbetreuung. Viele Auftraggeber bevorzugen Partner, die technische 
Zeichnungen verstehen, bei konstruktiven Rückfragen mitdenken und zugleich kleine wie mittlere Serien 
wirtschaftlich bearbeiten können. Genau an dieser Schnittstelle positioniert sich das Musterunternehmen. 

Zum Start wird mit einer bestehenden Kernmannschaft von 18 Mitarbeitenden geplant. In den folgenden 
drei Jahren soll die Belegschaft schrittweise auf rund 26 Personen wachsen. Der Aufbau erfolgt nicht 
pauschal, sondern entlang konkreter Auftrags- und Prozessanforderungen. Neueinstellungen sind vor 
allem in Fertigung, Arbeitsvorbereitung, Qualitätssicherung und kaufmännischer Steuerung vorgesehen. 

Die Vorhabenshöhe wurde gegenüber der ursprünglichen Vorlage vollständig verändert. Für das 
anonymisierte Muster wird ein Gesamtkapitalbedarf von rund 1,83 Mio. EUR angenommen. Dieser setzt 
sich aus Investitionen in technische Anlagen, Digitalisierung, Standortanpassung, Betriebsmittel und 
Liquiditätsreserve zusammen. Die Finanzierung erfolgt in der Musterplanung über Eigenmittel, öffentliche 
Förderbausteine und bankseitige Investitionsdarlehen. 

Unter den getroffenen Annahmen erreicht das Unternehmen im ersten Planjahr bereits eine stabile 
operative Grundlage. Ab dem zweiten Planjahr steigen Ergebnis und Liquidität deutlich an, weil die 
Investitionen produktiv genutzt werden, neue Kunden systematischer erschlossen werden und interne 
Abläufe effizienter funktionieren. Die finale Beurteilung einer realen Finanzierung würde selbstverständlich 
eine individuelle Prüfung der konkreten Zahlen, Sicherheiten und Marktannahmen erfordern. 
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2 Geschäftsidee 

2.1 Angebot 
Das Musterunternehmen bietet technische Dienstleistungen für gewerbliche Kunden an, die regelmäßig 
präzise gefertigte Komponenten, vormontierte Baugruppen oder projektbezogene Unterstützung in der 
industriellen Fertigung benötigen. Das Angebot ist bewusst breit genug angelegt, um unterschiedliche 
Kundenanforderungen abzudecken, bleibt aber klar auf die Kernkompetenz der technischen Umsetzung 
fokussiert. 

Im Mittelpunkt steht die Herstellung kundenspezifischer Bauteile und Baugruppen. Kunden liefern in der 
Regel technische Zeichnungen, Lastenhefte, Musterteile oder funktionale Anforderungen. Das 
Musterunternehmen prüft diese Grundlagen, klärt Rückfragen, plant die Umsetzung und übernimmt die 
Fertigung einschliesslich Qualitätskontrolle und Dokumentation. Bei Bedarf werden externe 
Spezialprozesse über qualifizierte Partner eingebunden. 

Das Unternehmen verkauft damit nicht nur physische Produkte, sondern eine verlässliche Fertigungs- und 
Projektlösung. Für viele Auftraggeber ist genau diese Kombination entscheidend: Sie benötigen einen 
Partner, der kurzfristig lieferfähig ist, technische Details nachvollziehen kann und die fertigen 
Komponenten ohne Reibungsverluste in ihre eigenen Prozesse integriert. 

Die folgenden Leistungsbereiche bilden die Grundlage des Musterangebots: 

Leistungsbereich Beschreibung 

Technische Arbeitsvorbereitung Prüfung von Zeichnungen, Klärung von Anforderungen, Material- und 
Prozessplanung. 

Komponentenfertigung Herstellung kundenspezifischer Teile in Einzel-, Kleinserien- und 
wiederkehrender Serienfertigung. 

Baugruppenmontage Montage, Vorprüfung und Bereitstellung einsatzfertiger Baugruppen für 
industrielle Anwendungen. 

Qualitätssicherung Prüfung, Dokumentation und Rückverfolgbarkeit der relevanten Fertigungs- und 
Prozessdaten. 

Technischer Service Nacharbeiten, Ersatzteilversorgung, Optimierung bestehender Komponenten 
und projektbezogene Beratung. 

 

Perspektivisch soll das Angebot um digitale Schnittstellen zur Auftragsverfolgung erweitert werden. 
Kunden sollen einfacher erkennen können, in welchem Bearbeitungsstatus sich ein Projekt befindet, 
welche Rückfragen offen sind und wann mit einer Lieferung zu rechnen ist. Diese Entwicklung ist ein 
wichtiger Bestandteil der geplanten Prozessmodernisierung, da sie Transparenz schafft und interne 
Abstimmungen reduziert. 

Die Musterplanung geht davon aus, dass die bestehenden Kernleistungen markterprobt sind. Das 
Wachstum entsteht daher nicht aus einem völlig neuen Produkt, sondern aus der professionelleren 
Nutzung vorhandener Stärken: bessere Auslastungssteuerung, strukturierter Vertrieb, effizientere 
Arbeitsvorbereitung und eine höhere Verlässlichkeit in der Projektabwicklung. 

2.2 Nutzen 
Der Nutzen für Kunden liegt vor allem darin, dass technische Beschaffungs- und Fertigungsaufgaben aus 
einer Hand erledigt werden. Viele Industriekunden verfügen zwar über eigene Entwicklungs-, Montage- 
oder Instandhaltungsteams, möchten aber nicht jede Komponente selbst fertigen oder dafür zusätzliche 
Maschinenkapazität vorhalten. Das Musterunternehmen übernimmt diese Aufgabe und sorgt dafür, dass 
benötigte Teile in der geforderten Qualität und zum vereinbarten Zeitpunkt bereitstehen. 

Entlastung der Kundenprozesse: Kunden müssen weniger Zeit in Lieferantensuche, technische 
Rückfragen und Nachverfolgung einzelner Bearbeitungsschritte investieren. Sie erhalten einen 
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Ansprechpartner, der Planung, Fertigung und Abstimmung bündelt. Dadurch sinkt der 
Koordinationsaufwand auf Kundenseite. 

Hohe Umsetzungssicherheit: Durch strukturierte Arbeitsvorbereitung, dokumentierte Qualitätsprüfung 
und klare Verantwortlichkeiten wird das Risiko von Fehlteilen, Nacharbeiten und Lieferverzögerungen 
reduziert. Das ist besonders wichtig, wenn Komponenten direkt in laufende Produktions- oder 
Montageprozesse einfliessen. 

Flexibilität bei wechselnden Anforderungen: Das Unternehmen kann sowohl kleine projektbezogene 
Aufträge als auch wiederkehrende Serien bearbeiten. Gerade für mittelständische Kunden ist diese 
Flexibilität wertvoll, weil Bedarfe schwanken und kurzfristige Anpassungen häufig vorkommen. 

Wirtschaftlicher Mehrwert: Statt selbst in zusätzliche Maschinen, Fachkräfte und Qualitätsprozesse zu 
investieren, können Kunden spezialisierte Leistungen bedarfsgerecht einkaufen. Damit bleiben sie 
beweglich und können ihre eigenen Ressourcen auf Entwicklung, Vertrieb oder Endmontage 
konzentrieren. 

Auch Nachhaltigkeitsaspekte gewinnen an Bedeutung. Durch bessere Materialplanung, geringeren 
Ausschuss, kürzere Abstimmungswege und die bevorzugte Zusammenarbeit mit regionalen Partnern 
können Ressourcen geschont werden. Für Kunden, die eigene Nachhaltigkeitsziele verfolgen oder 
Lieferketten dokumentieren müssen, entsteht dadurch ein zusätzlicher Nutzen. 

Zusammenfassend hilft das Musterunternehmen seinen Kunden, technische Beschaffung planbarer zu 
gestalten, Fertigungsrisiken zu verringern und interne Kapazitäten gezielter einzusetzen. Der Mehrwert 
entsteht nicht allein durch die einzelne gefertigte Komponente, sondern durch die verlässliche Abwicklung 
des gesamten Vorgangs. 

2.3 Kernfähigkeiten 
Die Kernfähigkeiten des Unternehmens liegen in der Verbindung von technischem Fachwissen, 
praxisnaher Fertigungserfahrung und kundenorientierter Projektsteuerung. Entscheidend ist nicht nur, 
dass ein Bauteil hergestellt werden kann, sondern dass der gesamte Ablauf von der Anfrage bis zur 
Lieferung nachvollziehbar, wirtschaftlich und qualitätsgesichert organisiert ist. 

Technische Umsetzungsstärke: Das Team beherrscht die Bearbeitung unterschiedlicher Materialien, 
die Montage funktionaler Baugruppen und den Umgang mit technischen Zeichnungen. Dadurch können 
auch Aufträge umgesetzt werden, bei denen Zeichnungsstand, Toleranzen oder Montageanforderungen 
im Vorfeld gemeinsam mit dem Kunden geklärt werden müssen. 

Projektverständnis: Viele Aufträge sind nicht reine Standardbestellungen, sondern Teil größerer 
Kundenprojekte. Das Unternehmen kann Termine, Rückfragen, Freigaben und Änderungen in einem 
laufenden Projektumfeld koordinieren. Diese Fähigkeit ist besonders wichtig, wenn mehrere Abteilungen 
auf Kundenseite beteiligt sind. 

Qualitätsorientierung: Die geplanten Prozesse sehen eine klare Trennung von Arbeitsvorbereitung, 
Fertigung und Endprüfung vor. Mess- und Prüfergebnisse werden dokumentiert, damit Kunden bei Bedarf 
nachvollziehen können, wie die Anforderungen erfüllt wurden. Diese Transparenz stärkt Vertrauen und 
erleichtert Folgeaufträge. 

Kundenkommunikation: Ein wesentlicher Erfolgsfaktor ist die schnelle und verständliche 
Kommunikation. Kunden sollen frühzeitig erfahren, wenn Zeichnungen unvollständig sind, 
Materialalternativen sinnvoll erscheinen oder sich Liefertermine verändern. Dadurch werden Probleme 
nicht erst am Ende eines Auftrags sichtbar. 

Neben den vorhandenen Stärken gibt es Fähigkeiten, die gezielt aufgebaut werden sollen. Dazu gehört 
erstens die digitale Fertigungssteuerung. Aufträge, Kapazitäten, Materialverfügbarkeit und Liefertermine 
sollen künftig stärker in einem System zusammengeführt werden. Ziel ist es, Engpässe früher zu 
erkennen und Entscheidungen datenbasiert zu treffen. 

Zweitens wird der Ausbau der Arbeitsvorbereitung als wichtiger Hebel gesehen. Je besser technische 
Anforderungen vor Produktionsbeginn geklärt sind, desto geringer ist der Aufwand für Rückfragen, 
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Nacharbeit und Eilentscheidungen. Die Arbeitsvorbereitung soll daher personell und organisatorisch 
gestärkt werden. 

Drittens wird die Fachkräfteentwicklung ausgebaut. Neue Mitarbeitende sollen nicht nur eingearbeitet, 
sondern systematisch in Qualitätsstandards, Arbeitssicherheit, Maschinenbedienung und 
Kundenanforderungen geschult werden. Damit wird Wissen weniger personenabhängig und der Betrieb 
kann stabiler wachsen. 

Viertens soll der Vertrieb professionalisiert werden. Bislang entstehen viele Aufträge aus 
Bestandskontakten, Empfehlungen und persönlicher Ansprache. Zukünftig werden diese Stärken durch 
CRM, segmentierte Kundenlisten, regelmäßige Nachfassprozesse und eine stärkere digitale Sichtbarkeit 
ergänzt. 

  



Businessplan Musterunternehmen 

Seite 5 

3 Vertrieb & Wettbewerb 

3.1 Kunden 
Die Kunden des Musterunternehmens sind überwiegend gewerbliche Auftraggeber mit regelmäßigem 
Bedarf an technischen Komponenten, Baugruppen oder projektbezogenen Fertigungsleistungen. Sie 
zeichnen sich durch hohe Anforderungen an Qualität, Termintreue und technische Verlässlichkeit aus. In 
vielen Fällen sind die bestellten Teile nicht beliebig austauschbar, sondern für konkrete Maschinen, 
Anlagen oder Produktionsprozesse vorgesehen. 

Im anonymisierten Muster wird bewusst nicht mit realen Kundennamen gearbeitet. Stattdessen werden 
Kundengruppen und Musterkunden verwendet. Dadurch bleibt die Struktur des Businessplans 
nachvollziehbar, ohne Rückschlüsse auf ein reales Unternehmen, einen Standort oder bestehende 
Geschäftsbeziehungen zuzulassen. 

Kundengruppe Typischer Bedarf Zentrale Erwartung 

Maschinen- und Anlagenbau Komponenten, Vorrichtungen, Ersatzteile und 
vormontierte Baugruppen. 

Präzision, technische Rücksprache und 
stabile Liefertermine. 

Energie- und 
Infrastrukturtechnik 

Bauteile für Wartung, Umbau und Erweiterung 
technischer Anlagen. 

Dokumentation, Belastbarkeit und 
kurzfristige Reaktionsfähigkeit. 

Medizin- und Labortechnik Kleine Serien mit hohen Anforderungen an 
Oberflächen, Passung und Nachvollziehbarkeit. 

Qualitätssicherung und kontrollierte 
Prozesse. 

Verpackungs- und 
Automatisierungstechnik 

Wiederkehrende Baugruppen und 
Anpassungsteile für Anlagen. 

Termintreue, Wiederholgenauigkeit und 
flexible Kapazitäten. 

 

Ein Teil der Kundenbeziehungen wird in der Musterplanung als bereits bestehend angenommen. Diese 
Bestandskunden sichern eine Grundauslastung und geben dem Unternehmen die Möglichkeit, 
Prozessverbesserungen ohne sofortigen Vollaufbau eines neuen Vertriebskanals umzusetzen. 
Gleichzeitig besteht bewusst keine Abhängigkeit von einem einzelnen Grosskunden. Die Umsätze 
verteilen sich auf mehrere Kundengruppen und werden im Zeitverlauf durch Neukunden ergänzt. 

Die folgende Darstellung zeigt beispielhaft, wie ein anonymisierter Kundenstamm im Businessplan 
beschrieben werden kann. Die Werte sind frei erfunden und gegenüber einer realen Vorlage verändert. 

Kundenbereich Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Kundengruppe A - wiederkehrende Serien 520.000 EUR 570.000 EUR 625.000 EUR 

Kundengruppe B - projektbezogene 
Fertigung 410.000 EUR 475.000 EUR 540.000 EUR 

Kundengruppe C - Baugruppen und 
Montage 360.000 EUR 455.000 EUR 560.000 EUR 

Kleinere Bestandskunden 310.000 EUR 335.000 EUR 360.000 EUR 

Neue Industriekunden 180.000 EUR 360.000 EUR 545.000 EUR 

Service, Ersatzteile und Nacharbeiten 500.000 EUR 525.000 EUR 550.000 EUR 

Summe Umsätze 2.280.000 EUR 2.720.000 EUR 3.180.000 EUR 
 

Für Kunden ist neben Preis und Qualität vor allem die Planbarkeit der Zusammenarbeit entscheidend. 
Viele technische Beschaffungsprozesse sind zeitkritisch. Wenn ein Zulieferteil fehlt, können 
Folgeprozesse ins Stocken geraten. Deshalb bewertet die Zielgruppe Anbieter nicht nur nach 
Stückkosten, sondern auch nach Erreichbarkeit, technischer Kompetenz, Dokumentation und der 
Fähigkeit, bei Änderungen schnell zu reagieren. 

Diese Kundenerwartungen passen zur geplanten Positionierung des Musterunternehmens. Der Betrieb 
soll nicht als anonymer Massenanbieter auftreten, sondern als technischer Partner, der Anforderungen 
versteht, Lösungen mitdenkt und durch vernünftige Prozesse Sicherheit schafft. 
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3.2 Vertrieb & Kommunikation 
Der Vertrieb basiert im ersten Schritt auf bestehenden Kundenkontakten, Empfehlungen und persönlicher 
Ansprache. Diese Form der Kundengewinnung ist in technischen B2B-Märkten besonders wirksam, weil 
Vertrauen, Referenzen und die Erfahrung aus früheren Projekten eine grosse Rolle spielen. Kunden 
vergeben technische Aufträge häufig an Partner, die nachweislich liefern können und bei Problemen 
erreichbar bleiben. 

Gleichzeitig soll der Vertrieb professioneller und weniger personenabhängig werden. Das Unternehmen 
plant deshalb den Aufbau eines einfachen CRM-Systems, in dem Ansprechpartner, Anfragen, Angebote, 
Rückmeldungen und Folgepotenziale dokumentiert werden. So entsteht eine bessere Grundlage für 
Nachfassprozesse, Angebotsauswertung und die gezielte Ansprache von Kunden, die wiederkehrenden 
Bedarf haben. 

Bestandskundenpflege: Bestehende Kunden werden regelmäßig kontaktiert, um künftige Bedarfe 
frühzeitig zu erkennen. Dabei geht es nicht um aggressive Akquise, sondern um technische Rücksprache, 
Planungssicherheit und die Frage, wie laufende Prozesse verbessert werden können. 

Neukundengewinnung: Neue Kunden werden über Branchenkontakte, digitale Sichtbarkeit, 
Empfehlungen und gezielte Direktansprache gewonnen. Im Fokus stehen Unternehmen, die nicht nur 
einzelne Teile einkaufen, sondern einen verlässlichen technischen Partner für wiederkehrende Aufgaben 
suchen. 

Kommunikationsstandard: Anfragen sollen innerhalb klar definierter Zeitfenster beantwortet werden. Bei 
komplexen Projekten werden technische Rückfragen gebündelt, damit Kunden nicht mehrfach dieselben 
Informationen liefern müssen. Angebote werden nachvollziehbar aufgebaut und enthalten Hinweise zu 
Annahmen, Lieferzeiten und offenen Punkten. 

Die digitale Sichtbarkeit spielt eine ergänzende Rolle. Eine sachliche Website, ein gepflegtes 
Unternehmensprofil, technische Beispielbeiträge und eine strukturierte Darstellung der Leistungen helfen 
dabei, Vertrauen aufzubauen. Der Online-Auftritt soll keine reale Kundenliste offenlegen, sondern 
anonymisierte Referenzarten, Leistungsbeispiele und Prozesskompetenz zeigen. 

Zur Kundenbindung wird ein systematischer Nachbetreuungsprozess eingeführt. Nach abgeschlossenen 
Projekten werden Lieferqualität, Kommunikation und technische Umsetzung ausgewertet. 
Wiederkehrende Probleme fliessen in interne Verbesserungen ein. Positive Rückmeldungen können 
anonymisiert als Referenztext genutzt werden, ohne Kundennamen oder konkrete Projekte zu 
veröffentlichen. 

Die Vertriebsstrategie verbindet damit persönliche Nähe mit strukturierter Organisation. Das ist für ein 
wachsendes technisches Unternehmen wichtig, weil steigende Umsätze nur dann nachhaltig sind, wenn 
Angebotsbearbeitung, Kundenkommunikation und Kapazitätsplanung Schritt halten. 

3.3 Markt & Wettbewerb 
Der relevante Markt besteht aus technischen B2B-Dienstleistungen rund um Komponentenfertigung, 
Baugruppenmontage und projektbezogene Industrieleistungen. Die Nachfrage wird durch mehrere 
Faktoren getragen: Unternehmen lagern spezialisierte Fertigungsschritte aus, Fachkräfte sind knapp, 
Instandhaltung und Modernisierung bestehender Anlagen gewinnen an Bedeutung und viele Kunden 
benötigen flexible Kapazitäten ausserhalb der eigenen Produktion. 

Gleichzeitig ist der Markt wettbewerbsintensiv. Es gibt zahlreiche Betriebe mit technischer Spezialisierung, 
regionaler Verwurzelung oder hoher Fertigungstiefe. Viele Wettbewerber sind jedoch auf bestimmte 
Verfahren, Branchen oder Losgrößen fokussiert. Daraus entsteht Raum für Anbieter, die kleinere und 
mittlere Projektumfänge flexibel bearbeiten, technische Rückfragen professionell klären und eine 
verlässliche Lieferkommunikation bieten. 

Im anonymisierten Muster werden Wettbewerber nicht mit realen Namen genannt. Stattdessen werden 
typische Wettbewerbstypen beschrieben. Diese Darstellung ist für eine öffentliche Musterunterlage 
ausreichend und vermeidet zugleich eine ungewollte Identifizierbarkeit. 
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Wettbewerbstyp Stärken Einordnung für das Musterunternehmen 

Spezialisierte 
Fertigungsbetriebe 

Hohe technische Tiefe in einzelnen 
Verfahren und oft gute Maschinenkapazität. 

Stark bei klar definierten Aufträgen, aber 
teilweise weniger flexibel bei Montage und 
Projektkoordination. 

Regionale Industriewerkstätten Kundennah, schnell erreichbar und in 
lokalen Netzwerken etabliert. 

Guter Vergleichsmassstab für Service und 
Reaktionszeit. Differenzierung erfolgt über 
Struktur und Dokumentation. 

Größere Systemlieferanten Breites Leistungsportfolio und hohe 
Kapazitäten für grosse Serien. 

Oft weniger attraktiv für kleinere 
Sonderaufträge oder technische Ad-hoc-
Lösungen. 

Interne Kundenfertigung Direkter Zugriff auf Kundenteams und 
Anlagenwissen. 

Auslastung, Fachkräftemangel und 
Investitionskosten führen dazu, dass externe 
Partner weiterhin benötigt werden. 

 

Das Musterunternehmen unterscheidet sich durch einen integrierten Ansatz. Es kombiniert technische 
Umsetzung, Arbeitsvorbereitung, Baugruppenmontage und Qualitätssicherung in einem überschaubaren, 
kundennahen Betrieb. Dadurch lassen sich Rückfragen schnell klären, Änderungen zeitnah bewerten und 
Liefertermine realistisch steuern. 

Ein weiterer Unterschied liegt in der geplanten Digitalisierung. Viele kleinere technische Betriebe verfügen 
über hohe praktische Kompetenz, steuern Aufträge aber noch stark über Zuruf, Tabellen oder individuelle 
Erfahrungswerte. Das Musterunternehmen will diese praktische Stärke erhalten, aber durch ein 
belastbares System für Auftragsstatus, Material, Kapazität und Nachkalkulation ergänzen. 

Qualität als Marktvorteil: Die Kunden sollen sich darauf verlassen können, dass Anforderungen 
dokumentiert und Prüfschritte nachvollziehbar sind. In sensiblen Branchen kann diese Transparenz 
entscheidend für die Lieferantenauswahl sein. 

Flexibilität als Marktvorteil: Der Betrieb ist gross genug, um wiederkehrende Projekte zu bearbeiten, 
aber klein genug, um bei kurzfristigen Änderungen schnell zu reagieren. Diese Balance ist für viele 
mittelständische Auftraggeber attraktiv. 

Nachhaltigkeit als Marktvorteil: Ressourcenschonende Materialplanung, regionale Beschaffung, 
reduzierte Nacharbeit und energieeffiziente Betriebsmittel verbessern nicht nur die Umweltbilanz, sondern 
auch die Wirtschaftlichkeit. 

Insgesamt bietet der Markt trotz Wettbewerb gute Chancen für ein Unternehmen, das technische 
Kompetenz mit Prozessklarheit und Kundennähe verbindet. Die Voraussetzung ist, dass Wachstum 
kontrolliert erfolgt und Investitionen tatsächlich in bessere Auslastung, geringere Fehlerquoten und 
schnellere Angebotsbearbeitung übersetzt werden. 
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4 Team & Partner 

4.1 Gründer*innen & Team 
Das anonymisierte Muster geht von einem Gründungsteam aus, das kaufmännische Steuerung, 
technische Betriebsführung und Vertriebserfahrung miteinander verbindet. Die handelnden Personen 
werden bewusst nicht namentlich genannt. Für eine öffentliche Musterfassung reicht die Beschreibung der 
Rollen und Kompetenzen aus; reale Lebensläufe, Fotos oder persönliche Kontaktdaten wären für den 
Zweck der Vorlage nicht erforderlich. 

Die kaufmännische Leitung verantwortet Finanzierung, Controlling, Vertragswesen, Personalplanung und 
strategische Entwicklung. Besonders wichtig ist der Aufbau eines aussagekräftigen Berichtswesens, damit 
Umsatz, Rohertrag, Auslastung, offene Angebote, Liquidität und Projektmargen regelmäßig bewertet 
werden können. 

Die technische Leitung verantwortet Fertigung, Arbeitsvorbereitung, Qualitätssicherung und die 
Weiterentwicklung der Produktionsabläufe. Sie stellt sicher, dass Kundenanforderungen technisch richtig 
verstanden werden, dass Material und Kapazitäten verfügbar sind und dass die fertigen Leistungen den 
vereinbarten Anforderungen entsprechen. 

Das bestehende Team besteht in der Musterplanung aus 18 Mitarbeitenden. Darunter befinden sich 
Fachkräfte in der Fertigung, Mitarbeitende in Montage und Qualitätsprüfung, eine kleine 
Verwaltungseinheit sowie eine Person in der Arbeitsvorbereitung. In den kommenden drei Jahren soll das 
Team gezielt erweitert werden. 

Bereich Start Jahr 2 Jahr 3 Erläuterung 

Fertigung und Montage 12 15 17 Aufbau entlang gesicherter Auftragslage und 
Maschinenverfügbarkeit. 

Arbeitsvorbereitung und 
Qualität 3 4 5 Stärkung von Planung, Prüfung und 

Dokumentation. 

Vertrieb und Kundenservice 1 2 2 Professionalisierung der Bestandskundenpflege 
und Neukundenansprache. 

Verwaltung und Steuerung 2 2 2 Finanzen, Personal, Einkauf und allgemeine 
Organisation. 

Gesamt 18 23 26 Geplanter Aufbau ohne überproportionale 
Fixkostensteigerung. 

 

Die Personalentwicklung folgt keiner reinen Wachstumslogik. Neue Stellen werden erst aufgebaut, wenn 
sie entweder die Lieferfähigkeit verbessern, Engpässe in der Arbeitsvorbereitung lösen oder die Qualität 
der Kundenkommunikation erhöhen. Dadurch sollen Fixkosten beherrschbar bleiben. 

Für die Fachkräftegewinnung setzt das Musterunternehmen auf eine Kombination aus regionaler 
Arbeitgeberpräsenz, persönlichen Kontakten, praxisnaher Einarbeitung und gezielter Weiterbildung. 
Gerade in technischen Berufen ist es wichtig, neue Mitarbeitende schnell in die spezifischen 
Kundenanforderungen, Maschinen, Prüfprozesse und Sicherheitsregeln einzubinden. 

Ein zentrales Ziel ist die Verringerung von Wissensabhängigkeiten. Verfahren, Prüfschritte, 
Ansprechpartner, Materialfreigaben und typische Kundenanforderungen werden daher dokumentiert. Dies 
schafft Stabilität, falls einzelne Mitarbeitende ausfallen, und erleichtert den Aufbau neuer Teammitglieder. 

4.2 Werte 
Das Musterunternehmen soll für Zuverlässigkeit, fachliche Sorgfalt und partnerschaftliche 
Zusammenarbeit stehen. Kunden sollen nicht das Gefühl haben, lediglich eine Bestellung ausgelöst zu 
haben, sondern mit einem Partner zusammenzuarbeiten, der Anforderungen versteht und Verantwortung 
für das Ergebnis übernimmt. 
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Qualität vor kurzfristigem Volumen: Wachstum ist nur dann sinnvoll, wenn Lieferqualität, 
Kommunikation und Wirtschaftlichkeit erhalten bleiben. Aufträge, die nicht sauber geplant oder nicht 
zuverlässig umgesetzt werden können, sollen nicht um jeden Preis angenommen werden. 

Transparenz in der Zusammenarbeit: Offene Punkte, Risiken und Änderungen werden früh 
angesprochen. Das gilt intern ebenso wie gegenüber Kunden. Transparenz verhindert späte 
Überraschungen und stärkt langfristiges Vertrauen. 

Respekt im Team: Die Arbeit in technischen Betrieben ist nur dann dauerhaft erfolgreich, wenn 
Fachkräfte ernst genommen werden, Verantwortung übernehmen können und ein sicherer Arbeitsplatz 
geboten wird. Eine faire Führungskultur ist deshalb Teil der Unternehmensstrategie. 

Nachhaltiges Wirtschaften: Material, Energie, Arbeitszeit und Investitionsmittel sollen bewusst 
eingesetzt werden. Nachhaltigkeit wird nicht als Marketingbegriff verstanden, sondern als Bestandteil 
effizienter und verantwortungsvoller Betriebsführung. 

Weniger wichtig sind kurzfristige Umsatzeffekte ohne Deckungsbeitrag, anonyme Massenabwicklung 
ohne Kundennähe und unstrukturierte Expansion. Das Unternehmen soll sich als verlässlicher, lernfähiger 
und wirtschaftlich gesunder Partner im industriellen Umfeld entwickeln. 

4.3 Schlüsselpartner 
Für bestimmte Leistungen setzt das Musterunternehmen auf externe Partner. Diese Partner ergänzen die 
eigenen Fähigkeiten, ohne die Kernkompetenz auszulagern. Wichtig ist, dass die Zusammenarbeit 
planbar, qualitativ belastbar und für Kunden transparent gesteuert wird. 

Partnerart Beitrag Nutzen für das Musterunternehmen 

Materiallieferanten Bereitstellung definierter Werkstoffe und 
Halbzeuge. 

Hohe Verfügbarkeit, bessere Preise und 
kalkulierbare Lieferzeiten. 

Spezialdienstleister 
Oberflächenbehandlung, 
Wärmebehandlung oder andere 
Sonderprozesse. 

Erweiterung des Angebots ohne eigene 
Investition in selten benötigte Spezialverfahren. 

Logistikpartner Abholung, Verpackung, Versand und 
Sondertransporte. 

Planbare Lieferketten und Entlastung interner 
Kapazitäten. 

Beratungs- und IT-Partner Unterstützung bei Digitalisierung, ERP, 
Arbeitsschutz und Qualitätsmanagement. 

Schnellere Umsetzung organisatorischer 
Verbesserungen. 

Bildungs- und 
Netzwerkpartner 

Kontakte zu Fachkräften, Schulungen und 
regionalem Austausch. 

Langfristige Stärkung von Personalentwicklung 
und Marktnähe. 

 

Die Partner profitieren im Gegenzug von wiederkehrenden Aufträgen, verlässlicher Abstimmung und 
einem wachsenden Kundenumfeld. Ziel ist keine kurzfristige Einkaufsoptimierung, sondern ein stabiles 
Netzwerk, das bei Auftragsspitzen, Sonderanforderungen und Engpässen verlässlich funktioniert. 

Bei allen Partnern gelten Mindestanforderungen an Qualität, Termintreue und Vertraulichkeit. Reale 
Partnernamen werden in dieser Musterfassung nicht genannt, damit keinerlei Rückschlüsse auf die 
ursprüngliche Vorlage möglich sind. 
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5 Unternehmen 

5.1 Produktion (Kernaktivitäten) 
Die Leistungserstellung folgt einem mehrstufigen Prozess. Ziel ist es, Kundenanforderungen frühzeitig zu 
klären, Bearbeitungsschritte sauber zu planen und die Fertigung so zu steuern, dass Qualität, Kosten und 
Liefertermine im Einklang stehen. Die folgenden Schritte zeigen den grundsätzlichen Ablauf im 
Musterunternehmen. 

Prozessschritt Inhalt Verantwortung 

Anfrage und technische 
Klärung 

Prüfung von Zeichnungen, Spezifikationen, 
Materialanforderungen und Lieferterminen. Vertrieb und Arbeitsvorbereitung 

Kalkulation und Angebot Bewertung von Material, Fertigungszeit, 
Fremdleistungen, Risiko und Zielmarge. 

Kaufmännische Leitung und 
technische Leitung 

Arbeitsvorbereitung Erstellung von Arbeitsplänen, Materialdisposition, 
Maschinenplanung und Prüfanforderungen. Arbeitsvorbereitung 

Fertigung und Montage Bearbeitung, Montage, Zwischenprüfung und 
Dokumentation relevanter Abweichungen. Fertigungsteam 

Endprüfung und Lieferung Abschlusskontrolle, Verpackung, Versand und 
Rückmeldung an den Kunden. Qualität und Logistik 

Nachkalkulation Vergleich von Plan- und Istwerten, Ableitung von 
Verbesserungen für Folgeaufträge. Controlling und Fachbereiche 

 

Eigenleistungen bleiben der Kern des Geschäfts. Das Unternehmen übernimmt insbesondere technische 
Klärung, Arbeitsvorbereitung, Fertigung, Montage, Qualitätskontrolle und Kundenkommunikation selbst. 
Dadurch bleiben Wissen und Verantwortung im Betrieb. Externe Partner werden dort eingesetzt, wo 
Spezialverfahren wirtschaftlicher oder qualitativ sinnvoller sind. 

Ein wichtiger Unterschied zum Wettbewerb soll in der Transparenz der Prozesse liegen. Angebote werden 
mit nachvollziehbaren Annahmen erstellt, Fertigungsaufträge werden dokumentiert und Nachkalkulationen 
werden für Verbesserungen genutzt. Damit wird vermieden, dass wiederkehrende Fehler dauerhaft in den 
Prozessen verbleiben. 

Auch die interne Material- und Werkzeugsteuerung wird professionalisiert. Die Musterplanung sieht vor, 
Mindestbestände, Wiederbeschaffungszeiten und Verbrauchsmaterialien systematisch zu erfassen. Damit 
sinkt das Risiko, dass Aufträge wegen fehlender Kleinteile, Werkzeuge oder unklarer Materialfreigaben 
verzögert werden. 

Die ökologische Ausrichtung ist eng mit Wirtschaftlichkeit verbunden. Weniger Ausschuss, bessere 
Auslastung, geringere Eiltransporte und längere Nutzungsdauer von Betriebsmitteln senken Kosten und 
verbessern zugleich die Umweltwirkung. Nachhaltigkeit wird daher als Bestandteil effizienter 
Betriebsorganisation verstanden. 

5.2 Standort 
Der Standort wird in dieser Musterfassung bewusst neutralisiert. Statt einer konkreten Adresse wird eine 
wirtschaftsstarke Mittelstadt in Süddeutschland angenommen. Die Lage ist verkehrsgünstig, gut an 
regionale Zulieferer angebunden und für gewerbliche Kunden aus mehreren Industrieclustern erreichbar. 
Damit wird die ursprüngliche Standortinformation vollständig ersetzt. 

Der Betrieb nutzt eine kombinierte Produktions- und Verwaltungsfläche. In der Fertigung stehen Flächen 
für Maschinen, Montage, Wareneingang, Qualitätsprüfung und Versand zur Verfügung. Die 
Verwaltungsflächen dienen der Angebotsbearbeitung, Arbeitsvorbereitung, kaufmännischen Steuerung 
und Kundenkommunikation. 

Die vorhandene Fläche reicht für die geplante Entwicklung in den ersten drei Jahren aus. Größere 
bauliche Maßnahmen sind nicht zwingend erforderlich. Vorgesehen sind jedoch punktuelle Anpassungen, 
um Materialfluss, Arbeitssicherheit und Energieeffizienz zu verbessern. Dazu gehören eine bessere 
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Kennzeichnung von Lagerzonen, eine klarere Trennung von Wareneingang und Versand sowie die 
Modernisierung einzelner Arbeitsplätze. 

Der Standortvorteil entsteht weniger aus der konkreten Adresse als aus der Kombination von 
Erreichbarkeit, vorhandener Infrastruktur und einem regionalen Fachkräfte- und Lieferantennetzwerk. 
Diese Faktoren erleichtern den Betrieb und reduzieren Anlaufverluste. 

5.3 Rechtsform & Vorschriften 
Das Unternehmen wird in der Musterplanung als GmbH geführt. Diese Rechtsform bietet eine klare 
Haftungsstruktur, schafft Vertrauen gegenüber Kunden und Finanzierungsgebern und eignet sich für ein 
wachstumsorientiertes B2B-Geschäft. Stammkapital, Gesellschafterstruktur und konkrete 
Gründungsdaten werden in dieser Musterfassung bewusst nicht realitätsnah übernommen, sondern 
neutral dargestellt. 

Für den Betrieb gelten allgemeine gewerbliche, arbeitsrechtliche und technische Anforderungen. Dazu 
zählen die ordnungsgemäße Gewerbeanmeldung, der Handelsregistereintrag, Arbeitsschutzvorgaben, 
Vorschriften zum sicheren Betrieb von Maschinen, Anforderungen an die Lagerung von Materialien sowie 
einschlägige Regeln zur Qualitätssicherung. Je nach konkretem Leistungsumfang können weitere Normen 
oder kundenspezifische Freigaben relevant sein. 

Das Musterunternehmen plant, ein strukturiertes Qualitätsmanagement weiterzuentwickeln. Eine 
Zertifizierung kann für bestimmte Kundengruppen wichtig sein, ist jedoch nicht Selbstzweck. Entscheidend 
ist, dass Prozesse tatsächlich gelebt werden: klare Prüfpunkte, nachvollziehbare Dokumentation, 
definierte Verantwortlichkeiten und regelmäßige Verbesserung. 

Auch Datenschutz und Vertraulichkeit sind relevant, weil Kunden technische Zeichnungen, Produktdaten 
und projektspezifische Informationen übermitteln. Diese Daten werden im Musterprozess nur für den 
jeweiligen Auftrag verwendet und intern entsprechend geschützt. 

5.4 Risiken 
Wie jedes wachstumsorientierte Unternehmen ist auch das Musterunternehmen verschiedenen Risiken 
ausgesetzt. Die Risiken werden nicht ausgeblendet, sondern systematisch betrachtet. Der Businessplan 
soll zeigen, welche Themen relevant sind und welche Maßnahmen vorgesehen sind, um negative 
Auswirkungen zu begrenzen. 

Risiko Mögliche Auswirkung Gegenmaßnahme 

Fachkräftemangel 
Wachstum kann langsamer erfolgen, wenn 
qualifiziertes Personal nicht rechtzeitig 
gefunden wird. 

Frühzeitige Rekrutierung, 
Einarbeitungspläne, Weiterbildung und 
attraktive Arbeitsbedingungen. 

Kundenkonzentration Abhängigkeit von einzelnen Auftraggebern 
kann Umsatz und Liquidität belasten. 

Breitere Kundenbasis, aktive 
Neukundenansprache und regelmäßige 
Auswertung der Umsatzverteilung. 

Lieferengpässe Materialverzögerungen können Liefertermine 
gefährden. 

Mehrlieferantenstrategie, Mindestbestände 
für kritische Materialien und frühe 
Beschaffung. 

Investitionsrisiko Neue Anlagen oder Software können später 
als geplant produktiv werden. 

Schrittweise Einführung, Schulung, 
Testaufträge und realistische Zeitplanung. 

Liquiditätsrisiko 
Vorfinanzierung von Material, Personal und 
Projekten kann die Zahlungsfähigkeit 
belasten. 

Liquiditätsplanung, klare Zahlungsziele, 
Abschlagsrechnungen und 
Kontokorrentreserve. 

Qualitätsrisiko Fehlerhafte Teile führen zu Nacharbeit, 
Kosten und Vertrauensverlust. 

Prüfpläne, Vier-Augen-Prinzip bei kritischen 
Aufträgen und konsequente 
Ursachenanalyse. 

 

Die wichtigste Risikobegrenzung liegt in einer realistischen Planung. Umsatzwachstum wird nur dann 
angenommen, wenn die dafür notwendigen Kapazitäten, Investitionen und organisatorischen 
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Voraussetzungen beschrieben sind. Ebenso werden Kostensteigerungen, Zinsen, Tilgung und 
Betriebsmittelbedarf nicht ausgeblendet, sondern in der Finanzplanung berücksichtigt. 

Darüber hinaus soll ein monatliches Reporting eingeführt werden. Dieses umfasst Umsatz, Rohertrag, 
offene Forderungen, Auftragsbestand, Liquidität, Auslastung und wesentliche Abweichungen. So kann die 
Geschäftsführung früh reagieren, wenn Annahmen nicht eintreten oder Kosten von der Planung 
abweichen. 
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6 Finanzen 

6.1 Ertragsquellen / Umsatz 
Die Finanzplanung ist als anonymisiertes Beispiel zu verstehen. Sämtliche Werte wurden neu aufgebaut 
und dienen ausschliesslich dazu, Struktur und Plausibilität eines Businessplans zu zeigen. Die Planung 
arbeitet mit Nettowerten, soweit nicht ausdrücklich anders angegeben. 

Die Umsätze verteilen sich auf mehrere Kundengruppen. Dadurch wird eine zu starke Abhängigkeit von 
einzelnen Auftraggebern vermieden. Das Wachstum entsteht vor allem aus einer besseren Bearbeitung 
bestehender Kundenpotenziale, gezielter Neukundengewinnung und dem Ausbau von Service- und 
Wiederholgeschäft. 

Umsätze von Apr. 2026 bis März 2029 Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Kundengruppe A - wiederkehrende Serien 520.000 EUR 570.000 EUR 625.000 EUR 

Kundengruppe B - projektbezogene Fertigung 410.000 EUR 475.000 EUR 540.000 EUR 

Kundengruppe C - Baugruppen und Montage 360.000 EUR 455.000 EUR 560.000 EUR 

Kleinere Bestandskunden 310.000 EUR 335.000 EUR 360.000 EUR 

Neue Industriekunden 180.000 EUR 360.000 EUR 545.000 EUR 

Service, Ersatzteile und Nacharbeiten 500.000 EUR 525.000 EUR 550.000 EUR 

Summe Umsätze 2.280.000 EUR 2.720.000 EUR 3.180.000 EUR 
 

Die Umsatzannahmen steigen bewusst nicht sprunghaft, sondern schrittweise. Im ersten Planjahr steht 
die Stabilisierung des operativen Betriebs im Vordergrund. Im zweiten Jahr greifen die Vertriebs- und 
Prozessmaßnahmen stärker. Im dritten Jahr wird ein höherer Anteil aus Neukunden, Wiederholaufträgen 
und Serviceleistungen erwartet. 

6.2 Kosten 
Die Kostenplanung unterscheidet zwischen direkten Kosten, Personalaufwand und Betriebsausgaben. 
Direkte Kosten entstehen unmittelbar im Zusammenhang mit Aufträgen, insbesondere Material, 
Fremdleistungen und auftragsbezogene Logistik. Personal- und Betriebsausgaben bilden die laufende 
Struktur des Unternehmens ab. 

Direkte Kosten Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Material und Fremdleistungen 638.000 EUR 762.000 EUR 890.000 EUR 

Quote bezogen auf Umsatz 28 % 28 % 28 % 
 

Personalausgaben Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Bestehende Belegschaft und Leitung 790.000 EUR 815.000 EUR 840.000 EUR 

Geplante Neueinstellungen 120.000 EUR 235.000 EUR 340.000 EUR 

Summe Personalausgaben 910.000 EUR 1.050.000 EUR 1.180.000 EUR 
 

Die Personalkosten steigen mit dem geplanten Aufbau der Belegschaft. Der Personalaufbau ist an den 
erwarteten Auftragsbestand gekoppelt. Dadurch soll vermieden werden, dass fixe Kosten zu früh 
aufgebaut werden und die Liquidität belasten. 

Betriebsausgaben Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Miete, Nebenkosten und Standort 132.000 EUR 136.000 EUR 140.000 EUR 
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Betriebsausgaben Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Energie, Entsorgung und Instandhaltung 84.000 EUR 91.000 EUR 98.000 EUR 

Fahrzeuge und Logistik 72.000 EUR 82.000 EUR 90.000 EUR 

IT, Software und Digitalisierung 52.000 EUR 58.000 EUR 61.000 EUR 

Marketing und Vertrieb 42.000 EUR 60.000 EUR 72.000 EUR 

Versicherungen, Beratung und Verwaltung 118.000 EUR 122.000 EUR 126.000 EUR 

Sonstiger Betriebsbedarf 62.000 EUR 66.000 EUR 68.000 EUR 

Summe Betriebsausgaben 562.000 EUR 615.000 EUR 655.000 EUR 
 

Die Betriebsausgaben enthalten bereits Kosten für eine professionellere Organisation. Dazu gehören 
digitale Systeme, Beratung für Prozess- und Qualitätsthemen, Marketingmaßnahmen und eine 
angemessene Instandhaltung der technischen Infrastruktur. Diese Kosten sind notwendig, damit das 
Wachstum nicht nur umsatzseitig, sondern auch organisatorisch tragfähig bleibt. 

6.3 Kapitalbedarf & Finanzierung 
Der Kapitalbedarf wurde vollständig neu angesetzt und gegenüber einer realen Vorlage verändert. Im 
Muster beträgt die Vorhabenshöhe rund 1,83 Mio. EUR. Der Betrag setzt sich aus Investitionen, 
Anlaufkosten, Betriebsmittelbedarf und Liquiditätsreserve zusammen. 

Kapitalbedarf Wert 

Technische Anlagen und Maschinen 720.000 EUR 

Automatisierung, IT und Digitalisierung 185.000 EUR 

Standortanpassung und Infrastruktur 135.000 EUR 

Qualitäts-, Mess- und Prüftechnik 95.000 EUR 

Fahrzeuge, Logistik und Betriebsausstattung 110.000 EUR 

Gründung, Beratung und Einführungskosten 45.000 EUR 

Betriebsmittelbedarf 295.000 EUR 

Liquiditätsreserve 240.000 EUR 

Gesamtkapitalbedarf 1.825.000 EUR 
 

Der Betriebsmittelbedarf entsteht, weil Material, Personal und laufende Kosten teilweise vorfinanziert 
werden müssen, bevor Kundenzahlungen eingehen. Die Liquiditätsreserve dient dazu, 
Anlaufverzögerungen, saisonale Schwankungen oder kurzfristige Projektverschiebungen abzufedern. 

Finanzierung Wert Zinsannahme Laufzeitannahme 

Eigenmittel und stille Reserven 210.000 EUR - - 

Öffentlicher Zuschuss / Förderbaustein 155.000 EUR - - 

Investitionsdarlehen A 675.000 EUR 5,4 % 10 Jahre 

Investitionsdarlehen B 520.000 EUR 3,2 % 8 Jahre 

Hausbankdarlehen / Kontokorrentlinie 325.000 EUR 7,5 % flexibel 

Summe Finanzierung 1.885.000 EUR   

Finanzierungsüberhang als Puffer 60.000 EUR   
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Die Finanzierungsstruktur ist bewusst neutral gehalten. Es werden keine realen Banken, Förderinstitute 
oder konkreten Programmnamen genannt. Für eine reale Finanzierung wären Konditionen, Sicherheiten, 
Förderfähigkeit und Auszahlungsvoraussetzungen individuell zu prüfen. 

6.4 Rentabilität 
Die Rentabilitätsplanung zeigt, dass das Unternehmen trotz Investitions- und Aufbauphase wirtschaftlich 
tragfähig sein kann. Der Rohgewinn steigt parallel zu den Umsätzen. Personal- und Betriebskosten 
wachsen ebenfalls, jedoch weniger stark als die Deckungsbeiträge aus zusätzlichen Aufträgen. 

Rentabilität Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Umsatzerlöse 2.280.000 EUR 2.720.000 EUR 3.180.000 EUR 

Direkte Kosten 638.000 EUR 762.000 EUR 890.000 EUR 

Rohgewinn 1.642.000 EUR 1.958.000 EUR 2.290.000 EUR 

Personalaufwand 910.000 EUR 1.050.000 EUR 1.180.000 EUR 

Betriebsaufwand 562.000 EUR 615.000 EUR 655.000 EUR 

Abschreibungen 130.000 EUR 145.000 EUR 145.000 EUR 

Betriebsergebnis 40.000 EUR 148.000 EUR 310.000 EUR 

Zinsen 82.000 EUR 70.000 EUR 58.000 EUR 

Ergebnis vor Steuern -42.000 EUR 78.000 EUR 252.000 EUR 

Ertragsteuern 0 EUR 18.000 EUR 71.000 EUR 

Überschuss / Defizit -42.000 EUR 60.000 EUR 181.000 EUR 
 

Im ersten Planjahr ist das Ergebnis durch Anlaufkosten, Zinsaufwand und den Aufbau der Organisation 
belastet. Ab dem zweiten Planjahr zeigt sich ein positiver Überschuss. Im dritten Jahr wirkt die höhere 
Auslastung deutlicher, sodass Ergebnis und Innenfinanzierungskraft zunehmen. 

Rentabilität in Prozent vom Umsatz Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Umsatzerlöse 100 % 100 % 100 % 

Direkte Kosten 28 % 28 % 28 % 

Rohgewinn 72 % 72 % 72 % 

Personalaufwand 40 % 39 % 37 % 

Betriebsaufwand 25 % 23 % 21 % 

Betriebsergebnis 2 % 5 % 10 % 

Ergebnis vor Steuern -2 % 3 % 8 % 
 

Die Prozentdarstellung macht sichtbar, dass die Ergebnisverbesserung nicht allein durch 
Umsatzwachstum entsteht. Wichtig ist vor allem, dass fixe Kosten im Verhältnis zum Umsatz sinken und 
die direkte Kostenquote stabil bleibt. Deshalb haben Nachkalkulation, Einkauf, Materialplanung und 
Auslastungssteuerung eine hohe Bedeutung. 

6.5 Liquidität 
Die Liquiditätsplanung berücksichtigt Einzahlungen, Auszahlungen, Zinsen, Tilgung, 
Umsatzsteuerbewegungen und die geplante Anfangsliquidität. Die Darstellung ist bewusst vereinfacht, 
zeigt aber die wesentlichen Zusammenhänge einer unternehmerischen Finanzplanung. 

Liquidität zu Geschäftsbeginn Wert 

Eigenmittel und Zuschuss 365.000 EUR 
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Liquidität zu Geschäftsbeginn Wert 

Kredite und Linien 1.520.000 EUR 

Investitionen und Anlaufkosten brutto -1.535.000 EUR 

Erstattungen / zeitliche Steuerpositionen 125.000 EUR 

Kontostand zu Beginn der Geschäftstätigkeit 475.000 EUR 
 

Liquidität Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 

Kontostand am Jahresanfang 475.000 EUR 392.000 EUR 428.000 EUR 

Einzahlungen aus Umsätzen und sonstigen 
Quellen 2.580.000 EUR 3.125.000 EUR 3.650.000 EUR 

Direkte Kosten 759.000 EUR 907.000 EUR 1.059.000 EUR 

Personalausgaben 910.000 EUR 1.050.000 EUR 1.180.000 EUR 

Betriebsausgaben 669.000 EUR 732.000 EUR 779.000 EUR 

Zinsen und Tilgung 165.000 EUR 178.000 EUR 192.000 EUR 

Steuern und sonstige Abflüsse 160.000 EUR 222.000 EUR 293.000 EUR 

Jahresüberschuss / Defizit liquide -83.000 EUR 36.000 EUR 147.000 EUR 

Kontostand am Jahresende 392.000 EUR 428.000 EUR 575.000 EUR 
 

Die Liquidität bleibt in der Musterplanung positiv. Dies ist wesentlich, weil ein technisch profitabler Auftrag 
dennoch Liquidität binden kann, wenn Material vorfinanziert wird oder Kundenzahlungen später eingehen. 
Die eingeplante Reserve gibt dem Unternehmen Spielraum für Verzögerungen, Anlaufkosten und 
saisonale Schwankungen. 

In einer realen Umsetzung wäre die Liquidität monatlich zu überwachen. Besonders wichtig sind offene 
Forderungen, Zahlungsziele, Materialvorfinanzierung, Tilgungsbeginn und Abweichungen zwischen 
geplanter und tatsächlicher Auslastung. 
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Anhang monatliche Finanzplanung 
Die folgenden Tabellen zeigen eine stark vereinfachte monatliche Musterplanung für das erste Planjahr. Sie dient lediglich der Darstellung, wie Umsatz, direkte Kosten, 
Ergebnis und Liquidität auf Monatsbasis strukturiert werden können. Alle Werte sind fiktiv. 

Rentabilität Jahr 1 Apr 26 Mai 26 Jun 26 Jul 26 Aug 26 Sep 26 Okt 26 Nov 26 Dez 26 Jan 27 Feb 27 Mrz 27 Summe 
Umsatzerlöse 170.000 EUR 175.000 EUR 180.000 EUR 185.000 EUR 188.000 EUR 190.000 EUR 192.000 EUR 195.000 EUR 198.000 EUR 200.000 EUR 202.000 EUR 205.000 EUR 2.280.000 EUR 
Direkte Kosten 47.600 EUR 49.000 EUR 50.400 EUR 51.800 EUR 52.640 EUR 53.200 EUR 53.760 EUR 54.600 EUR 55.440 EUR 56.000 EUR 56.560 EUR 57.400 EUR 638.400 EUR 
Rohgewinn 122.400 EUR 126.000 EUR 129.600 EUR 133.200 EUR 135.360 EUR 136.800 EUR 138.240 EUR 140.400 EUR 142.560 EUR 144.000 EUR 145.440 EUR 147.600 EUR 1.641.600 EUR 
Personalaufwand 72.000 EUR 73.000 EUR 74.000 EUR 75.000 EUR 76.000 EUR 76.000 EUR 77.000 EUR 78.000 EUR 79.000 EUR 80.000 EUR 82.000 EUR 88.000 EUR 930.000 EUR 
Betriebsaufwand 44.000 EUR 45.000 EUR 46.000 EUR 45.500 EUR 46.500 EUR 47.000 EUR 47.000 EUR 48.000 EUR 48.000 EUR 48.500 EUR 50.000 EUR 56.000 EUR 571.500 EUR 
Operatives Zwischenergebnis 6.400 EUR 8.000 EUR 9.600 EUR 12.700 EUR 12.860 EUR 13.800 EUR 14.240 EUR 14.400 EUR 15.560 EUR 15.500 EUR 13.440 EUR 3.600 EUR 140.100 EUR 

 

Die Liquiditätsbetrachtung weicht vom Ergebnis ab, weil Zahlungszeitpunkte, Umsatzsteuer, Investitionen, Zinsen und Tilgungen anders verlaufen als die reine 
Rentabilität. Die folgende Tabelle zeigt eine vereinfachte Sicht auf die Zahlungsmittelentwicklung im ersten Jahr. 

Liquidität Jahr 1 Apr 26 Mai 26 Jun 26 Jul 26 Aug 26 Sep 26 Okt 26 Nov 26 Dez 26 Jan 27 Feb 27 Mrz 27 Summe 

Kontostand Monatsanfang 475.000 EUR 485.500 EUR 498.250 EUR 513.250 EUR 532.000 EUR 551.300 EUR 571.800 EUR 593.000 EUR 614.750 EUR 638.050 EUR 661.550 EUR 683.250 EUR  
Einzahlungen 192.100 EUR 197.750 EUR 203.400 EUR 209.050 EUR 212.440 EUR 214.700 EUR 216.960 EUR 220.350 EUR 223.740 EUR 226.000 EUR 228.260 EUR 231.650 EUR 2.576.400 EUR 
Auszahlungen 181.600 EUR 185.000 EUR 188.400 EUR 190.300 EUR 193.140 EUR 194.200 EUR 195.760 EUR 198.600 EUR 200.440 EUR 202.500 EUR 206.560 EUR 219.400 EUR 2.355.900 EUR 
Monatlicher Saldo 10.500 EUR 12.750 EUR 15.000 EUR 18.750 EUR 19.300 EUR 20.500 EUR 21.200 EUR 21.750 EUR 23.300 EUR 23.500 EUR 21.700 EUR 12.250 EUR 220.500 EUR 

Kontostand Monatsende 485.500 EUR 498.250 EUR 513.250 EUR 532.000 EUR 551.300 EUR 571.800 EUR 593.000 EUR 614.750 EUR 638.050 EUR 661.550 EUR 683.250 EUR 695.500 EUR  
 
Hinweis: In einer echten Finanzplanung würden zusätzlich detaillierte Annahmen zu Zahlungszielen, Umsatzsteuer, Tilgungsbeginn, Investitionszeitpunkten, Abschreibungen und steuerlichen Effekten 
hinterlegt. Die hier gezeigte Tabelle ist bewusst vereinfacht, damit sie als öffentliche Musterunterlage verständlich bleibt. 
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