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Abstract:

In this paper we discuss the results of formal business planning in start-up companies. The
winners of two German business plan competitions (Berlin 1996-2004 and NUK Rheinland
1995-2006) are taken as a sample. Their success is measured and compared with each
other and with start-ups of the German KfW Griindungsmonitor. As a consequence the
authors question the way business plans are written today as their studies do not show a

significant influence of business plans on company success

Zusammenfassung:

Im vorliegenden Beitrag wird der Einfluss formaler Grindungsplanung mit Hilfe von
Businessplanen auf den Grundungserfolg diskutiert. In der Untersuchung der Gewinner von
zwei deutschen Businessplan Wettbewerben (Berlin 1996-2004 und NUK Rheinland 1995-
2006) konnten jedoch keine signifikant positiven Einflisse von Businessplanen auf den

Grindungserfolg nachgewiesen werden.

“There probably is no topic in the field of entrepreneurship that we educators promote more
than business plans, nor is there a topic about which we know so little in terms of actual
outcomes. The topic cries out for much more research.”

(Lange et al., 2005)
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1. Einleitung und Problemstellung

Dem Einsatz strategischer Planung im Zuge des Griindungsprozesses oder generell in KMU wurde in
den vergangenen Jahren zunehmend grof3es Interesse entgegen gebracht (vgl. z. B. Meyer, 2007).
Einer der Autoren dieses Aufsatzes (Sven Ripsas) startete 1996 als Geschéaftsfihrer des
Existenzgrinder-Institut Berlin e.V. den wohl ersten deutschen Businessplan-Wettbewerb in
Deutschland. Anders als z. B. die Wettbewerbe in Minchen oder Nordbayern setzten die
Investitionsbanken von Berlin und Brandenburg, die den Wettbewerb im dritten Jahre Gbernahmen,
darauf, nicht gezielt innovative Grunder zu identifizieren, sondern sie entwickelten daraus das zentrale
Griundungsforderungsinstrument der Region. Nach mehr als zehnjahriger Erfahrung mit dem
Businessplan als Planungsinstrument stellte sich nun die Frage nach dessen Erfolgswirksamkeit.
Damit verknipft ist auch die Frage nach dem Erfolg der Wettbewerbe, die sich langst als zentrales
Instrument in der deutschen Griinderlandschaft etabliert haben. Eine kritische Analyse scheint schon
allein deshalb notwendig, als dass der Businessplan in der Literatur nicht unumstritten ist. So wurde
der Frage nachgegangen: Wie erfolgreich sind eigentlich die Gewinner der Businessplan

Wettbewerbe? Hierzu wurden zwei explorative empirische Studien durchgefuhrt.

Dieser Beitrag hinterfragt die Bedeutung der Erstellung formalisierter Business Plane in Griindungs-
unternehmen. Die Qualitdt der Businessplane, so die Hypothese z. B. der Promotoren von
Businessplan-Wettbewerben, steht in einem positiven Zusammenhang zum Unternehmenserfolg. Je
hoéher zum Beispiel das Verstdndnis des Zielmarktes und die formale Planungsqualitat im
Businessplan, so die Annahme, desto hoéher die Erfolgsaussichten des Griindungsvorhabens.
Basierend auf dieser Einschatzung sind in vielen Landern, so auch in Deutschland, zahlreiche
Businessplan-Wettbewerbe zur Unterstitzung von Unternehmensgriindern entstanden (vgl. FGF
2007).

Allerdings greifen die meisten dieser Wettbewerbe in ihrer zugrunde liegenden Wettbhewerbskon-
zeption nicht alle Mdglichkeiten auf, die aus der strategischen Managementlehre bekannt sind. Bedarf
es also einer Intensivierung der strategischen Planung im Griindungsprozess? Oder sind die
Gewinner der Businessplan-Wettbewerbe schon erfolgreicher als der Durchschnitt und bestéatigen
damit das Instrument des Businessplan-Wettbewerbs als forderlich fir den Grindungserfolg? Oder
geben die Ergebnisse den Kritikern des Businessplans recht? In zwei Studien wurden die Gewinner
des Businessplan-Wettbewerbs Berlin-Brandenburg und des BPW NUK - Neues Unternehmertum
Rheinland hinsichtlich der Berticksichtigung etablierter Ansatze des strategischen Managements und
des Zusammenhangs zwischen dem erfolgreichen Abschneiden in einem Businessplan-Wettbewerb

und dem Unternehmenserfolg befragt.

Ziel dieser Untersuchung ist, Hinweise fur die Verbesserung der Grindungsplanung und der
Weiterentwicklung von Businessplan-Wettbewerben und damit der Grinderférderung allgemein zu

erhalten.
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2. Definitionen

Die Begriffe Businessplan®, Geschaftsplan und Unternehmensplan werden sowohl in der Praxis als
auch in der Entrepreneurship-Literatur uneinheitlich und haufig als Synonyme verwendet. Eine
explizite Definition des Begriffes Businessplan wird insbesondere in den zahlreichen praxisorientierten
Quellen haufig nicht vorgenommen, was darauf zurlickgefihrt werden kann, dass die Erlauterungen
zum Aufbau und zum Inhalt eines Businessplans mittlerweile weitgehend standardisiert sind (den
typischen Aufbau eines Businessplans beschreiben z. B. Ripsas 1997, Elsenmiller / Grampp, 2002,
S. 89 ff; Fueglistaller et al. 2005, S. 220 ff; Freiling, 2006, S. 226 ff; Klandt, 2006, S. 141 ff; Timmons/
Spinelli, 2007, S. 223 ff).

Volkmann und Tokarski (2006, S. 100) definieren den Businessplan wie folgt: ,Der Businessplan oder
Geschaftsplan ist der strukturierte systematische Uberblick iiber das geplante Griindungsvorhaben in
schrifticher Form mit einem Planungshorizont von i. d. R. drei bis finf Jahren. Er beinhaltet in
ganzheitlicher Betrachtung die gedankliche Vorwegnahme der Griindung und bildet damit die Basis
fur die Umsetzung der Geschéftsidee”. In dieser Definition kommt zum Ausdruck, dass der

Businessplan das Ergebnisdokument eines Planungsprozesses darstellt (vgl. Klandt, 2006, S. 141).

Ripsas (1998, S. 141) Der Businessplan, der auch als Geschéftsplan oder Unternehmenskonzept bezeichnet
wird, ist die niedergeschriebene unternehmerische Vision, fundiert durch betriebs-
wirtschaftliche Daten. In ihm stellt der Entrepreneur seine Idee, den Nutzen fur den
Kunden, die Markteintrittsstrategie, das Produkt- bzw. Leistungserstellungskonzept,
die Finanzierung und seine eigene Qualifikation dar.

Elsenmdiller / Grampp Der Businessplan beschreibt detailliert die Unternehmensidee inklusive des Unter-
(2002, S. 86) nehmenskonzepts, beleuchtet den Markt, in dem dieses Unternehmen aktiv werden
will, erlautert das Marketingkonzept, die Personalplanung und die aufzuwendenden
finanziellen Ressourcen. Er zwingt den Verfasser, seine Geschéftsidee systematisch
zu durchdenken, vorhandene Wissensliicken zu schlieen und ein fokussiertes und
strukturiertes Vorgehen anzuwenden.

Kuratko / Welsch A Business Plan is a written document that details a proposed venture. It must
(2004, S. 247) illustrate the current status, expected needs, and projected results of the new
business. Every aspect of the venture needs to be described: the project, marketing,
research and development, manufacturing, management, critical risks, financing, and
milestones or timetable. A description of all these facets of the proposed venture is
necessary to give a clear picture of what the venture is, where it is projected to go, and
how the entrepreneur plans to get it there. In other words, the Business Plan
represents the entrepreneur’s roadmap for a successful enterprise

Scarborough / A Business Plan is a written summary of an entrepreneur’'s proposed business
Zimmerer venture, its operational and financial details, its marketing opportunities and strategy,
(2003, S. 158) and its managers’ skills and abilities. There is no substitute for a well-prepared

Business Plan, and there are no shortcuts to creating one. The plan serves as an
entrepreneurs’ road map on the journey towards building a successful business. It
describes the direction the company is taking, what its goals are, where it wants to be,
and how it's going to get there. The plan is written proof that an entrepreneur has
performed the necessary research and has studied the business opportunity
adequately. In short, a Business Plan is the entrepreneur’'s best insurance against
launching a business destined to fail or mismanaging a potentially successful
company.

1 Eine einheitliche Schreibweise des Begriffes hat sich nicht durchgesetzt. Beide Schreibweisen — Businessplan und Business Plan — werden gleichermaen

verwendet. In der vorliegenden Arbeit orientieren wir uns an der im deutschsprachigen Raum vorherrschenden Schreibweise des Begriffes.
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Volkmann / Tokarski Der Businessplan oder Geschéftsplan ist der strukturierte systematische Uberblick
(2006, S. 100) Uber das geplante Grindungsvorhaben in schrifticher Form mit einem Planungs-
horizont von i. d. R. drei bis funf Jahren. Er beinhaltet in ganzheitlicher Betrachtung
die gedankliche Vorwegnahme der Grindung und bildet damit die Basis fur die
Umsetzung der Geschéftsidee.

Freiling Der Businessplan ist ein schriftliches Dokument und damit das Ergebnis eines inten-
(2006, S. 227) siven Planungsprozesses, in dessen Mittelpunkt der systematische, ziel- und
strategiegerichtete Aufbau einer geschaftlichen Tatigkeit steht. Er ist geleitet durch die
unternehmerische Vision, die in dem Dokument verbalisiert wird. Weiterhin greift er die
urspriingliche Geschéftsidee auf und prasentiert sie in ausgereifter(er) Form, einge-
passt in eine langerfristig ausgerichtete Strategieperspektive.

Klandt Der Unternehmensplan ist ein Ergebnisdokument, in dem die Resultate der
(2006, S. 141 f) Grundungsplanungs-Aktivitaten festgehalten werden. Er stellt ein integriertes Unter-
nehmensgesamtkonzept dar, d. h. es wird versucht, einerseits alle wichtigen Teil-
aspekte der Griindungsplanung zu beriicksichtigen und andererseits, diese Teil-
aspekte aufeinander so zu beziehen, dass auf verbaler als auch auf quantitativer
Ebene ein einheitliches Gesamtkonzept wéhrend des Griindungsplanungsprozesses
entsteht. (...) Der Unternehmensplan enthélt eine detaillierte Beschreibung eines
vollstandigen Grundungskonzepts und gibt insbesondere Auskunft (ber das
Leistungsangebot, das Grundungsmanagement (Grinderperson, Grinderteam) und
die Marktsituation. Die Aussagen zielen einerseits auf Liquiditatsaspekte/
Finanzierung und zum anderen auf  die Ertragsaussichten des
Unternehmenskonzepts. Die Darstellung umfasst einen qualitativen (verbalen,
graphischen) und einen quantitativen (vorzugsweise tabellarischen) Teil und Belege.

Tabelle 1: Ubersicht zum Verstandnis des Businessplans in verschiedenen Literaturquellen

3. Der Businessplan als Planungsinstrument — Stand der Diskussion

In Anlehnung an die oben genannten Definitionen ist der Businessplan primar als ein Instrument der
Grundungsplanung? zu verstehen. Somit bedeutet die Erstellung eines Businessplans die gedankliche
Vorwegnahme der zukinftigen Entwicklung des Unternehmens im Sinne eines praskriptiven

Planungsmodells.

3.1 Der Businessplan als Element des praskriptiven Planungsmodells

Allerdings ist der praskriptive Planungsansatz in der Managementlehre nicht unumstritten. Wie
Mintzberg (1989) in seinem empirisch gestutzten Modell zur Strategieformierung aufzeigt, entstehen
Strategien nicht nur geplant (deliberate strategies), sondern kdnnen sich auch emergent entwickeln
(emergent strategies). Emergente Strategien bezeichnet er als solche, die sich, ohne explizit formuliert
worden zu sein, aus einzelnen, unzusammenhangenden Handlungen zu einer unbeabsichtigten
Ordnung verdichten und sich zu einem kohéarenten, strategischen Muster figen (vgl. auch Miller-
Stewens/Lechner, 2003, S. 69 f). Auf die Bedeutung emergenter Strategien hat Welter (2003a, 2003b)
in ihrer Untersuchung zur Strategiegenese in KMU hingewiesen, in der Griindungsforschung wurde
das Phanomen emergenter Strategiegenese bisher aber noch nicht ausreichend reflektiert, sondern
die Annahme verfolgt, dass Griinder mit Hilfe eines Businessplans die zukinftigen Aktivitdten sinnvoll

vorbereiten und zutreffend planen kénnen.

2 Der Begriff Griindungsplanung lasst sich in Anlehnung an die Seed-Phase (auch Keimphase oder Vorgriindungsphase) des Griindungsprozesses naher

definieren (eine Ubersicht iiber verschiedene Phasenmodelle des Griindungsprozesses findet sich u. a. bei Freiling, 2006, S. 157 ff).
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Ein wichtiger Hinweis zum besseren Verstéandnis der Rolle des Businessplans im Griindungsvorhaben
bietet sich an, wenn neben dem Dokument Businessplan zusétzlich der Prozess in seiner Erstellung
betrachtet wird. ,The business Plan is the major tool used to guide the formation of the venture, as
well as the primary document needed to manage it. It is also more than a written document — it is a
process that begins when the entrepreneur gathers information and then continues as projections are
made, implemented, measured, and updated. Thus it is an ongoing process” (Kuratko / Welsch, 2004,
S. 248). In diesem Zitat wird deutlich, dass zwischen dem Businessplan als Ergebnisdokument im
Sinne einer Momentaufnahme, und dem Prozess der Erstellung des Businessplans als Lern- und

Suchphase unterschieden werden muss (vgl. hierzu ausfiihrlich Hannon/Atherton, 1997).

Die Erstellung eines Businessplans wird also, dem praskriptiven Planungsansatz folgend, sowohl in
der Praxis als auch in der Griundungsforschung primar mit der Phase der Griindungsplanung®
verknipft. Ein fundiert ausgearbeiteter Businessplan kann darliber hinaus aber auch, wie Volkmann
und Tokarski (2006, S. 153) betonen, die Grundlage fur die Etablierung einer fortlaufenden systema-
tischen Unternehmensplanung und eines Controllings bilden (vgl. auch Struck, 2001, S. 2). Einen
ahnlichen Standpunkt vertreten auch Scarborough und Zimmerer, wenn sie fordern, dass der
Businessplan auch in der Friihentwicklungsphase des Unternehmens und dartber hinaus eingesetzt
werden sollte: “The greatest waste of a completed business plan is to let it sit unused on a shelf
collecting dust. When properly done, a plan becomes an integral and natural part of a company. In
other words, successful entrepreneurs actually use their business plans to help them build strong
companies” (Scarborough/Zimmerer, 2003, S. 158). Erste Ergebnisse aus einem weiteren
Forschungsprojekt der Autoren (Ripsas/Zumholz, 2008) lassen allerdings Zweifel aufkommen, ob die
kontinuierliche Arbeit der Griinder mit dem Businessplan in der Praxis auch wirklich umgesetzt wird.
Die Aussagen von Unternehmensgriindern deuten eher darauf hin, dass der Businessplan nach der

Griindung kaum noch genutzt wird (vgl. Ripsas/Zumholz, 2008).

3.2 Vor- und Nachteile der Erstellung von Businessplanen

Der Businessplan hat sich von seiner ersten Einfiihrung in der US-amerikanischen Venture Capital-
Szene in den 1960er Jahren bis heute zum zentralen Planungs- und Gestaltungsinstrument im
Grundungsprozess entwickelt!. Volkmann und Tokarski (2006, S. 100) bezeichnen den Businessplan
als ,das Kerndokument einer erfolgreichen Unternehmensgriindung” und Scarborough und Zimmerer
(2003, S. 158) stellen fest: “There is no substitute for a well-prepared business plan, and there are no
shortcuts to creating one. The plan serves as an entrepreneurs’ road map on the journey toward
building a successful business. (...) The plan is a written proof that an entrepreneur has performed the

necessary research and has studied the business opportunity adequately. In short, a business plan is

3 Die Phase der Griindungsplanung fiihrt nach Klandt zu einer mehr oder weniger ausformulierten, rein gedanklich oder auch schriftlich fixierten Konzeption.
Daran schlieBt sich die Phase der Griindungsaktivitat an, in der Griindungskonzeption durch konkrete Schritte realisiert und eine nach auen sichtbare
organisatorische Einheit geschaffen wird. “In der Vorgriindungs- oder Seed-Phase finden die Vorbereitungen zur Grindung des Unternehmens statt.
Ausgehend von der konkreten Geschéftsidee wird der Businessplan erarbeitet, Marktanalysen durchgefiihrt, in Abhéangigkeit der Geschaftsidee Forschungs-
und Entwicklungsarbeit betrieben und Kapitalgeber gesucht; kurz: es werden alle notwendigen Schritte unternommen, um die Geschéftstatigkeit aufnehmen
zu kénnen” (Klandt, 2008, S. 108)..

4 Der Businessplan wurde erst in den 1980er Jahren in den USA zu einem allgemein eingesetzten Planungsinstrument entwickelt (Gibb, 2007, S. 72). In

Deutschland setzte sich der Businessplan in den 1990er Jahren durch. 1996 wurde erstmals der Businessplan Wettbewerb in Berlin durchgefiihrt.
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the entrepreneur’s best insurance against launching a business destined to fail or mismanaging a

potentially successful company.”

Dieser Einschatzung folgend, stellt ein Businessplan heute bei der Neugrindung von Unternehmen
ein fast obligatorisches Planungsinstrument dar. Denn neben den Unternehmensgriindern als
Adressaten des Businessplans wird dessen Notwendigkeit vor allem mit den Anforderungen der
Kapitalgeber an die kapitalsuchenden Unternehmensgriinder begrindet (vgl. Witt, 2003, S. 192;
Freiling, 2006, S. 224). Somit nimmt der Businessplan in der Griindungspraxis eine herausragende
Stellung ein, was durch die zahlreichen Businessplan-Wettbewerbe in Deutschland® und durch eine

inzwischen uniiberschaubare Ratgeberliteratur zur Erstellung von Businessplanen unterstrichen wird.

Eine Ubersicht tiber die maglichen positiven Wirkungen, die dem Erstellen eines Businessplans im

Zuge der Gruindungsvorbereitung zugeschrieben werden, gibt Abb. 1.

- Teilweise oder vollstandige Uberpriifung des Unternehmenskonzepts,
Treffen von Go oder No Go-Entscheidungen

- Verbessern/Anpassen des Leistungsangebots und des Griindungsprozesses

- Finden von anderen, besseren Marktchancen bzw. Griindungsideen

- Antizipieren von Anforderungen/Bediirfnissen, die eine gewisse Vorlaufzeit brauchen
- Antizipieren und Vorwegnehmen von moglichen Problemen des Griindungsprozesses
- Vorbereiten und damit Beschleunigen von zukulnftigen Entscheidungen

- Einbeziehen von externen Verbesserungsvorschlagen/Feedback

- Besseres Verstandnis gemeinsamer Aufgaben

- Durchdenken der Grindung férdert den Lernprozess

Abbildung 1: Positive Wirkungen von Businesspléanen, Quelle: Jung, 2004, S. 59 f

Die ZweckmaRigkeit der Erstellung von Businessplanen wird in der Entrepreneurship-Forschung
jedoch zunehmend kontrovers diskutiert. Studien zur Erfolgswirksamkeit strategischer Planung im
Griundungskontext kommen insgesamt zu unterschiedlichen Ergebnissen (vgl. Schwenk/Shrader
1993; Lumpkin et al. 1998; Jung 2004; Lange et al. 2005, Kraus et al. 2006). Einen positiven
Zusammenhang zwischen strategischer Planung und Unternehmenserfolg erkennen z. B. Schwenk
und Shrader (1993) oder Carland und Carland (2003). Bruderl et al. (1998), Weihe et al. (2001) und
Delmar und Shane (2003) kommen zu dem Ergebnis, dass es zumindest einen positiven
Zusammenhang zwischen formaler Businessplanung und verschiedenen Erfolgsmafien gibt. Lange et
al. (2004) stellten dagegen fest, dass sich der Erfolg der in ihrer Studie analysierten Unternehmen

nicht mit dem Vorliegen eines schriftlichen Businessplans verknipfen Iasst. In einer weiteren Studie

5 Eine Ubersicht tiber die wichtigsten Businessplan Wettbewerbe in Deutschland findet sich u. a. auf den Websites

http://www.gruendungszuschuss.de/businessplan/weitere-themen/businessplanwettbewerbe/wichtigste-wettbewerbe.html und http://www.biz-awards.de.
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kommen Lange et al. (2005) zu dem Ergebnis, dass das Erstellen eines ausfiihrlichen Businessplans
nur sinnvoll ist, wenn damit Kapitalgeber von den Wachstumsaussichten des Unternehmens
Uberzeugt werden sollen. Wickham (2001: 189) hebt dazu hervor, dass das Erstellen des
Businessplans aufgrund des damit verbundenen oft hohen Aufwands als eine Investition verstanden
werden muss, die fir die Grinder einen erkennbaren Nutzen erbringen muss. Den Sinn dieser

Investition zu untersuchen, ist Gegenstand dieser Studie.

Gegen die Erstellung formalisierter Businessplane fiihren die sog. ,action-research“-orientierten
Autoren oder, wie Lange et al. (2005, S. 3) es ausdriicken, die sog. ,just do it*-advocates wie z. B.
Bhidé (1999, 2000) oder Allinson et al. (2000), an, dass die Erstellung von Businesspléanen die
Unternehmensgrinder daran hindere, andere wertvolle Handlungen zur Entwicklung des
entstehenden Unternehmens zu vollziehen. Faltin (2008, S. 150 f) weist auf die Ungenauigkeiten hin,
mit denen die Planung von Unternehmensaktivitaten auf drei bis funf Jahre verbunden ist. Ahnlich
betonen Hannon und Atherton (1998), dass das Schreiben von Businessplanen die Grinder von der
eigentlichen unternehmerischen Gestaltung des Geschéaftsmodells des Unternehmens ablenkt. In
diesem Zusammenhang wird auch darauf verwiesen, dass spater sehr erfolgreiche Unternehmen
haufig ohne schriftlichen Businessplan gestartet sind. So hebt beispielsweise Bhidé (2000, S. 54)
hervor, dass von den Inc. 500-Unternehmen nur 28 % mit einem ,full-blown Businessplan“ gestartet
sind. Honig und Karlsson (2004, S. 29) postulieren nicht nur eine Forschungsliicke in diesem Bereich,
sondern behaupten auch: ,the value and positive effects of business planning have been taken for

granted rather than critically studied".

Die Notwendigkeit einen formalen Businessplan zu erstellen, wird auch von Unternehmensgriindern
haufig in Frage gestellt. Wiederkehrende Argumente sind dabei u. a. die Opportunitatskosten der
Planung sowie der Hinweis, dass der Businessplan in einer sich rasch wandelnden Umwelt schnell an
Aktualitat verliert (vgl. Vesper, 1993, S. 26; Jung, 2004, S. 60; Volkmann/Tokarski, 2006, S. 101).

- Opportunitatskosten der Zeit, die fiir die Sammlung von Informationen aufgebracht
werden muss

- Verénderte Umfeldbedingungen machen vorhandene Informationen obsolet und
verlangen eine Anpassung der Planung

- Gefahr, falsche Vorstellungen tber die Zukunft zu verstarken und daraufhin schlechte
Entscheidungen zu treffen

- Risiko durch auftauchende Komplexitat/Schwierigkeiten entmutigt zu werden
- Arbeitsintensive Tatigkeit ohne echtes Feedback deren Effekt erst spater sichtbar wird

- Entmutigung durch externe Kritik oder das Aufdecken von Schwéachen

Abbildung 2: Negative Wirkungen von Businessplanen, Quelle: Jung, 2004, S. 60
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3.3 Zunehmende Kritik an Businessplanen in der Literatur

Ahnlich kritisch wird das Erstellen von Businessplanen inzwischen auch im Kontext der
Entrepreneurship-Lehre diskutiert, in der sich der Businessplan in den vergangenen Jahren als
zentraler Bestandteil des Curriculums etabliert hat (efmd, 2004; vgl. auch: Lange et al., 2005, S. 1;
Gibb, 2007, S. 72). So stellen z. B. Lange et al. (2005, S. 2) die Frage: ,What should a professor say
to a bright student raring to be an entrepreneur who asks, ‘Why are you making me take time out to
write a business plan?’ Search the academic literature and you come up almost empty handed, and
what little you find does not give a convincing answer. (...) neither teaching business plans nor writing

business plans are sufficiently justified by empirical or theoretical literature.”

Auch Gibb (2007) hebt hervor, dass es kaum empirische Belege fiir die Erfolgswirksamkeit des
Businessplans gibt und argumentiert, dass der (formalisierte) Businessplan vor allem durch externe
Institutionen propagiert wurde und nicht von den Griindern selbst entwickelt wurde: ,The business
plan is central to most taught entrepreneurship education programmes. Yet there is little evidence that
the notion of a plan is derived from entrepreneurial practice (invented by entrepreneurs). It can be
argued, to the contrary, that the emergence of the business planning model in the late 1980/1990s
was a function of those who were increasingly pressured to offer resources and services to small firms
(banks, accountants, public authorities and business service providers). The plan emerges as the
language of their culture, rather than that of the entrepreneur. There is also very ambiguous evidence
as to the impact of plans on growth and a growing body of evidence to suggest that it is the ability to
adapt flexibility, rapidly and strategically the product/market/service concept during the early years of
the business, in response to customer and stakeholder feedback, that is the key to entrepreneurial
success. (...) The overall problem therefore in giving the business plan a central place is that it creates
a misleading metaphor for entrepreneurship. As with all instruments, however, its contribution
depends on how it is used: but it cannot be a substitute for, and indeed arguably should not form a
barrier to, plunging into the waters of customer/ stakeholder needs and demands and learning to
adopt quickly to this experience” (Gibb, 2007, S. 72).

Abschliel3end bleibt festzuhalten, dass der Businessplan in der Literatur kritischer gesehen wird, als
es seine dominierende Rolle in der Grundungsforderung annehmen lieRe. Der Unterscheidung
zwischen der Businessplanung als Prozess und dem Businessplan als Ergebnis sollte mehr
Beachtung geschenkt werden. ,There is an ongoing debate within the academic literature about the
value of the business plan in the development of the small firm. On closer inspection of the research,
there appear to be clear benefits in the use of business planning as a process within the smaller
business. This is in contrast to the production of a business plan as an output focused predominantly
on convincing and acquiring resources from other organisations or individuals” (Hannon / Atherton
1998, S. 102).
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4, Untersuchung der Gewinner des BPW Berlin-Brandenburg der Jg. 1996-2004

Ausgehend von den oben genannten Uberlegungen wurde im Rahmen einer ersten explorativen
Studie der Erfolg solcher Unternehmen untersucht, die hinsichtlich ihrer formalen Griindungsplanung
von einer fachkundigen Jury im Rahmen eines Businessplan-Wettbewerbs als die Besten bewertet
wurden. Wenn ein positiver Zusammenhang zwischen der formalen Griindungsplanung und dem
spateren Grindungserfolg besteht, missten die Gewinner des Businessplan-Wettbewerbs — so die

Annahme — tberdurchschnittlich erfolgreich sein.

4.1 Anlage der empirischen Untersuchung

Analysiert wurden die Gewinner der Businessplan-Wettbewerbe Berlin-Brandenburg der Jahre 1996
bis 2004. Die Grundgesamtheit besteht aus den jeweils drei Bestplatzierten der dritten, d. h. der
abschlieenden Stufe des jeweiligen Wettbewerbs®. Bei den Preistrégern der Jahrgange 1999 und
2000 wurde zusatzlich zwischen der Kategorie Dienstleistung und Produkt unterschieden, d. h. in
diesen Jahren wurden insgesamt sechs Preistrager ausgezeichnet. Somit ergibt sich bei der
Untersuchung dieser Jahrgdnge eine Grundgesamtheit von 33 Unternehmen. Die relevante
Grundgesamtheit reduziert sich um die Gewinner, die zum Zeitpunkt der Befragung noch nicht
gegrundet haben (vgl. Kategorie 4 in Tab. 2) und um die Gewinner, Uber die keine Informationen
verfugbar sind (vgl. Kategorie 5 in Tab. 2). Die Stichprobengrtfle fur die Evaluation ergibt sich aus
Tabelle 2:

An der
Kategorie Gegenwartige Situation der Gewinner Anzahl Befragung
teilgenommen
1 Existierende Unternehmen 20 16
2 Nach Insolvenz neugegriindete Unternehmen’ 2 2
Nicht mehr existierende Unternehmen 6 3
Relevante Grundgesamtheit und Stichprobengréi3e 28 21
4 Noch nicht gegriindete Unternehmen 2
5 Gewinner uber die keine Informationen verfigbar sind® 3
Grundgesamtheit aller Gewinner 33

Tabelle 2: Kategorisierung der Gewinner, Berechnung der relevanten Grundgesamtheit und Stichprobengrof3e

Aufgrund der kleinen Stichprobe kénnen die Ergebnisse nicht als repréasentativ fir alle Businessplan-
Wettbewerbe in Deutschland angesehen werden. Jedoch ergeben sich, dies ist fUr eine explorative
Studie charakteristisch, erste Hinweise zur Formulierung von Hypothesen fiir weitergehende

Untersuchungen.

6 Zur Wettbewerbsstruktur siehe www.b-p-w.de
7 Diese Kategorie umfasst Unternehmen die insolvent waren, auf Basis des im BPW prasentierten Geschéaftsmodell aber wieder gegriindet wurden.

8 Bei dieser Gruppe war die Recherche nach den Gewinnern personlich und/oder lhren potentiellen Unternehmen erfolglos.
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Zunachst wurde der Nutzen der Businessplanerstellung hinsichtlich der Gewinnung von Erkenntnissen
Uber die Zielbranche gemessen. In der Entrepreneurship-Literatur wird hierfir die Durchfiihrung einer
Wettbewerbs- oder Branchenstrukturanalyse empfohlen (z. B. Five Forces nach Porter; vgl. Nagl
2005, S. 26 ff; Klandt, 2006, S. 200 ff). Die Wettbewerbsintensitat innerhalb eines Marktes wird bei der
Five Forces Analyse, die auch in dieser Studie untersucht wurde, durch die Rivalitat unter den
bestehenden Unternehmen, die Bedrohung durch neue Konkurrenten, die Bedrohung durch
Substitutionsprodukte, die Verhandlungsstarke der Abnehmer und die Verhandlungsmacht der
Lieferanten bestimmt (vgl. Porter, 1999, S. 28 ff; Klandt, 2006, S. 201). Es wurde vermutet, dass die

Gewinner des Businessplan-Wettbewerbs die Wettbewerbsintensitat korrekt einschatzen.

Mit Blick auf die Messung des Erfolgs werden in der empirischen Grindungsforschung eine Vielzahl
verschiedener Indikatoren zur Messung des Griindungs- oder Unternehmenserfolges angewendet
(Spieker, 2004 S. 199 ff). Grundsatzlich kénnen die Indikatoren zur Erfolgsmessung in zwei
Kategorien eingeteilt werden: Zum einen werden objektive, d. h. finanzielle oder marktbezogene
Kennzahlen erhoben wie z. B. Umsatzrendite, Beschéftigtenentwicklung, Umsatzentwicklung und
Marktanteil, zum anderen kommen subjektive Erfolgsbeurteilungen zum Einsatz, die auf der
personlichen Einschatzung der Befragten zur Unternehmensentwicklung basieren. Eine Ubersicht
Uber objektive Erfolgsmalle findet sich z. B. bei Spieker (2004). Von den vorgeschlagenen objektiven
Erfolgsindikatoren haben sich in der empirischen Forschung zwei MaflRe als SchlisselgrofZen
durchgesetzt: (1) die Entwicklung der Zahl der Beschaftigten und (2) die Umsatzentwicklung (vgl.
Klandt, 1984, S. 97 ff; Hunsdiek / May-Strobl, 1986, S. 24 ff; Briderl et al., 1996, S. 91 ff; Moog, 2004,
S. 79 ff). Auf der Seite der subjektiven ErfolgsmaRe sind die in der Grindungsliteratur
vorgeschlagenen Indikatoren sehr vielfaltig. Ein anerkanntes Set von Indikatoren hat sich nicht
durchgesetzt. In dieser Studie wurde der Unternehmenserfolg priméar tber die Entwicklung der
Mitarbeiterzahl (Grindung bis zum Befragungszeitpunkt) in Anlehnung an Kraus et al. (2006)

gemessen.

Die Untersuchung wurde mit Hilfe eines standardisierten schriftlichen Fragebogens durchgefiihrt, der
postalisch versendet wurde. Von den insgesamt 33 Gewinnern bzw. Gewinnerteams dieser Jahre
nahmen 21 an der Untersuchung teil (vgl. Tabelle 1). Die Ricklaufquote liegt demnach bei etwa 64

Prozent.
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4.2 Ergebnisse

Neben dem Zusammenhang von formalisierter Griindungsplanung und Unternehmenserfolg wurde als
Anhaltspunkt fir die Qualitdt der Grundungsvorbereitung der Umfang bzw. die Intensitat der
Branchenanalyse in Anlehnung an die Branchen- und Wettbewerbsanalyse nach dem Five-Forces-
Modell von Porter (1980, 1999) analysiert. Die Branchenkenntnis ist nach Einschatzung der
Unternehmensgrinder selbst ein wesentlicher Erfolgsfaktor: Auf die Frage, welcher Faktor nach ihrer
Einschatzung besonders wichtig fir den Erfolg des Unternehmens ist, lag die Branchenkenntnis (6,3)
in dieser Studie vor dem Managementteam (6,2), gefolgt von USP/ Innovation (5,5), Finanzierung
(5,5), Businessplan (4,4) und Standort (3,1) (mit den Ausprdgungen 1 = nicht wichtig und 7 = sehr
wichtig).

Zur Beurteilung der Qualitat der strategischen Planung im Rahmen der Grindungsplanung wurde
erhoben, wie die Griinder die finf Wettbewerbskrafte zum Zeitpunkt der Griindung beurteilt haben (ex
post Betrachtung) und wie sie diese zum Zeitpunkt der Befragung beurteilten. Die Ergebnisse (Abb. 3)
zeigen, dass die Grunder vier von funf Wettbewerbskraften trotz der intensiven Vorbereitung im Zuge
der Erstellung des Businessplans nach eigener Aussage unterschétzt haben. Einzige Ausnahme ist
die Uberschatzung der Verhandlungsmacht der Lieferanten, was sich moglicherweise mit der
zunehmenden Kenntnis der Grinder in der Branche erklaren lasst. Die gewachsene
Branchenkenntnis kann zu einem gréReren Netzwerk und damit auch zur Kenntnis einer gréReren
Anzahl von potenziellen Lieferanten fiihren, wodurch die wahrgenommene Macht des einzelnen

Lieferanten sinkt.

Wie schitzten Sie zum Zeitpunkt der Grilndung / zum heutigen Zeitpunkt folgende
Wettbewerbskriifte ein?

B0
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Abbildung 3: Einschatzung der Wettbewerbskrafte zum Griindungs- und Erhebungszeitpunkt durch die
Gewinner(-teams) des BPW Berlin-Brandenburg 96 -04
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Die durchschnittliche Mitarbeiterzahl der Grindungen aus dem Businessplan-Wettbewerb Berlin-
Brandenburg lag in unserer Erhebung nach funf Jahren bei finf Vollzeitarbeitsplatzen (inkl. der
mitarbeitenden Grinder; Median bei 4). Damit liegen die Gewinner tUber dem Durchschnitt, der nach
Angaben der Organisatoren Uber die Gesamtlaufzeit des Wettbewerbs (1996 — 2005) bei 3,6 liegt (vgl.
Abschlussbericht des BPW Berlin-Brandenburg 2006, S. 2)

Interessant ist es nun, diesen Wert in Relation zu einer Vergleichsgruppe zu setzen. In Ermangelung
einer unmittelbaren vergleichbaren Grundgesamtheit wird die Zahl der Vollzeitarbeitsplatze in den
BPW-Unternehmen mit der durchschnittlichen Anzahl der Arbeitplatze zum Griindungszeitpunkt der
Unternehmen des KfW Griindungsmonitors verglichen. Dort wird die durchschnittiche Anzahl der
Vollzeitbeschéaftigten (inkl. Grinder) zum Grindungszeitpunkt mit 3,6 angegeben (KfW
Grindungsmonitor 2005, S. 25). Geht man davon aus, dass auch die BPW Gewinner eine dem
Durchschnitt entsprechende Zahl von Vollzeitarbeitsplatzen zum Grindungszeitpunkt aufweisen, so
liegt ein lediglich geringer Zuwachs von knapp 1,4 Arbeitsplatzen in finf Jahren vor. Diese Zahl liegt
allerdings deutlich unter den 9,7 Arbeitsplatzen, die fur alle Unternehmen im bundesweiten StartUp-
Wettbewerb bereits im dritten Geschéftsjahr ermittelt wurden (StartUp-Wettbewerb 2002) und noch
deutlicher unter den 16,3 Arbeitsplatzen, die firr die Bundessieger des StartUp-Wettbwerbs ermittelt
wurden.

Um die aufgeworfenen Fragen zu vertiefen, wurde eine weiterfihrende Studie mit den Siegern des

Businessplan-Wettbewerbs des NUK im Rheinland durchgeftihrt.

5. Untersuchung der Gewinner des Businessplan-Wettbewerbs NUK — Neues
Unternehmertum Rheinland der Jahrgange 1997/98 bis 2005

Ausgehend von der oben dargestellten explorativen Studie wurde eine weitere empirische
Untersuchung durchgefiihrt, in der die Gewinner der dritten, d. h. der abschlieRenden Stufe des
Businessplan-Wettbewerbs des NUK — Neues Unternehmertum Rheinland der Jahrgéange 97/98 bis

2005 analysiert wurden.

5.1 Anlage der empirischen Untersuchung

Hypothesen

Ausgangspunkt fir die Herleitung der Haupthypothese dieser Studie war wiederum die Annahme,
dass ein Businessplan, der von der fachkundigen Jury eines Businessplan-Wettbewerbs an die Spitze
des Teilnehmerfeldes gesetzt wurde, eine besonders hohe Qualitat aufweist, was das Niveau der
vorgenommenen strategischen Planung angeht. Darauf aufbauend wurde die folgende Hypothese

abgeleitet:

H1: Wenn es einen positiven Einfluss eines formalen Businessplans auf den Erfolg einer Unter-
nehmensgrindung gibt, dann missen Teilnehmer von Businessplan-Wettbewerben, die einen
Uberdurchschnittlich guten formalen Businessplan geschrieben haben, auch Uber-

durchschnittlich erfolgreiche Unternehmen gegriindet haben.
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Um die Ergebnisse der Haupthypothese genauer beurteilen zu kénnen und um mehr Erkenntnisse
Uber den Zusammenhang von Planungsverhalten und Unternehmenserfolg zu gewinnen, wurden

weitere Nebenhypothesen formuliert.

Die Literatur und besonders die Ratgeber zur Erstellung von Businessplanen raten im Zuge der
Geschaftsplanung eine Reihe von Analysen vorzunehmen. Neben Markt- und Wettbewerbsanalysen
nach Porter steht insbesondere die SWOT-Analyse im Mittelpunkt der meisten Diskussionen (vgl.
Dorizzi/ Stocker 2004: 62ff; Nagl 2005: 21ff). Die Durchfihrung von strategischen Analysen wird als
ein wichtiger Bestandteil der Geschéaftsplanung angesehen. Dies impliziert, dass die Durchfiihrung
mdoglichst vieler strategischer Analysen ein transparenteres Bild der untersuchten Markte liefert und
somit strategische MalRnahmen zielgerichteter getroffen werden kénnen, was einen positiven Einfluss

auf den Unternehmenserfolg haben sollte.

NH1: Die Anzahl der im Rahmen der Geschéftsplanung vorgenommenen Analysen steht in einem

positiven Zusammenhang mit dem Erfolg des neu gegriindeten Unternehmens.

Im Rahmen der Ratgeber-Literatur wird neben der SWOT-Analyse regelmafiig auch die Durchfiihrung
einer Wettbewerbs- oder Branchenstrukturanalyse (z. B. Five Forces nach Porter) empfohlen (vgl.
Nagl 2005: 26ff; Klandt 2006: 200ff). Diese analysierte Wettbewerbsintensitat innerhalb eines Marktes
wird durch die Rivalitdit unter den bestehenden Unternehmen, die Bedrohung durch neue
Konkurrenten, die Bedrohung durch Substitutionsprodukte, die Verhandlungsstarke der Abnehmer
und die Verhandlungsmacht der Lieferanten bestimmt (vgl. Porter, 1999, S. 28 ff, Klandt, 2006, S.
201).

Da die Erkenntnisse dieser Analyse die Wettbewerbskenntnis der Grinder erhéhen und somit
unterstellt werden kann, dass strategische Entscheidungen auf einer besseren Informationsgrundlage
getroffen werden kénnen, ist anzunehmen, dass die Qualitdit bzw. Genauigkeit der
Wettbewerbsanalyse in einem positiven Zusammenhang mit dem Erfolg des Unternehmens steht. Die
Qualitat der Wettbewerbsanalyse wird ermittelt, indem die Einschatzung der Wettbewerbskréafte zum
Grundungszeitpunkt mit der Bewertung der gleichen Faktoren zum Befragungszeitpunkt verglichen
wird, wobei zu beachten ist, dass die Einschatzung der Wettbewerbskrafte zum Griindungszeitpunkt

retrospektiv erfolgt. Dazu wird folgende Hypothese formuliert:

NH2: Wenn die Qualitdt der Wettbewerbsanalyse einen positiven Einfluss auf den Erfolg der
Unternehmensgrindung hat, misste gelten: Je geringer die Abweichungen zwischen der
Einschatzung der Wettbewerbskrafte zum Griindungszeitpunkt und Befragungszeitpunkt,

desto erfolgreicher das neu gegriindete Unternehmen.
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Eine Untersuchung von Meyer (2002, S. 42) zeigte eine hohe Planungsintensitdt von KMU in den
Bereichen Ideenentwicklung und Finanzierung wahrend die Planung in den Bereichen
Konkurrenzanalyse und Marktentwicklung weniger intensiv durchgefiihrt wurde. Daran anknipfend
wird der Zusammenhang der Planungsintensitat in verschiedenen Planungsbereichen
(Produktentwicklung, Kundenakquisition, Analyse der Kundenbedirfnisse, Konkurrenzanalyse,
Analyse der Marktentwicklung, Liquiditatsplanung, Plan-Erfolgsrechnung und Organisation von
Produktion und Vertrieb) und dem Unternehmenserfolg nachgegangen. Es wird angenommen, dass
ein positiver Zusammenhang zwischen einer hohen Planungsintensitdt und dem Unternehmenserfolg
besteht:

NH3: Wenn die Intensitat der Planung einen positiven Einfluss auf den Erfolg hat, musste folgendes

gelten: Je intensiver die Planung, desto erfolgreicher das neu gegriindete Unternehmen.

Zusatzlich wird untersucht, wie realistisch die Annahmen bzgl. verschiedener Plangrof3en (Absatz-
menge, erzielbarer Preis am Markt, Marktwachstum, Marketingkosten, Kosten der Unternehmens-
organisation, Kapitalbedarf, Personalaufwand, Zeit bis zum ersten Kundenkontakt, Zusammenarbeit
des Teams bzw. Netzwerks) waren, die im Rahmen der Grindungsplanung getroffen wurden.

Folgende Hypothese wird dazu aufgestellt:

NH4: Je realistischer die Planungen des Businessplans sind, desto erfolgreicher ist das neu

gegriindete Unternehmen.

Die Erstellung eines Businessplans wird primar als Ergebnisdokument der Griindungsplanung
gesehen, in dem die Resultate der Griindungsplanungsaktivitaten festgehalten werden (Klandt, 2006,
S. 141). Ein fundiert ausgearbeiteter Businessplan kann dariiber hinaus aber auch, wie Volkmann und
Tokarski (2006, S. 153) betonen, die Grundlage fur die Etablierung einer fortlaufenden systematischen
Unternehmensplanung und eines Controllings bilden (vgl. auch Struck, 2001, S. 2; Scarborough/
Zimmerer, 2003, S. 158). Eine empirische Studie von Baker (1993) weist darauf hin, dass der
Businessplan in der Praxis auch zur Fiuhrung des Unternehmensablaufes und zur Messung des
Unternehmenserfolges eingesetzt wird (Baker, 1993, S. 84 ff). Darauf aufbauend soll tberpruft
werden, ob ein positiver Zusammenhang zwischen der Haufigkeit der Nutzung des Businessplans als
Planungs- und Kontrollinstrument und dem Unternehmenserfolg nachgewiesen werden kann. Dabei
wird angenommen, dass Grinder, die den Businessplan haufig nutzen, ihre Strategie permanent
Uberprifen und ihre MaRnahmen entsprechend anpassen. Daraus leitet sich die folgende
Nebenhypothese ab:

NH5: Wenn der formale Businessplan einen Einfluss als Planungs- und Kontrollinstrument auf den
Erfolg von Unternehmensgriindungen hat, so muisste gelten: Je haufiger der Businessplan fur
verschiedene Zwecke zur Hand genommen wird, desto erfolgreicher ist das neu gegrindete

Unternehmen.
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Operationalisierung

Working paper No. 43

Eine Ubersicht (iber die Operationalisierung bzw. die verwendeten Items zur Uberpriifung der Neben-

hypothesen gibt Tabelle 3:

Code

Hauptvariable

Frageformulierung

NH1

Anzahl der Analysen

Welche der folgenden Analysen haben Sie (im Team
oder alleine) im Zuge Ihrer Grindungsaktivitaten
durchgefihrt?

SWOT-Analyse, Five-Forces-, Standort-, Wertketten-,
Marktanalyse Sekundardaten, Marktanalyse mit
Priméardaten, Kundenfrequenzanalyse, Gezielte

Wettbewerberanaylse und Andere

mit

NH2

Veranderung der
Wettbewerbseinschéatzung

(= Veranderung MW der
Wettbewerbseinschatzung
zum Grindungszeitpunkt
zum MW der Wettbewerbs-
einschatzung heute)

Wie haben Sie folgende Wettbewerbskrafte zum Zeitpunkt
der Grundung beurteilt?

Wie beurteilen Sie dieselben Krafte zum heutigen Zeitpunkt?

Jeweils Angabe der finf Wettbewerbskrafte (nach Porter)

NH3

Mittelwert
Planungsintensitét

Wie intensiv haben Sie sich [...] mit folgenden
(Vorbereitungs-)Tatigkeiten beschéftigt?

Produktentwicklung, Kundenakquisition, Analyse Kunden-
bedirfnisse, Konkurrenzanalyse, Marktentwicklungsanalyse,
Liquiditatsplanung, Plan-Erfolgsrechnung, Organisation Pro-
duktion/Vertrieb

NH4

Mittelwert
Planungsrealismus

Wenn Sie an den Businessplan zuriickdenken, geben Sie
bitte an, inwieweit ihre Annahmen beziiglich der folgenden
Bereiche aus heutiger Sicht von Ihnen als realistisch bzw.
unrealistisch eingeschatzt wurden?

Absatzmenge, Erzielbarer Preis pro Menge, Marktwachstum,
Marketingkosten, Kosten der Unternehmensorganisation,
Kapitalbedarf, Personalaufwand, Zeit zum ersten Kunden-
kontakt, Zusammenarbeit des Teams, bzw. Netzwerks

NH5

Mittelwert BP- Nutzung

Geben Sie bitte an, wie oft Sie im Prozess der
Grindung bzw. in den ersten GJ lhren Businessplan zu
folgenden Zwecken in die Hand genommen haben.

Kontrolle des Realisierungsplans, beim Treffen von Marke-
tingentscheidungen, fiir das Finanzcontrolling, zur Strategie-
Uberprifung, zur Gesprachsvorbereitung

Tabelle 3: Operationalisierung der unabhangigen Variablen zu den Nebenhypothesen NH1 bis NH5

Zur Untersuchung des Erfolgs der neu gegrindeten Unternehmen wurden insgesamt neun Indikatoren
verwendet, womit die Untersuchung der Forderung Schmidts nach einer breiten Streuung der Indika-
toren gerecht wird (vgl. Schmidt, 2002, S. 29ff)°. Als Orientierung diente dabei die Indikatorenwahl von
Briiderl et al. (1998). Die folgenden Indikatoren wurden beriicksichtigt: Uberleben des Unternehmens,

Mitarbeiterzahl, Umsatz, Einkommenssubstitution, Griindungswiederholung und Kapitalaufstockung.

9 Eine ausfuhrliche Diskussion der Erfolgsfaktorenforschung bzw. zur Auswahl geeigneter Erfolgsindikatoren findet sich u.a. bei Fallgatter (2005) und
Schmidt (2002).

19



IMB Institute of Management Berlin
Fachhochschule fur Wirtschaft Berlin - Berlin School of Economics

Working paper No. 43

Zur Messung des finanziellen Ergebnisses der Unternehmen wurden die Gewinnerzielung (Break

Even) und Cashflow-Situation erfasst. Schlie3lich wurden mit der Aufnahme eines subjektiven

Erfolgsindikators die unterschiedlichen immateriellen Erfolgsvorstellungen der Griinder beachtet und

in die Erfolgswertung aufgenommen (vgl. Tabelle 4).

Code | Indikator Frageformulierung
IN1 Uberleben Wann wurde lhr Unternehmen gegriindet?
Existiert Ihr Unternehmen momentan noch?
IN2 Subjektive Wie wirden Sie personlich den Erfolg lhres Unternehmens
Indikatoren anhand der folgenden Kriterien beurteilen? Umsatz, Anzahl der
Mitarbeiter, Finanzielle Situation (Gewinn) und personliche
Zufriedenheit

IN3 Break Even Wie lange hat es vom Zeitpunkt der Gewerbeanmeldung
gedauert, bis der neugegriindete Betrieb die Gewinnzone erreicht
hat (Break Even)?

IN4 Einkommens- Wie lange hat es gedauert, bis lhr persénliches Einkommen aus

substitution dem Betrieb ihrem frilheren Einkommen entsprach oder das
frihere Einkommen Uberstiegen hat?

IN5 Grindungs- Wenn man die Uhr zuriickdrehen kdnnte, wiirden Sie denselben

wiederholung Betrieb nochmals griinden?

IN6 Kapital-aufstockung Wie oft haben Sie im Verlauf des bisherigen Bestehens der Firma
eine wesentliche Aufstockung des Anlagen- oder Betriebskapitals
vorgenommen?

IN7 Mitarbeiteranzahl Wie viele Beschaftigte hatte |hr Unternehmen zum Zeitpunkt der
Grindung bzw. zum heutigen Zeitpunkt?

Differenzierung nach Grunder, Vollzeitkrafte, Teilzeitkrafte,
Auszubildende, Sonstige (Praktikanten, Studenten, Hilfskrafte auf
400 €-Basis)

IN8 Umsatz Wie hat sich Ihr Umsatz entwickelt?

Abfrage nach Geschéftsjahr mit elf Umsatzklassen von ,Kein
Umsatz“ bis ,iber 1 Mio €*
IN9 Cashflow-Situation Wie ist lhre momentane Cashflow-Situation?

,0“ = Negativ; ,1“ = Positiv;

Tabelle 4: Operationalisierung der Erfolgsindikatoren
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Datenbasis

Die Grundgesamtheit umfasst die Gewinner des Businessplan-Wettbewerbs des NUK — Neues
Unternehmertum Rheinland der Jahrgange 97/98 bis 2005. Da in diesem Wettbewerb nur in der
abschlieRenden dritten Stufe komplette Businesspléane abgegeben werden mussten, beschréankte sich
die Auswahl auf die Gewinner dieser dritten Stufe. Die Grundgesamtheit umfasst insgesamt 25
Teilnehmerteams. Die schriftliche Befragung erfolgte von April bis Juni 2006 mit einem digitalen
Fragebogen, der den Befragten per E-Mail zugeschickt wurde. Eine Totalerhebung der
Grundgesamtheit lie3 sich trotz mehrmaligem Nachfassens nicht realisieren. Von den 25 Gewinnern
der BPW des NUK nahmen insgesamt 17 Griinder/Teams an der Befragung teil (vgl. Tabelle 5). Dies
entspricht einer Ricklaufquote von etwa 68 % und ist damit mit der Berliner Untersuchung

vergleichbar.

Grundgesamtheit: Gewinner der dritten Stufe des Businessplan-Wettbewerbs NUK in | 25
den Jahrgangen 97/98 bis 2005

Abzlglich: Teilnehmerteams/Unternehmen deren Adresse nicht mehr recherchiert | 1

werden konnte

Abzlglich: Teilnehmerteams/Unternehmen die auf Grund falscher Adressdaten nicht | 3

mehr erreichbar waren (u.a. mit Hinweis auf Unternehmensauflésungen)

Abziglich: Verweigerungen (Keine Bereitschaft, kein Interesse) 4

An der Befragung teilgenommene Teilnehmerteams/Unternehmen: 17

Tabelle 5: Erzielte Ausschodpfung der Totalerhebung

5.2 Ergebnisse

Die Haupthypothese bezieht sich auf die Forschungsfrage nach dem Einfluss formaler Business Plane
auf den Erfolg von Unternehmensgriindungen, d.h. ob die befragten Gewinner des BPW des NUK
nachhaltig erfolgreiche Unternehmen gegriindet haben. Wie die Hypothese beschreibt, missten bei
einem positiven Einfluss des formalen Businessplans die Teilnehmer Uberwiegend erfolgreiche

Unternehmen gegriindet haben.

Die Bewertung des Erfolgs erfolgte Uber die Methode der Verteilung von Erfolgspunkten, die auch in
einer Studie von Weihe et al. (2001, S. 120 f) angewendet wurde. Den neun Erfolgsindikatoren-
auspragungen wird dabei ein Punktwert von 1 bis 5 zugeordnet. In der Summe konnten die Unter-

nehmen nach dieser Zuordnung 9 bis maximal 33 Erfolgspunkte erreichen (vgl. Tabelle 6).
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Code | Indikator Methode / Bewertungen Punkte

IN1 Uberleben Noch nicht gegrindet oder nicht tberlebt 1
Ja, Alter < 60 Monate (Etablierungsphase) 3

Ja, Alter > 60 Monate (Normalisierungsphase) 5

IN2 Subjektive Indikatoren Mittelwertbildung der vier abgefragten | 1 bis 5
Kategorien. (Dreifache Wertung in
Grindungsphase)

IN3 Break Even Dichotom und Wertung der Zeit bis zum
Erreichen der Gewinnzone

Gewinnzone nicht erreicht
Nach mehr als 37 Monaten
In 25 bis 36 Monaten

In 13 bis 24 Monaten

In O bis 12 Monaten

IN4 Einkommenssubstitution | Nein
Ja

IN5 Griindungswiederholung | Nein
Ja

IN6 Kapitalaufstockung Nein
Ja

N PN PN PO WON P

IN7 Mitarbeiteranzahl Veranderung der Mitarbeiteranzahl  (ohne
Grinder) zum Zeitpunkt der Griindung und Heute
(Keine Wertung in der Griindungsphase)

Keine Mitarbeiter oder -anzahl gesunken 1
Mitarbeiteranzahl konstant geblieben

Mitarbeiteranzahl gestiegen

IN8 Umsatz Bewertung des Umsatzes pro Beschaftigten.
Basis ist der Mittelwert der Umsatzklasse im
zuletzt angegebenen Geschéftsjahr. Die Summe
des besten Unternehmens fungiert als
Benchmark. Darunter werden vier Kategorien
gebildet. (Keine Wertung in Griindungsphase)

Kein Umsatz

Bis 22.500 Euro
Bis 45.000 Euro
Bis 67.000 Euro
Bis 90.000 Euro

IN9 Cashflow-Situation Negativ

N PO M WO DN P

Positiv

Gesamt zu erreichende Erfolgspunktzahl 33

Tabelle 6: Erzielbare Erfolgspunkte pro Indikator
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Die Punkteverteilung des Indikators Uberleben orientiert sich an den von Schmidt (2002, S. 38 ff)
definierten Unternehmensphasen. Unternehmen in der Griindungsphase erzielen noch keine Punkte,
Unternehmen in der Etablierungsphase zwei und Unternehmen in der Normalisierungsphase, die den

Selektionsprozess Uber funf Jahre Gberstanden haben, die volle Punktzahl (5).

Der phasenspezifischen Messung wird auch die Bewertung der subjektiven Erfolgsindikatoren
gerecht. Punkte fir Unternehmen in der Griindungsphase werden hier dreifach gewertet und gehen
somit mehr auf die immateriellen Erfolgsziele ein. Ein Grunder, der sich noch planungsgemaf in der
Entwicklungsphase befindet, kdnnte seinen subjektiven Erfolg als hoch einschatzen und wirde so
Erfolgspunkte sammeln. Wie auch von Schmidt (2002, S. 38) angedeutet, macht die Messung des
Umsatzes und der Mitarbeiteranzahl fir Unternehmen in der Griindungsphase keinen Sinn. Aus

diesem Grund werden diese Indikatorenauspragungen dieser Unternehmen nicht bewertet.

Die drei Indikatoren der Einkommenssubstitution, Grindungswiederholung und Kapitalaufstockung
werden nur dichotom gewertet, d.h. die Unternehmen kénnen im Idealfall nur jeweils einen
Erfolgspunkt sammeln. Somit werden diese Indikatoren niedriger gewichtet als die skaliert
gemessenen. Diese ,Schlechterbehandlung geht zurtick auf die Ergebnisse der Studie von Briider| et
al. (1998, S. 91 ff). Die Autoren benutzten die Indikatoren zur Validierung bzw. Absicherung der drei
Hauptindikatoren. In Ubereinstimmung mit dieser Studie wird davon ausgegangen, dass diese
Erfolgsmalie einen Hinweis auf den Unternehmenserfolg geben, jedoch nicht als ,harte* Indikatoren

genutzt werden kénnen.

Bei der Zahlung der Mitarbeiter werden Teilzeitkrafte und ,sonstige* Mitarbeiter jeweils mit dem Wert
0,5 angesetzt. Da auf Grund einer zu erwartenden Verweigerung keine konkreten Umsatzzahlen
gemessen wurden, ist es notwendig die Angaben zu den Umsatzklassen zu modifizieren, um eine
Indikatorenbewertung vornehmen zu kdnnen. Die grundséatzliche Problematik der Umsatzmessung
liegt in der fehlenden ReferenzgroRe (Schmidt, 2002, S. 26). Da keine konkreten Zahlen gemessen
wurden, kann auch die von Briiderl et al. (1998) angewendete Orientierung am Umsatzzuwachs nicht
genutzt werden. Um trotzdem eine Bewertung durchfiihren zu koénnen, wird sich der
Produktivitatskennzahl ,Umsatz pro Beschéftigter® bedient. Hierzu wird jeweils der Mittelwert der
zuletzt angegebenen Umsatzklasse (entspricht dem letzten Geschéftsjahr) ins Verhaltnis zur heutigen
Beschéftigtenzahl (Mitarbeiter + mitarbeitende Grinder) gesetzt. Um eine Referenzgrol3e zu schaffen,
wurde die hochste Kennziffer (90.000 Euro) als Benchmark gesetzt und mit funf Erfolgspunkten
bewertet, darunter wurden vier gleiche Gruppen gebildet. Hat ein Unternehmen keinen Umsatz erzielt,
wird ein Punkt vergeben. Eine Verzerrung der Ergebnisse auf Grund von Produktivitatsunterschieden

verschiedener Geschaftsmodelle muss hierbei in Kauf genommen werden.
Aufgrund einer starken Verweigerung zur Angabe der Cashflow-Situation, insbesondere zur Dauer der

bestehenden Situation kann keine skalierte Bewertung des Cashflows vorgenommen werden. Somit

kann dieser Indikator nur als dichotome Variable in die Bewertung einflie3en.
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Erzielte Erfolgspunkte Erfolgspunktewert (EPW) Bezeichnung

9 bis 13 Punkte 1 »sehr erfolglos”
14 bis 18 Punkte 2 ~erfolglos”

19 bis 23 Punkte 3 »mittelmanig*”

24 bis 28 Punkte 4 ~erfolgreich”

29 bis 33 Punkte 5 »sehr erfolgreich”

Tabelle 7: Erfolgspunkte: Rating-Skala

Ausgehend von der erreichten Gesamtpunktzahl wurden die Unternehmen in finf gleich verteilte
Kategorien eingeteilt, die von ,sehr erfolglos* bis ,sehr erfolgreich” reichen (vgl. Tabelle 7). Insgesamt
konnten von den 17 an der Befragung teilnehmenden Unternehmen jeweils drei Unternehmen als
»sehr erfolgreich” und als ,erfolgreich* bewertet werden. Mit insgesamt sieben Unternehmen erzielte
die Kategorie ,mittelmaRig" die hdchste Auspragung. Jeweils zwei mussten als ,erfolglos* und ,sehr
erfolglos” gewertet werden. Der Grof3teil der Unternehmen findet sich in der Kategorie der mittelmaRig
erfolgreichen Unternehmungen, nur insgesamt sechs von 17 Unternehmen konnten als erfolgreich
bzw. sehr erfolgreich klassifiziert werden (vgl. Abbildung 4).
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>
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= 7]
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Anzahl der Unternehmen

Abbildung 4: Klassifizierung der Unternehmen nach Unternehmenserfolg
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Davon ausgehend, dass um das Kriterium ,lberwiegend erfolgreich“ zu erreichen, eine Mindestquote
von 50% nétig ist, muss die Haupthypothese - unter Anwendung der hier vorgenommenen Bewertung
des Unternehmenserfolgs - abgelehnt werden. In dieser Studie konnte demnach kein signifikanter
positiver Einfluss formaler Businessplane auf den Erfolg von Unternehmensgriindungen

nachgewiesen werden.
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Variable Code | EPW | IN1 | IN2 | IN3 | IN7 | IN8
Subjektiver Einfluss BP HO 0,40 0,16} 0,11} -0,18f 0,34 0,33
Anzahl Analysen NH1 | -0,37| -0,29| -0,58| -0,52] 0,10] 0,17
Veranderung Five Forces Einsch. NH2 | -0,16] -0,33| -0,06] 0,03 0,31] 0,28
MW Planungsintensitét NH3 | 0,06 0,15 -0,22| -0,30] 0,22] -0,10
MW Planungsrealismus NH4 | 0,19] -0,12| 0,22| -0,28] 0,38] 0,07
MW BP-Nutzung NH5 | -0,37] -0,29| -0,34| -0,60|] 0,32| -0,09

Tabelle 8: Korrelationskoeffizienten (nach Pearson) der Nebenhypothesen

Die Tabelle 8 zeigt die Korrelationskoeffizienten der Nebenhypothesen mit der Erfolgspunktewertung.
Ein Korrelationskoeffizient mit den Indikatoren 4 bis 6 und 9 konnte auf Grund der unterschiedlichen

Skalierung nicht ermittelt werden.

Ergebnis der Nebenhypothesen:

Das Planungsverhalten der Grinder beziiglich der Durchfiihrung von strategischen Analysen im
Rahmen der Grundungsaktivitaten (NH1) geht weit auseinander und bewegt sich im Bereich zwischen
null und sechs Analysen. Im Durchschnitt fihrten die Griinder 2,6 Analysen durch. Am haufigsten
wurden Marktanalysen mit Sekundardaten (13 Nennungen) durchgefiihrt, gefolgt von Standort-
analysen (7) und gezielten Wettbewerbsanalysen (7), SWOT-Analysen (6), Marktanalysen mit
Primardaten (3), Wertkettenanalysen (3) Wettbewerbsanalyse nach Porter (1) und Kundenfrequenz-
analysen (1). Auffallig ist, dass insbesondere solche Analysen, die eher im Bereich des strategischen
Managements zu finden sind wie z. B. die SWOT-Analyse, die Wertkettenanalyse oder die Wett-
bewerbsanalyse nach Porter nicht im vorderen Teil des Rankings zu finden sind. Nur sechs der
befragten Gewinner des Businessplan-Wettbewerbs gaben an, eine SWOT-Analyse durchgefiihrt zu
haben, obwohl die einschlagige Ratgeberliteratur nicht nur die Durchflihrung und Dokumentation einer
solchen Analyse empfiehlt, sondern sie auch als Voraussetzung eines guten Businessplans auffiihrt
(vgl. Klandt 2006: 220 ff; Nagl 2005: 21ff; Dorizzi/ Stocker 2004: 62ff).
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Die Ergebnisse dieser Untersuchung weisen in Bezug auf Nebenhypothese NH1, die einen positiven
Zusammenhang zwischen der Anzahl der im Rahmen der Geschéftsplanung gemachten Analysen
und dem Erfolg des neugegriindeten Unternehmens unterstellt, auf eine negative Korrelation
zwischen der Analysenanzahl und der Erfolgspunktewertung hin, womit die NH1 ebenfalls abgelehnt
werden muss. Bemerkenswert sind hier inshesondere die negativen Korrelationen zu den subjektiven
Erfolgsindikatoren mit -0,58 und zum Gewinnindikator (Break Even) mit -0,52. Dieses Ergebnis weist
darauf hin, dass innerhalb dieser Untersuchung Grunder, die eine hohe Anzahl von Analysen
durchfuhren, weniger oft die Gewinnzone erreichen als andere (vgl. dazu auch: Gunther, 1991).

Die Nebenhypothese NH2 betrachtet die Veranderung der Einschatzung der Wettbewerbskréafte vom
Grindungszeitpunkt bis zum Erhebungszeitpunkt und setzt diese in Relation zum Unternehmens-
erfolg. Wie oben erwéahnt, hat im Rahmen der Griindungsaktivitdten lediglich ein Gewinner eine Five-
Forces-Analyse durchgefuhrt. Die Mehrheit der Teilnehmer hat sich demnach das erste Mal mit der
Beurteilung der Wettbewerbskrafte befasst und diese ex-post bewertet, weshalb hier eine Verzerrung
der Ergebnisse zu bedenken ist. Abbildung 5 zeigt die Einschatzungen der Wettbewerbskrafte. Im
Durchschnitt haben alle Grunder jede der funf Wettbewerbskrafte zum Erhebungszeitpunkt héher
eingeschatzt als zum Grindungszeitpunkt (einzige Ausnahme Verhandlungsmacht der Lieferanten)
und bestéatigen damit die Erkenntnis aus der Berliner BPW Studie, dass die Erstellung eines

Businessplans nicht automatisch auch zu einer korrekten Einschatzung der Marktkréfte fihrt.

43 @ Griindungszeitpunkt
B Erhebungszeitpunkt
B Veranderung

Hoch - Mittelwerte

Gering; 7:

0,5

2

Wettbewerbsintensitét innerhalb Bedrohung durch neue Verhandlungsmacht der Verhandlungsmacht der Bedrohung durch Ersatzprodukte
der Branche Konkurrenten Lieferanten Abnehmer

Wettbewerbskrafte

7er Skala: 1:

Abbildung 5: Einschatzung der Wetthewerbskrafte zum Griindungs- und Erhebungszeitpunkt durch die
Teilnehmer des Businessplan Wettbewerb NUK 97-05

26



IMB Institute of Management Berlin Working paper No. 43
Fachhochschule fur Wirtschaft Berlin - Berlin School of Economics

Ahnlich wie bei der ersten Nebenhypothese NH1 weisen die Korrelationskoeffizienten nur geringe
Werte aus und liefern nicht die erwarteten Vorzeichen. Da die Nebenhypothese NH2 davon ausgeht,
dass Unternehmen mit einer hohen Abweichung weniger Erfolg haben, wurde eine negative
Korrelation zwischen der Prifvariable und der Erfolgspunktewertung erwartet. Die Korrelation ist mit

-0,16 zwar nicht hoch, aber negativ, und sagt aus, dass es einen geringen negativen Zusammenhang
zwischen der Hohe der Abweichung bei der Einschatzung der Wettbewerbskrafte und dem Erfolg des
neu gegrindeten Unternehmens gibt. Mit diesem Ergebnis muss die Nebenhypothese NH2
tendenziell abgelehnt werden’®, da nur ein schwacher Zusammenhang zwischen Qualitat der
Wettbewerbsanalyse und dem Unternehmenserfolg im Rahmen dieser Untersuchung festgestellt

werden konnte.

Die Ergebnisse der Messung der Planungsintensitat (NH3) zeigen, dass sich die Unternehmen am
intensivsten mit den Bereichen Plan-Erfolgsrechnung und Liquiditatsplanung und mit der Analyse der
Kundenbedirfnisse auseinandergesetzt haben (vgl. Abbildung 6). Die hohe Planungsintensitat im
finanzwirtschaftlichen Bereich deckt sich mit den Ergebnissen der Studie von Meyer (2002, S. 42). Im
Vergleich zu den von Meyer untersuchten Unternehmen féllt die Planungsintensitat der Bereiche
Kundenbedurfnis-, Marktentwicklungs- und Konkurrenzanalyse bei den Gewinnern des Businessplan-
Wettbewerbs allerdings hoéher aus. Ahnlich ist auch das Ergebnis der eher durchschnittlichen
Planungsintensitat im Bereich der Organisation von Produktion und Vertrieb. In den Bereichen
Kundenakquisition und Entwicklung der Produkte/ DL liegen die Werte niedriger als in der

Vergleichsstudie von Meyer.

Der Korrelationskoeffizient zwischen der Erfolgspunktewertung und der Nebenhypothese NH3 zeigt
nur einen sehr geringen positiven Wert, der keinen eindeutigen Zusammenhang zwischen
Planungsintensitat und Unternehmenserfolg nachweist und zu einer Ablehnung der Nebenhypothese
fuhrt. Die Ergebnisse zur NH3 legen somit den Schluss nahe, dass die Teilnehmer des Businessplan-
Wettbewerbs NUK aufgrund der im Businessplan geforderten Darstellung der Rentabilitdt ihres
Unternehmens, die Absatzplanung im Sinne der Kundenakquisition und Vertriebsorganisation im
Rahmen der Grindungsvorbereitung zu Gunsten der Finanzierungs- und Erfolgsrechnung sowie der

Liquiditatsanalyse vernachlassigen.

10 Bei der Formulierung der Nebenhypothese NH2 wurde davon ausgegangen, dass die Verédnderung der Bewertungszahl einer Wettbewerbskraft als
urspringlicher Planungsfehler gewertet werden kann. Eine andere Sichtweise kdnnte allerdings die hohere oder niedrigere Einschatzung einer
Wettbewerbskraft auch als Feststellung einer Marktveranderung interpretieren und somit gute analytische Fahigkeiten des befragten Teilnehmers belegen.

Hier ergeben sich Ansatze flr weitere Untersuchungen.
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Organisation Produktion/Vertrieb 3,2

Plan-Erfolgsrechnung 4,2

Liquiditatsplanung 4,1

Analyse der Marktentwicklung 3,6

Analyse der Konkurrenz 3,8

Analyse der Kundenbedurfnisse 4,1

Kundenakquisition 2,0

Entwicklung Produkt / DL 3,2

Planungsintensitéat: Mittelwerte

O=gar nicht, 1=kaum, 2=weniger intensiv, 3=mittel, 4=intensiv, 5=sehr intensiv

Abbildung 6: Nebenhypothese NH3: Planungsintensitét (Mittelwerte)

Die Vermutung zur planerischen Schwerpunktbildung im Bereich Finanzplanung wird auch durch die
Ergebnisse der Nebenhypothese NH4 gestutzt. Hier befinden sich die Bereiche ,Zeit zum ersten
Kundenkontakt”, ,Absatzmenge" und ,Kosten fir Marketing“ auf den hinteren Rangen der deskriptiven
Statistik. Mit einem Korrelationskoeffizienten von 0,19 kann lediglich ein sehr geringer positiver
Zusammenhang zwischen der Nebenhypothese NH4 und dem Unternehmenserfolg nachgewiesen

werden, was auch hier zur Ablehnung fiihren muss.

Das Ergebnis der flnften Nebenhypothese NH5 beziiglich der Haufigkeit der Nutzung des
Businessplans als Planungstool brachte eine Korrelation mit einem nicht erwarteten Vorzeichen. So
besteht nach dieser Messung ein deutlich negativer Zusammenhang mit der Haufigkeit der Nutzung
und der Erfolgspunktewertung, d. h. dem Unternehmenserfolg. Bei der Bewertung dieses Ergebnisses
kénnen zwei Vermutungen formuliert werden. Erstens kénnten Griinder, die haufig ihren Businessplan
in verschiedenen Bereichen nutzen, ihre Entscheidungen ofter auf altere Annahmen, Strategien und
Planzahlen stitzen und sich damit zu wenig an der tatséchlichen Entwicklung des Marktes orientieren.
Oder aber die ohnehin wenig erfolgreichen Griinder greifen o6fter zu ihrem Businessplan, in der
Hoffnung dadurch wieder auf die Erfolgsspur zu gelangen. Beide Vermutungen sind in

weitergehenden Untersuchungen zu tberprifen.

Grundsatzlich muss hervorgehoben werden, dass die Ergebnisse, die im Rahmen dieser Studie
hervorgebracht wurden, nicht verallgemeinerbar bzw. auf andere Unternehmensgrindungen
Ubertragbar sind. Dies liegt zum einen an der selektiven Betrachtung der Gewinner eines bestimmten
Businessplan-Wettbewerbs und zum anderen an der geringen Teilnehmerzahl. Die Studie war

grundsatzlich darauf ausgelegt, einen ,Survivor-Bias“, also die ausschlieRliche Befragung
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Uberlebender Unternehmen, zu vermeiden. Dennoch nahmen die Griinder, deren Unternehmen zum
Zeitpunkt der Befragung nicht mehr existierten, trotz wiederholter Aufforderung weitestgehend nicht an
der Studie teil. Eine Verzerrung der Ergebnisse durch die ,liberlebenden” Unternehmen kann deshalb

nicht ausgeschlossen werden.

Der grofite Einfluss auf das Ergebnis einer Studie und der darin Uberpriften Hypothesen wird mit der
Konstruktion eines Modells zur Bewertung des Unternehmenserfolgs vorgenommen. Die Auswahl der
Erfolgsindikatoren und ihre Gewichtung orientierten sich deshalb weitgehend an wissenschaftlichen
Quellen, trotzdem liegt in der Konstruktion des Bewertungsmodells der grof3te Eingriff in die

,Objektivitat” der Erfolgsmessung.

6. Diskussion und Implikationen

Insgesamt kann das Ergebnis der Untersuchung als eindeutig eingestuft werden. Sowohl die
Haupthypothese als auch alle fiinf Nebenhypothesen der Studie zum BPW Rheinland mussten
weitestgehend abgelehnt werden. Besonders die Ablehnung der Nebenhypothesen wirft Anreize fur
weitergehende Studien auf. Weder konnte eine besondere Wirkung von strategischen Analysen auf
den Erfolg von Unternehmen nachgewiesen werden, noch konnte ein positiver Zusammenhang
zwischen dem Planungsverhalten und dem Unternehmenserfolg ermittelt werden. Klassische
strategische Analysen sind anscheinend zu recht unpopulér bei den Griindern, denn der Aufwand ist
grof und der Nutzen nicht nachweisbar, was vielleicht erklart, dass die von der Businessplan-Literatur

empfohlene SWOT-Analyse von nicht mal 50% der Befragten durchgefiihrt wurde.

Die Untersuchungen der Gewinner der Businessplan-Wetthewerbe in Berlin-Brandenburg und dem
Rheinland geben erste Hinweise darauf, dass die formale Qualitdt von Businessplanen nicht
automatisch zu einem gréReren Unternehmenserfolg fihrt. Wenn aber, dartiber besteht in der
Literatur Einigkeit, der Planungsprozess von grof3er Bedeutung fiir die Entwicklung des Unternehmens
ist, so kann die Vermutung geaullert werden, dass die Inhalte standardisierter Businessplane
Uberarbeitet werden missen. DreiRig Seiten Text und eine detaillierte Finanzplanung Uber drei bis finf

Jahre erflillen nur bedingt ihren zugedachten Zweck.

Die Bedeutung der detailgenauen Planung der Geschaftsergebnisse bestimmter Perioden sollte als
weniger bedeutsam erachtet werden, als der Versuch der Grinder, ein erfolgstrachtiges
Geschaftsmodell im Markt zu etablieren (vgl. dazu auch Faltin, 2008). Dieser Gedanke wird auch
durch McGrath und MacMillan (1995) betont. Sie empfehlen fir die Entwicklung von neuen Angeboten
ein schrittweises Erproben der Annahmen aus dem Businessplan (,discovery driven planning“) und
erdffnen somit den Zugang zum Prozess der iterativen Entwicklung von Geschaftsmodellen im

Grundungsprozess.

Da die Unterstutzung der Lehre (und damit der Praxis) von Harms und Grichnik (2007) als ein
wesentliches Gebiet der Entrepreneurship-Forschung identifiziert wurde, folgt aus diesen Ergebnissen
dringender Handlungsbedarf beziglich der Rolle von Businessplanen im Grindungsprozess.

Entweder sollte ein Businessplan deutlicher als Instrument der Kapitalbeschaffung verstanden werden

29



IMB Institute of Management Berlin Working paper No. 43
Fachhochschule fur Wirtschaft Berlin - Berlin School of Economics

oder der Nutzen der Griindungsplanung muss durch qualitative Verbesserungen mit einem konkreten
nachweisbaren Mehrwert fur den Griindungserfolg verbunden werden. Um dies zu erreichen, ergeben
sich aus der in der Literatur zunehmend diskutierten Bedeutung von Geschéaftsmodellen im Rahmen
des Entrepreneurships interessante Anregungen, die fiir eine Neugestaltung der Grindungsplanung

sprechen.

Dieses Ergebnis verlangt auch nach weiteren, qualitativen und quantitativen Untersuchungen im
Bereich der Nutzung von Businessplanen, denn es scheint deutliche Méangel in der Marktorientierung
der Grinder zu geben. Zu dieser Fragestellung haben die Autoren Ripsas und Zumholz eine
empirische Studie durchgefiihrt, in der Unternehmensgriinder hinsichtlich ihres Planungsverhaltens in
der Frihentwicklungsphase nach der Griindung des Unternehmens befragt wurden. Die Ergebnisse

dieser Studie werden Anfang 2009 veroffentlicht.
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