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Willkommen!

Einleitung

Der Existenzgriinderleitfaden soll lhnen ein Wegweiser auf
dem Weg in die Selbststandigkeit sein.

Aus den vielfaltigen Informationen, die Sie als Griinder beno-
tigen, haben wir die wesentlichen fiir Sie zusammengestellt.
Ausgehend von lhrer Person und lhrer Geschaftsidee erhalten
Sie Hinweise und Anregungen zur umfassenden Planung
Ihres Unternehmens. Mit dem Griinderleitfaden wollen wir
Ihnen helfen, sich der Probleme bei der Unternehmensgriin-
dung - insbesondere Informationsdefizite und Finanzierungs-
mangel — bewusst zu werden und sie so weit wie moglich zu
vermeiden.

Der Griinderleitfaden erganzt die bestehenden Angebote der
Investitionsbank Berlin. Wir bieten Existenzgriindern und
Unternehmen umfangreiche Beratung zur Konzepterstellung
und Unternehmensfinanzierung. Ein besonderes Angebot
stellt der Business Plan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg dar.

Sowohl die Gliederung als auch das Ablaufschema fiihren
Sie Schritt fiir Schritt zur Realisierung lhrer Geschaftsidee.
Der Anhang enthalt weiterfiihrende Ansprechpartner und
die wichtigsten 6ffentlichen Férderprogramme fiir Berliner
Unternehmen.

Fiir eine individuelle Beratung stehen wir lhnen gerne in
einem personlichen Gesprach zur Verfligung.

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg bei Ihrer Selbststandigkeit!



Ablaufschema einer Unternehmensgriindung

Griinderpersonlichkeit

vJa

Finden einer Geschiftsidee

Verbleib in abhdngiger

v

Priifen der Idee

v

aussichtsreich?

vJa

Sondierung der Rahmenbedingungen
des Marktes zur Umsetzung der Idee

v

Ergebnis positiv?

vla

Planung der organisatorischen Ausgestaltung
des zukiinftigen Unternehmens

v

Planung der Finanzierung
des Unternehmens

v

Grundsatzliche Realisierbarkeit
weiterhin gegeben?

vJa

Erstellung des Geschiftsplanes

v

Kldrung der Finanzierung

v

finanzierbar?

Ja

Griindung des Unternehmens

Nein Beschiftigung
P Idee iiberarbeiten bzw.
h neue Idee suchen
A
Nein
v
Abbruch
A
Nein
< Uberarbeiten
Nein
\ 4
Abbruch
A
Nein
Suchen anderer
Finanziers oder Partner
< la erfolgreich?

# Nein

Abbruch




Die Person

Motive

Griinderinnen und Griinder nennen vielfiltige Motive fiir den

Schritt in die Selbststandigkeit:

« Durchsetzen eigener Ideen

« Nicht fiir andere, sondern fiir sich selbst arbeiten

« GroRe Handlungsfreiheit

- Die eigene Leistungsfahigkeit unter Beweis stellen

« Hoheres und leistungsgerechteres Einkommen erzielen

« Héheres Ansehen in der Offentlichketit, Prestigegewinn

« Arger im derzeitigen Beschiftigungsverhiltnis,
Kiindigungsrisiko, Weg aus der Arbeitslosigkeit

Diese Motive diirfen aber nicht verdecken, dass mit einer
Unternehmensgriindung grofRe Veranderungen gegeniber
dem bisherigen (Berufs-)Leben, aber auch Nachteile verbun-
den sind.

Griinderinnen und Griinder missen sich diese Veranderungen
und die neuen Anforderungen bewusst machen und ent-
scheiden, ob eine Selbststandigkeit im Hinblick auf die eigene
Personlichkeit und die eigene Lebenssituation tatsachlich an-
gestrebt werden soll.

Deshalb: Priifen Sie lhre personlichen Voraussetzungen!

Fachkenntnisse

Uberlegen Sie, ob lhre fachlichen Kenntnisse ausreichen:

« Welche Berufsausbildung besitzen Sie? Passt sie zu dem Vor-
haben, mit dem Sie sich selbststandig machen wollen?

- Haben Sie bereits praktische Erfahrungen in der Branche
gesammelt, in der Sie tatig werden mochten?

« Kennen Sie die Marktentwicklung, die Branchengepflogen-
heiten?

« Was wissen Sie iber Einkaufsquellen, Preisgestaltung, Ver-
triebsarten, Tarifstrukturen usw. der Branche?

Kaufmannische Kenntnisse

Als Unternehmer kommen zahlreiche neue Aufgaben auf Sie
zu. Neben lhren fachlichen Kenntnissen sind kaufmannische
Qualifikationen von entscheidender Bedeutung. Sie werden
mit verschiedenen betriebswirtschaftlichen Bereichen kon-
frontiert. Waren und Betriebsmittel miissen beschafft wer-
den, die Produktion bzw. Erstellung der Dienstleistung muss
organisiert werden, das Produkt muss verkauft werden, Mit-

Bin ich ein
Unternehmertyp?

arbeiter miissen gefiihrt werden, die Finanzierung des Unter-
nehmens muss sichergestellt werden, es muss eine Buchhal-
tung geben, steuerliche Belange, Genehmigungen usw. ms-
sen beriicksichtigt werden und vieles mehr.

Wichtig ist, dass Sie sich der neuen, umfangreichen Aufga-
bengebiete bewusst sind und dass Sie festlegen, wer in hrem
Unternehmen welches Aufgabengebiet iibernimmt.

Fehlende kaufmannische Kenntnisse konnen Sie sich autodi-
daktisch oder mit Hilfe von Seminaren aneignen. Die Investi-
tionsbank Berlin nennt lhnen gerne entsprechende Seminar-
anbieter und weitergehende Adressen.

Rechtliche Voraussetzungen

Uberpriifen Sie, ob rechtliche Vorgaben eingehalten werden
miissen. Hierzu gehoren Konzessionen und Genehmigungen.
Erfiillen Sie —z. B. von Ihrer Ausbildung her — die notwendigen
Voraussetzungen? (Beispielsweise Meisterpriifung fiir die
Selbststandigkeit im Handwerk)

Personliche Voraussetzungen

Mit einer Selbststandigkeit geben Sie die Vorteile Ihres bishe-
rigen Arbeitslebens auf und gehen eine Vielzahl von Risiken
ein. Gleichzeitig werden spezielle Anforderungen an lhre
Person gestellt.

« Fragen Sie sich, welche Aufstiegschancen und Verdienst-
moglichkeiten Sie bei lhrem bisherigen Arbeitgeber haben
(oder bei einem anderen Arbeitgeber hatten) und wie lange
es dauern kann, bis Sie dieses Niveau als Selbststandiger
wieder erreichen.

« Sind Sie bereit, die bisherige Sicherheit Ihres Einkommens,
Ihrer Altersversorgung und Krankenversorgung aufzugeben?

« Ist Ihnen bewult, daR Sie fiir Ihr Unternehmen oft auch
tiber einen moglichen Konkurs hinaus mit Ihrem gesamten
Vermogen haften?

« Sind Sie unter Einbeziehung von kaufmannischer Vorsicht
risikobereit?

« Wie ist Ihr Verhalten gegeniiber anderen Menschen (Kon-
taktfreudigkeit und -fahigkeit, Uberzeugungskraft)?

- Sind Sie sich der Verantwortung bewusst, die Sie als Unter-
nehmerin bzw. Unternehmer beispielsweise fiir Ihre Mitar-
beiter zu tragen haben?

« Kénnen Sie Mitarbeiter und Partner motivieren, Kritik (von
Kunden etc.) hinnehmen?

« Sind Sie diszipliniert?



« Sind Sie entscheidungsfreudig?

« Kénnen Sie Riickschldge verkraften?

« Sind Sie korperlich gesund und leistungsfahig?

« Sind Sie bereit, 60 bis 8o Stunden pro Woche zu arbeiten
und auf gewohnte Freizeitaktivitaten zu verzichten, mogli-
cherweise wahrend der ersten Jahre auch auf lhren Urlaub?

« Steht Ihre Familie hinter Ihnen, ist sie bereit, sich auf die ver-
anderten Umstédnde einzustellen? Kénnen finanzielle Einbu-
RBen verkraftet werden? Kann Ihr Lebenspartner Sie finanzi-
ell unterstiitzen?

Checkliste: Bin ich ein Unternehmertyp?

Nehmen Sie sich Zeit, um sich tiber Ihre personlichen Voraus-
setzungen klar zu werden. Sprechen Sie auch mit Freunden,
Bekannten und lhrer Familie, ob deren Einschatzung lhrer Per-
son mit Ihrer Einschatzung lbereinstimmt und ob sie es fiir
realistisch halten, dass Sie sich mit dem geplanten Vorhaben
selbststandig machen.

Viele Publikationen zum Thema Existenzgriindung beinhal-
ten Checklisten fiir Griinder, die bei der Selbsteinschatzung
helfen sollen. Nachfolgend finden Sie beispielhaft eine Heran-
gehensweise zur Selbsteinschatzung.

» Disziplin Ja  Nein

» Personliche Eigenschaften Ja  Nein

« Teile ich meine Zeit effektiv ein und arbei-
te konsequent auch ohne Druck von oben?

« Vertrete ich meine Interessen selbstbe-
wusst anderen gegeniiber?

« Packe ich unangenehme Aufgaben sofort
an und neige nicht dazu, sie aufzuschie-

« Reagiere ich auf Widerstinde verniinftig
und besonnen?

ben? « Trage ich Eigenverantwortung und suche
nicht immer Schuldige fiir meine Situa-
tion?
» Risikoabsicherung Ja  Nein « Schaue ich nach vorn und bin optimis-
« Kann ich damit umgehen, langere Zeit tisch?
kein eigenes Einkommen zu haben? * Bin ich bereit, bis zu 16 Stunden am Tag zu
« Bin ich bereit, ein gewisses Risiko einzuge- arbeiten?

hen und versichere mich nicht gegen
samtliche Gefahren?

- Ich gerate nicht in Panik und Hektik, wenn
nicht alles ohne Probleme klappt.

« Ich bin in der Lage, mehrere Aufgaben
parallel zu erledigen.

» Private Rahmenbedingungen Ja  Nein

+ Reagiert mein privates Umfeld (Familie,

Freunde) positiv? » Qualifikation/Fahigkeiten Ja  Nein
« Unterstiitzt mich mein Lebensgefahrte im - Ich verfiige tiber kaufmannisches Know-
Hinblick auf: how.

- meine Geschaftsidee

- meine Selbststandigkeit

« Ich kann mir vorstellen, Mitarbeiter zu
fiihren und zu motivieren.

- meine familidren Verpflichtungen?

« Bin ich stark genug, mein Vorhaben auch
langere Zeit gegenliber Pessimisten zu
verteidigen?

+ Aufgaben zu delegieren und auf die zuver-
lassige Erledigung zu vertrauen, fallt mir
nicht schwer.

« Kritik duBere ich immer konstruktiv.

« Es fallt mir nicht schwer, standig neue
Ideen zu entwickeln.

» Warum selbststindig? Ja  Nein

» Mochte ich Neues schaffen?

« Bin ich vom Erfolg tiberzeugt?

« Bin ich aus meinem Inneren heraus moti-
viert und mochte nicht nur anderen etwas
beweisen?

« Fliehe ich nicht nur vor der Unterordnung
im Angestelltenverhaltnis?

-
Koénnen Sie weniger als die Halfte der Fragen mit JA
beantworten, sollten Sie lhren Plan, sich selbststan-

dig zu machen, noch einmal griindlich liberdenken.
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In diesem Abschnitt geht es darum, eine Griindungsidee zu
finden und diese auf ihre grundsatzliche Eignung zum Auf-
bau eines Unternehmens zu priifen.

Tiefergehende Priifungen der Geschaftsidee hinsichtlich der
konkreten Festlegung der Marktposition und Unternehmens-
ausgestaltung erfolgen bei einer positiven Einschatzung in
den folgenden Kapiteln.

Wissen Sie bereits, mit welcher Idee Sie sich selbststandig
machen mochten? Dann steigen Sie sofort in die Ideen-
bewertung ein!

Die Geschaftsidee sollte nie identisch mit dem Angebot der

Konkurrenz sein.

Sie sollte:

« sich von den Konkurrenten unterscheiden; Alleinstellungs-
merkmale aufweisen

« Uberlegen sein (besser, billiger, serviceorientierter)

- auf Regionen ausgerichtet sein, in denen die Idee noch nicht
vertreten ist

Die Unterscheidung lhrer Idee von den Konzepten der Wett-
bewerber kann vielfiltig sein, beispielsweise durch:

« neuartige Produkte oder Dienstleistungen

« andere Distributionskanale

- effizientere Leistungserstellung

- eine Ausrichtung auf andere Zielgruppen

- eine neuartige Akquisitionsstrategie

« die ErschlieBung neuer Beschaffungskanale

Die zligige Umsetzung einer kundenorientierten Idee zum
richtigen Zeitpunkt, z. B. unter Beachtung saisonaler und
Trend-Schwankungen, ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor.

Ideenfindung

Beim Entwickeln von Geschaftsideen sind Ihrer Kreativitat
keine Grenzen gesetzt. Verschiedene Techniken zur Ideenfin-
dung unterstiitzen dabei die eigene Kreativitat.

In der Regel steigt die Zahl und Qualitat der entwickelten
Geschaftsideen mit der Anzahl der Personen, die an diesem
Prozess beteiligt sind.

Bei der Ideenentwicklung konnen Sie intuitiv-kreativ oder
systematisch vorgehen. Es geht, wie oben bereits erwahnt,
nicht nur darum, véllig neue Angebote zu erfinden, sondern

Mit welcher Idee
will ich mich

selbststdndig machen?

auch darum, dass Sie vorgedachte Pfade verlassen und samtli-
che denkbaren Alternativen zusammentragen und daraus
auswahlen. Neben einer ,neuen” ist eine ,am Markt umsetz-
bare” Idee unabdingbare Voraussetzung fiir den unternehme-
rischen Erfolg.

Kreativitatstechniken

Beim Brainstorming werden alle Ideen unbewertet und un-
kommentiert zusammengetragen, die zur Losung eines klar
umrissenen Problems fiihren konnen. Kommentare wie:, Das
geht doch nicht” sind tabu. Jede Idee soll ausgesprochen wer-
den, um die Kreativitat nicht einzuschranken. Die Quantitat
steht vor der Qualitat. Die Bewertung folgt in einem zweiten
Schritt.

Bevor Sie ein klar umrissenes Problem definiert haben, kann
es sinnvoll sein, in einer ersten Phase alle moglichen Schwa-
chen, Mangel bzw. Unzulanglichkeiten einer bisherigen L6-
sung zu ermitteln und dann in der zweiten Phase Losungs-
moglichkeiten zu suchen. In diesem Zusammenhang ist es
glinstig, ein Gebiet zu wahlen, in dem Sie sich auskennen, in
dem Sie Branchenkenntnisse haben. Die Erstellung des spate-
ren, konkreteren Konzeptes wird sich dann leichter umsetzen
lassen.

Synektische Techniken versuchen, aus der Verbindung zweier
unabhdngiger Strukturen eine neue dritte Struktur zu schaf-
fen, die die Probleml6sung darstellt, d. h. es werden Zusam-
menhange zwischen eigentlich weit auseinander liegenden
Bereichen geschaffen.

Mit Hilfe der Bionik zum Beispiel werden Strukturen und Ver-
haltensweisen von Pflanzen und Tieren studiert und liber
Analogienbildung Ideen fiir die Problemlésung in véllig ande-
ren Bereichen gewonnen. Prof. Barthlott entwickelte zum Bei-
spiel ein Verfahren, verschmutzte Oberfldchen (Autolacke
o.4.) allein durch Bespriihen mit Wasser zu reinigen, das es
auch in der Natur gibt.

Checklisten gehoren auch zu den intuitiv-kreativen Verfahren.
Diese enthalten Fragen wie: Kann das Produkt anderweitig
verwendet werden? Was kann modifiziert, erweitert oder weg-
gelassen werden? Stellen Sie lhre eigene ,,W“-Checkliste auf:

» wer wann wie grof3 warum
wen wie oft wie klein wieso
was wie lange  wiestark  wodurch
wem wo wie sehr wozu
wie wohin woher womit usw. usf.




Die systematische Ideenfindung erfolgt durch Erhebung oder
Sammlung von Alternativen durch Beobachtungen, Befragun-
gen oder Dokumentenanalysen. Dazu stehen lhnen alle er-
denklichen Informationsmedien und Institutionen zur Verfi-
gung. Nutzen Sie z. B. auch Messen, Kooperationsbérsen und
Patentinformationen. Letztgenannte kénnen insofern hilf-
reich sein, als dass viele Patente — die wirtschaftlich umge-
setzt werden konnten -, brachliegen®, d. h. der Patentschutz
abgelaufen ist und sie nicht mehr erneuert wurden. Informa-
tionen dazu konnen Sie beim Deutschen Patentamt, aber be-
reits aufbereitet auch bei vielen Technologieagenturen erhal-
ten.

Bei der morphologischen Methode z. B. wird ein Problem in
seine Parameter zerlegt und fiir jeden Parameter ein Losungs-
vorschlag gesucht. Die Kombination der Einzellosungen ergibt
eine Vielzahl von Lésungsmaglichkeiten des Gesamtpro-
blems. Bei der Ideenbewertung wird die beste Losung heraus-
gefiltert.

Andere Verfahren sind die Eigenschaftsliste und Funktions-
analyse. Dabei werden jeweils die Eigenschaften bzw. Funk-
tionen eines Objektes aufgelistet, um mogliche Alternativen
aufzuzeigen. Die Kombination der Alternativen fiihrt zu
neuen Lésungen und damit Geschaftsideen.

Eine weitere Moglichkeit ist eine Betriebsiibernahme oder
eine Beteiligung an einem Franchisekonzept. Bei der Betriebs-
Uibernahme fiihren Sie die bestehende Idee weiter. Als Fran-
chiseunternehmer libernehmen Sie kein bestehendes Unter-
nehmen, aber ein (in den meisten Fallen) erprobtes Konzept
einschlieBlich Idee. Diese Varianten einer Unternehmensgriin-
dung erfordern die gleiche, griindliche Bewertung der Idee
und zusatzlich des Unternehmenskonzeptes. Besonders wich-
tig ist es fiir Sie, zu priifen, ob der bisherige Unternehmens-
erfolg nicht ausschlieflich auf die Unternehmerpersonlichkeit
zuriickzufiihren ist, die in lhrem ,neuen® Unternehmen nicht
zur Verfiigung steht.

Also, halten Sie Augen und Ohren offen fiir Ihr Griindungsvor-
haben. Reagieren Sie sensibel auf Anregungen aus lhrem Um-
feld.

Fiihrt die folgende Ideenbewertung nicht zum gewiinschten
positiven Ergebnis, dann nehmen Sie nicht verfolgte, unaus-
gereifte Einfdlle wieder auf. Verlieren Sie keine Idee, notieren
Sie jeden interessanten Gedanken.

Ideenbewertung

Nachdem Sie jetzt liber eine oder mehrere vielversprechende
Geschaftsideen verfligen, miissen Sie diese grundlegend prii-
fen und die fiir Sie optimale Idee heraussuchen. Hierbei soll
es zunachst nur darum gehen, zu priifen, ob und wie sich die
weitere Ausgestaltung der Idee lohnt.

Priifen Sie zundchst, ob die Idee lhren personlichen Erwartun-
gen und Vorstellungen entspricht. Kdnnen Sie lhre Idee vorbe-
haltlos vertreten? Macht lhnen die Ausfiihrung der Idee
SpaR? Dieser Aspekt muR unbedingt mit ,JA“ beantwortet
werden, da Sie viel Zeit, Geld und Engagement in lhr Unter-
nehmen investieren werden.

Des Weiteren miissen Sie klaren, ob Sie die Idee in die Praxis
umsetzen konnen. Ist die Idee technisch realisierbar? Kdnnen
damit echte Kundenbediirfnisse befriedigt werden? Werden
sich nach lhrer ersten Einschitzung Geldgeber finden lassen?
Wenn es sich um eine servicebediirftige Lésung handelt, kann
auch der Service angeboten werden? Trifft die Idee auf einen
ausreichend grolRen Kundenkreis, der den Aufwand rechtfer-
tigt? Worin liegen die zentralen Stérken und Schwachen der
Idee? War die erste Reaktion auf Ihre Befragungen im Freun-
deskreis positiv? Haben Sie daraus zusatzliche Anregungen
erhalten?

Stellen Sie sich aber auch folgende Fragen: Kann die Geschafts-
idee an veranderte Marktsituationen angepasst werden?
Konnen Sie sich weitere Projekte bzw. Leistungsangebote vor-
stellen, die Sie anbieten konnen?

Partner

Schon zu diesem Zeitpunkt ist es sinnvoll, sich zu iiberlegen,
ob Sie die Unternehmensgriindung allein oder mit einem
Partner durchfiihren wollen. Mit einem Partner kénnen Sie
mehrere bzw. einen gréReren Know-how-Bereich abdecken,
der Finanzierungsbedarf wird verteilt, das Risiko bei Ausfall
durch Unfall oder Krankheit wird minimiert, und Sie konnen
sich im Unternehmen spezialisieren und den Arbeitsaufwand
verteilen. Auf der anderen Seite miissen Sie bedenken, dass
Sie die Entscheidungen im Unternehmen dann nicht mehr
allein treffen kénnen. Die Praxis lehrt, dass partnerschaftliche
Griindungen in der Regel erfolgreicher sind. Falls Sie mit
einem Partner lhre Geschaftsidee umsetzen, ist entscheidend,
dass Sie den richtigen Partner auswahlen.

-
Sind Sie immer noch von Ihrer Idee {iberzeugt? Sehr

gut! Dann analysieren Sie in dem nachsten Schritt

Ihren Markt.



In diesem Abschnitt geht es darum, lhre Produkt- bzw. Dienst-
leistungsidee unter Beriicksichtigung der Marktgegebenhei-
ten detailliert zu untersuchen und gegebenenfalls anzupas-
sen. Die Durchfiihrbarkeit lhrer Geschaftsidee wird Uberpriift.

Kunden

Ob aus lhrer Idee tatséchlich ein erfolgreiches Unternehmen
entsteht, hangt davon ab, ob fiir Ihr Produkt ein ausreichen-
des Kundenpotential existiert. Ein Kunde wird nur dann Ihr
Produkt oder lhre Dienstleistung nachfragen, wenn er einen
Nutzen davon hat. Oft lassen sich mit 20 % der Kunden 8o %
des Umsatzes erwirtschaften. Konzentrieren Sie sich auf diese
attraktiven Kundengruppen.

Je konkreter Sie Ihre Zielgruppe definieren und auch anspre-
chen, desto wirkungsvoller werden Ihre Marketingaktivitaten
sein.

Zunachst missen Sie herausfinden, welche Merkmale Ihre
potenziellen Kunden charakterisieren. Ahnliche Merkmale
kénnen zu einem Segment zusammengefasst werden. Eine
Kundensegmentierung sieht z. B. so aus:

* Geographische Segmentierung
- Gebiet (Stadt, Kreis, Land)
- Besiedelung (eher landlich ...)
 Demographische Segmentierung
- Alter
- Geschlecht
- Einkommen
- Familienstand
- Beruf
- Religion
* Sozialpsychologische Segmentierung
- Kommunikation (gesellig, Einzelgdnger)
- Lebensstil (sparsam)
- Wertevorstellung (konservativ)
« Verhaltensbezogene Segmentierung
- Art der Freizeitgestaltung
- Ess- und Trinkgewohnheiten
- Kaufanlass (regelmaRig, zufallig)
- Kaufmotiv (Qualitat, Preis, Prestige)
- Informationsbeschaffung (Radio, Fernsehen, Internet,
Zeitschriften, personliche Kontakte)

Ist meine Geschdiftsidee
durchfiihrbar?

Bilden Sie das fiir Ihre Leistungen passende Kundensegment,

und recherchieren Sie:

+ Wie groB ist das Segment?

+ Wie stark wachst es?

« Kann das Segment zu einem angemessenen Kosten-Nutzen-
Verhaltnis bedient werden?

+ Wie wird es am besten angesprochen?

Die Analyse der oben genannten Fragen erlaubt Ihnen schon
weitgehende Aussagen zu lhrem Markt. Sie kénnen abschat-
zen, welcher Anteil des Bedarfs durch Ihr Angebot abgedeckt
werden kann. Versuchen Sie herauszufinden, wie groR der re-
levante Markt ist.

Wie werden diese Fragen beantwortet?

Grundsatzlich kénnen Sie die Analysen selbst durchfiihren

oder sich der Hilfe professioneller Marktforscher bedienen. In

jedem Fall ist es aber kostenglinstiger, zunachst eigene Re-

cherchen durchzufiihren. Diese Recherche kann beispielswei-

se erfolgen liber:

» Fachzeitschriften

« Elektronische Medien, Datenbanken

« Unternehmensverzeichnisse

« IHK, Handwerkskammer, Unternehmensverbande

« Statistische Bundes- und Landesamter

- Gesprache mit potenziellen Kunden bzw. Kundenbefra-
gungen

Konkurrenz

Kaum eine Geschaftsidee ist so einzigartig, als dass sie die
Konkurrenz nicht wachrufen wird. Vielleicht ist Ihre Idee
schon auf dem Markt vertreten. Falls dies nicht der Fall ist,
sollten Sie die Ursachen herausfinden. Aus verschiedenen
Griinden ist es fiir Sie vorteilhaft zu wissen, wer Ihre Konkur-
renten sind und wie deren Produkt- und Dienstleistungsan-
gebote aussehen. Analysieren Sie die Branche, und priifen Sie
Ihr Konzept auf Mangel. Von lhren Wettbewerbern kénnen Sie
sich abgrenzen, indem Sie deren Besonderheiten, Starken und
Schwiéchen kennen.

Die Informationen iiber Ihre Wettbewerber kdnnen Sie auf
ahnlichem Wege recherchieren. Zusatzlich kann die Recherche
erfolgen lber:

« Telefonblicher, Gelbe Seiten

» Messebesuche

« Testkdufe

+ Gesprache mit Vertriebspartnern, Lieferanten und Kunden

« Geschaftsberichte



Nachdem Sie Ihre Konkurrenten ermittelt haben, miissen Sie

uiberpriifen, auf welche Kundengruppen diese abzielen und

welche Stellung und besonderen Merkmale jeder Konkurrent

hat. In diesem Zusammenhang sollten Sie auch Informatio-

nen zur Ertragslage Ihrer Wettbewerber sammeln. Folgende

Fragen konnen hilfreich sein:

« Schatzen die Wettbewerber den Markt optimistisch ein?
Gibt es Anzeichen dafiir, z. B. Produktionserweiterungen?

- Wie verhalten sich die Preise am Markt, wie die umgesetzte
Gesamtmenge, z. B. steigend oder fallend?

« Sind Wettbewerber aus dem Markt ausgestiegen? Treten
bzw. traten neue Wettbewerber hinzu?

Darauf aufbauend konnen Sie entscheiden, welcher Marktan-

teil von Threm Unternehmen erzielt werden kann. Des Weite-

ren Uberpriifen Sie die Marktattraktivitat und welche Fakto-

ren darauf Einfluss haben.

Bei der Beantwortung dieser Fragen beriicksichtigen Sie im-
mer die ,funf Krafte“ am Markt, die Michael Porter definiert
hat:

» Marktmacht der Kunden: Je weniger Kunden im Markt vor-
handen sind, desto groRer ist deren Verhandlungsmacht
gegeniiber lhnen. Es ist schwieriger, ,verlorene® Kunden zu
ersetzen.

« Marktmacht der Zulieferer: Sind die Zulieferer untereinander
austauschbar, dann sitzen Sie am langeren Hebel. Sie kon-
nen die Preise und Konditionen besser verhandeln, als wenn
nur einige Zulieferer vorhanden waren bzw. diese sich zu-
sammengeschlossen hatten.

« Wettbewerbsintensitat: Drangen sich in einem Markt viele
Wettbewerber, wird ein neuer mit dhnlichem Angebot nicht
wesentlich verdienen kénnen.

- Bedrohung durch neue Wettbewerber: Kénnen neue Wett-
bewerber ohne grol3e Hiirden und Kosten zusatzlich in den
Markt einsteigen? Fiir die derzeitigen Unternehmen konn-
ten Sie das sein.

« Bedrohung durch Substitutionsprodukte oder -dienstleis-
tungen: Ein Markt verliert an Attraktivitat, je eher Ihr Ange-
bot durch Substitutionsangebote gefahrdet werden kann.

Standort

Der optimale Standort stellt sich aus der Sicht jedes einzelnen
Griindungsvorhabens sehr unterschiedlich dar. Er kann nicht
allgemein giiltig beschrieben werden. Der gewahlte Standort
sollte aber die Zielsetzung Ihres Unternehmens unterstiitzen.
Ihr zukiinftiges Unternehmen ist iiber verschiedene Beziehun-
gen auf der Beschaffungs- und Absatzseite mit der Umwelt
verbunden. Bei der Standortwahl miissen diese Beziehungen
und verschiedene Standortfaktoren beriicksichtigt werden.

Die Standortwahl kann beschaffungs-, absatz- oder produkti-
onsorientiert sein.

Standortfaktoren auf der Beschaffungsseite:

+ Personal (Qualifikationsniveau, Mitarbeiterpotenzial, Ent-
geltniveau, soziales und kulturelles Umfeld zur erfolgrei-
chen Mitarbeiterakquise)

« Produktionsmaterial (Verfiigbarkeit von Rohstoffen, Liefe-
rantenndhe, kommunale Infrastruktur wie z. B. Energie-,
Wasserver- und -entsorgung, Verkehrsanbindung, Trans-
portkosten)

« Kapital (insbesondere Zugang zu offentlichen Fordermitteln)

« Informationen (wissenschaftliche Einrichtungen, Unterneh-
mernetzwerke, 6ffentliche und private Beratungseinrichtun-
gen, Kommunikationskosten)

Standortfaktoren auf der Absatzseite:

« Absatzpotenzial (Kundenstruktur, Einzugsbereich, Kunden-
dichte, Bedarf, Kaufkraft, Konkurrenten)

« Absatztransport/Infrastruktur (6ffentliche Verkehrsmittel,
Parkplatze, Fahrtdauer)

+ Absatzkontakte (rdumliche Nahe zu Komplementarangebo-
ten)

Standortfaktoren auf der Produktionsseite:

« Geschaftsraume (Qualitat, Ausstattung, Kosten, vertragliche
Regelungen, Erweiterungsmoglichkeiten)

« staatliche Abgaben (Steuern, Gebiihren)

+ behérdliche Auflagen (Flachennutzungsplane, Sicherheits-
ausstattungen, Umweltauflagen, Nutzungsverordnungen)

« Standortmarketing (kommunal, Einliegernetzwerke)

Die Beschaffungsorientierung ist gegeben, wenn Faktoren zur
Leistungserstellung nicht beliebig weit transportiert werden
konnen bzw. der Transport unverhaltnismaRige Kosten verur-
sachen wiirde. Dagegen stellt die unmittelbare Nahe zum
Kunden, insbesondere bei personlichen Dienstleistungen, die
Absatzorientierung dar. Sind weder die Beschaffungs- noch
die Absatzsituation fiir lhren Unternehmensstandort rele-
vant, kann die Wahl entsprechend den Anforderungen der
Produktion erfolgen.

Stellen Sie sich zur Standortentscheidung folgende Fragen:

« Welche Standortfaktoren sind zur Erfiillung lhrer Ziele
wichtig?

« Kann ich Uberall Gber diese Faktoren verfligen?

« Wie weit lassen sich die Faktoren transportieren, wenn sie
nicht tiberall verfiigbar sind?
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Nachdem Sie wissen, welche Standortfaktoren lhr Unterneh-

men beeinflussen, kdnnen Sie jetzt die Auswahl des fiir Sie

optimalen Standortes vornehmen. Gehen Sie dazu folgender-

mafen vor:

1. Auswahl aller Faktoren, die den Erfolg positiv beeinflussen
(max.10-20)

Die Standortauswahl konnte z. B. so aussehen:

Welche Standortfaktoren
beeinflussen mein

Unternehmen?

2. Gewichtung der Faktoren, soweit nicht jeder Faktor den
gleichen Erfolgseinfluss hat

3. Bewertung der Standortalternativen anhand der Faktoren,
z. B. mit Hilfe der Schulnotenskala

4. Multiplikation der Gewichtung mit der Bewertung (Note)

5. Wahl des besten Standortes

» Standortfaktoren Gewichtung Standort A Standort B
Note  Ergebnis Note  Ergebnis
Beschaffenheit der Gewerberaume 20 1 20 3 60
Kundenndhe 50 4 200 1 50
Nahe zu Lieferanten 20 2 40 3 60
keine Konkurrenten 10 2 10 2 20
Summe 100 270 190

Die Standortalternative B schneidet besser ab als A, was sich
in der niedrigeren Punktzahl zeigt. Ggf. sollten Sie bei der
Auswahl des Standortes auch die mogliche Veranderung
wichtiger Standortfaktoren beriicksichtigen. lhre Wahl ware
eventuell dann eine andere.

Die Bewertung der Standortalternativen erfolgt unter Berlick-
sichtigung des Zeitbezugs. Zu ausgedehntes Suchen erhoht
das Risiko, dass attraktive Standorte nach der Wahlentschei-
dung nicht mehr zur Verfligung stehen. Jedoch kann auch
eine zu kurze Suche zu suboptimalen Entscheidungen fiihren.

Bei der endgiiltigen Standortentscheidung sollten Sie neben
der kurzfristigen auch die langerfristige Eignung des Stand-
ortes berlicksichtigen. Beachten Sie ebenso, dass eine Ansied-
lung in der Ndhe dhnlich orientierter Unternehmen nicht nur
negative Auswirkungen haben muss. Sich erganzende Unter-
nehmen an einem Standort kdnnen durchaus fiir Kunden
»Magnetwirkung“ haben (,Automeile”).

Mehr als 9o % der Unternehmensgriindungen erfolgen am

oder in der Nahe des bisherigen Lebensmittelpunktes. Diese
Vorwegentscheidung zeichnet sich durch viele Vorziige aus:
« bisherige private und berufliche Netzwerke

- detaillierte Kenntnis des regionalen Marktes

« vorhandene Beziehungen zu Finanziers

« Kenntnis der Infrastruktur

« bereits vorsondierte Beschaffungs- und Absatzkontakte

In jedem Fall sollten Sie jedoch die relevanten Standortfakto-
ren kritisch auswahlen und an allen Standortalternativen eine
einheitliche Bewertung vornehmen.

Gewerbeberechtigung

Grundsatzlich besteht Gewerbefreiheit, d. h. jeder kann eine
gewerbliche Tatigkeit aufnehmen, ausiiben, andern und been-
den. Fiir bestimmte Gewerbe gelten jedoch Genehmigungs-
pflichten.

Klaren Sie vorab, ob Sie zur Realisierung lhrer Geschaftsidee eine
Gewerbeberechtigung benétigen, welche Voraussetzungen Sie
zur Erlangung erfiillen miissen und ob Sie dadurch mit Zeitver-
zégerungen zu rechnen haben. Auskiinfte kdnnen Sie bei den
Gewerbeamtern bzw. in Berlin bei den Wirtschaftsamtern, der
Industrie- und Handelskammer und der Handwerkskammer er-
halten.

Folgende Arten der gewerblichen Tatigkeit werden unterschie-
den:
- gewerbliche Tatigkeiten mit Gewerbefreiheit (Industrie, Han-
del, Dienstleistungen, handwerksahnliche Gewerbe gemaR
§ 18 Abs. 2 der Handwerksordnung)
« Genehmigungen im Handwerk

Einen Handwerksbetrieb darf nur griinden, wer bei der 6rtlichen
Handwerkskammer in die Handwerksrolle eingetragen ist.
Handwerksrollenpflichtig sind alle wesentlichen, den Kernbe-
reich eines Handwerks ausmachenden Tatigkeiten. Ist nur eine
kurze Anlernzeit fiir bestimmte Tatigkeiten notwendig, dann
missen diese nicht eingetragen werden.

Eine Eintragung setzt voraus, dass Sie als Inhaber des Unterneh-
mens die Meisterpriifung abgelegt haben.



* Besondere Genehmigungen
Fiir eine Reihe von gewerblichen Tatigkeiten ist eine staatliche
Erlaubnis mit und ohne Sachkundenachweis notwendig, z. B.
flr:
- Reisegewerbe
- Gaststatten- und Beherbergungsgewerbe
- Personenbeforderung und Giiterkraftverkehr
- Bewachungs- und Versteigerungsgewerbe
- gewerbliche Arbeitnehmeriiberlassung und -vermittlung
- Wohnraum- und Grundstiicksmakler

Auslandische Existenzgriinder

EU-Biirger sind im Rahmen der Gewerbeberechtigung gegen-
uber deutschen Staatsangehdrigen gleichgestellt. Ausldndische
Mitbiirger anderer Staaten benétigen zur Aufnahme eines Ge-
werbes eine gesonderte Aufenthaltserlaubnis, eine Auskunft
aus dem Gewerbezentralregister (stellt die zustandige Melde-
stelle aus) und bei erlaubnispflichtigem Gewerbe ein Fiihrungs-
zeugnis fiir Behorden.

Freie Berufe

Als freiberuflich gelten die selbststandigen wissenschaftlichen,
kiinstlerischen und schriftstellerischen, unterrichtenden oder
erziehenden Tatigkeiten. Ebenso freiberuflich ist die personliche
Dienstleistung hoherer Art, die eine héhere Bildung (Fachhoch-
schul- oder Hochschulabschluss) erfordert. Angehorige freier
Berufe bendtigen keine Gewerbeanmeldung. Es gelten aber
Zulassungsvoraussetzungen fiir einige freie Berufe, die eine per-
sonliche Dienstleistung erbringen, z. B. Architekten, Steuerbe-
rater.

Die Anmeldung eines Gewerbes kostet ca. 26 €.

-
Am Ende der Marktbetrachtung haben Sie Ihr
Produkt exakt definiert und Ihre Kundengruppen

genau eingegrenzt.
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Das Unternehmen

Nachdem Sie bis jetzt iiberpriift haben, ob es sinnvoll ist, [hre
Idee umzusetzen, geht es in diesem Kapitel um den Aufbau
und die Ausgestaltung Ihres Unternehmens und seiner ver-
schiedenen Teilbereiche.

Unternehmensstrategie

Oberster Grundsatz fiir den Aufbau lhres Unternehmens soll-
te die Kundenorientierung sein: Setzen Sie konsequent auf
Kundennahe, indem Sie stets den Kundennutzen herausstel-
len.

Konzentrieren Sie sich auf Kernbereiche.

Im Rahmen der Marktbetrachtung haben Sie sich Gedanken
daruiber gemacht, wie Sie sich von lhren Konkurrenten abhe-
ben wollen und mit welcher Strategie Sie lhre Kunden errei-
chen wollen.

+ Wollen Sie technischer Marktfiihrer sein?

+ Wollen sie der preisgiinstigste Anbieter sein?

- Bieten Sie lhren Kunden, tiber Ihre eigentliche Dienstleis-
tung/Produkt hinaus, einen auBergewdhnlichen Service?

Bedenken Sie dabei, dass diese Strategie konsequent und
dauerhaft umgesetzt werden muss, damit Sie eindeutig posi-
tioniert sind. Versuchen Sie nicht, alle Positionen gleichzeitig
einzunehmen. Damit erzeugen Sie bei lhren Kunden nur Ver-
wirrung. Suchen Sie sich eine Marktnische, und versuchen Sie,
in lhrem Gebiet der Marktfiihrer zu werden. Ihre Kapazitaten,
sowohl finanzieller als auch personeller Art, werden in den
seltensten Fallen ausreichen, mehr als eine Nische zu beset-
zen.

Ihre Strategie bzw. der Kundennutzen muss sich auch in der
gesamten Organisation lhres Unternehmens widerspiegeln.

Rechtsform

Als Unternehmensgriinder miissen Sie sich fiir eine der mog-
lichen Rechtsformen entscheiden. Verschiedene Faktoren ha-
ben Einfluss auf die Wahl der Rechtsform. Die Rechtsform
Ihres Unternehmens kann natiirlich zu einem spateren Zeit-
punkt auch gedndert werden. Dabei entstehen Kosten, und es
ergeben sich zeitliche Verzégerungen, bis die Anderung der
Rechtsform wirksam wird.

Wie erreiche ich
meine Kunden?

Gesellschafter

Die Entscheidung fiir eine bestimmte Rechtsform hangt zu-
nachst einmal davon ab, ob Sie das Unternehmen alleine oder
gemeinsam mit anderen griinden. Fragen Sie sich, ob die ge-
plante Ertragskraft des Unternehmens ausreichend ist, um
mehrere Gesellschafter zu erndhren. Wenn lhre Starken im
technischen und nicht so sehr im kaufmannischen Bereich lie-
gen, sollten Sie liberlegen, ob Sie einen Mitgesellschafter fiir
den kaufmannischen Bereich gewinnen kénnen. Alternativ
kénnten Sie auch einen kaufmannischen Mitarbeiter einstel-
len. Vielleicht finden Sie auch Gesellschafter, die sich nur mit
Kapital an Ihrem Unternehmen beteiligen wollen, ohne selbst
unternehmerisch tatig zu werden.

Geplanter Geschidftsumfang

Bei der Wahl der Gesellschaftsform sollten Sie den bei der
Griindung benétigten Kapitalbedarf und die Zielrichtung
Ihres Unternehmens im Auge haben. Sofern Sie eine schnelle
Expansion lhres Unternehmens planen, kommt eher eine
Kapitalgesellschaft in Frage.

Haftung

Fiir die Frage der Haftung ist die gewahlte Gesellschaftsform
entscheidend. Wahrend bei den Kapitalgesellschaften im
Regelfall die Haftung auf das Gesellschaftsvermogen be-
schrankt ist, kann bei Personengesellschaften auch das Privat-
vermogen der Gesellschafter dem Zugriff der Gesellschafts-
glaubiger unterliegen.

Jedoch ldsst sich auch die ,beschrankte Haftung® einer GmbH
in der Praxis nicht immer durchsetzen. Bei der Kreditvergabe
werden Banken regelmaRig auf Biirgschaften oder Schuld-
libernahmen der Gesellschafter bestehen. Im Falle gravieren-
der VerstoBe bei der Geschaftsfiihrung gegen die Pflichten
eines ordentlichen Kaufmannes, etwa im Falle der Konkurs-
verschleppung, tendiert die Rechtsprechung dariiber hinaus
zunehmend zu einer Durchgriffshaftung gegeniiber dem Ge-
schaftsfiihrer und in Einzelfallen auch der Gesellschafter.

Gleichwohl bleibt die Griindung einer Kapitalgesellschaft
dann eine sinnvolle Wahl, wenn ein Gewerbe betrieben wer-
den soll, das sich durch hohe, nicht versicherbare Risiken aus-
zeichnet.



Gestaltungsfreiheit

Vom Gesetzgeber sind fiir die verschiedenen Gesellschafts-
formen unterschiedlich stark ausgepragte Bestimmungen fiir
den Gesellschaftsvertrag vorgegeben worden. Bei Personen-
gesellschaften gibt es weniger bindende Regelungen als bei
Kapitalgesellschaften, wobei die Aktiengesellschaft starker
reglementiert wird als die Gesellschaft mit beschrankter Haf-
tung.

Die Regelungen beziehen sich auf die Buchfiihrungs-, Bilan-
zierungs- und Priifungsvorschriften.

Stellung der Gesellschafter

Wahrend bei Personengesellschaften nur die Gesellschafter
die Geschaftsfiihrung ausiiben konnen, werden bei Kapital-
gesellschaften diese Aufgaben von unterschiedlichen Perso-
nen wahrgenommen.

Kapitalbeschaffung

Personen- und Kapitalgesellschaften unterscheiden sich teil-
weise in den Moglichkeiten der Eigen- und Fremdkapitalbe-

schaffung. Eigenkapitalbeschaffung erfolgt durch Kapitaler-
hoéhungen der bisherigen Gesellschafter oder durch die Auf-
nahme neuer Gesellschafter.

Griindungskosten

Diese Kosten sind bei Personengesellschaften deutlich gerin-
ger als bei Kapitalgesellschaften, allerdings missen die Griin-
dungskosten im Zusammenhang mit dem Zweck und der
Dauer des Unternehmens gesehen werden.

Steuern

Uber die steuerlichen Auswirkungen der Rechtsformwabhl, bei-
spielsweise die Verrechnung von Verlusten der Gesellschaft
mit Einkiinften der Gesellschafter, sollten Sie sich bei einem
Steuerberater informieren.

Nachfolgend werden die einzelnen Rechtsformen kurz
beschrieben.

Die Rechtsformen im Einzelnen

Bei einem Einzelunternehmen ist keine Mindesteinlage erfor-
derlich. In Ermangelung eines von der Form des Inhabers ge-
sonderten Rechtstragers ist keine vertragliche Regelung erfor-
derlich. Der Inhaber haftet fiir die Verbindlichkeiten seines
Geschaftsbetriebes mit dem Betriebsvermégen und unbe-
schrankt mit seinem Privatvermogen. In Einzelfdllen kann die
Eintragung in das Handelsregister erforderlich werden. Dazu
befragen Sie Ihre zustandige Kammer.

Die Griindung der Gesellschaft biirgerlichen Rechts erfolgt
durch mindestens zwei Gesellschafter. Es ist keine Mindest-
einlage der Gesellschafter erforderlich. Der Abschluss eines
Gesellschaftsvertrages ist vom Gesetzgeber nicht vorgeschrie-
ben, wird aber empfohlen, um zwischen den Gesellschaftern
klare Verhaltnisse zu schaffen. Die Gesellschafter haften fiir
die Verbindlichkeiten der Gesellschaft gegeniiber Dritten un-
beschrankt und gesamtschuldnerisch auch mit lhrem Privat-
vermogen. Jeder Gesellschafter muss eine Gewerbeanmel-
dung vornehmen. Die Firma der GbR besteht aus den Vor- und
Nachnamen aller Gesellschafter. Die GbR hat keine eigene
Rechtspersonlichkeit. Grundsatzlich gilt bei der GbR die Ge-
samtvertretung durch alle Gesellschafter. Im Gesellschaftsver-
trag kdnnen davon aber abweichende Regelungen vereinbart
werden. Die Einschrankung der Haftung der Gesellschafter
der GbR (GbR mbH) sieht das Gesetz nicht vor. Wo eine ent-
sprechende Haftungsbeschrankung im Rahmen der GbR ge-
wahrleistet werden soll, empfehlen sich daher stets entspre-
chende Vereinbarungen mit den Vertragspartnern der GbR.

Die Partnerschaft ist nur fiir freie Berufe, Rechtsanwilte,
Steuerberater und Architekten zul3ssig. Es muss ein Partner-
schaftsvertrag vorliegen, und es erfolgt eine Eintragung in
das Partnerschaftsregister beim zustdndigen Amtsgericht.

Eine offene Handelsgesellschaft muss in das Handelsregister
eingetragen werden. Die Firma der OHG besteht mindestens
aus dem Nachnamen eines Gesellschafters mit Gesellschafts-
zusatz & Co.” oder ,,OHG". Freiberuflern ist diese Rechtsform
verwehrt. Die OHG besitzt im Gegensatz zur GbR eine eigene
Rechtspersonlichkeit: Sie kann klagen und verklagt werden.
Die Haftung der Gesellschafter ist wie bei der GbR geregelt.
Im Gegensatz zur GbR ist grundsatzlich jeder Gesellschafter
allein zur Vertretung der Gesellschaft berechtigt. Auch hier
kann der Gesellschaftsvertrag eine Beschrankung auf einzelne
Gesellschafter vorsehen.
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Die Kommanditgesellschaft ist eine Sonderform der OHG.
Neben einem unbeschrankt haftenden Gesellschafter (Kom-
plementar) muss mindestens ein weiterer Gesellschafter vor-
handen sein, der beschrankt in Hohe seiner Kapitaleinlage
haftet (Kommanditist). Die Geschaftsfiihrung der Gesellschaft
darf nur vom Komplementar libernommen werden. Die Rolle
der Kommanditisten beschrankt sich auf Kontrollfunktionen.

Eine verbreitete Form der KG ist die GmbH und Co. KG. Per-
sonlich haftende Gesellschafterin ist hier eine GmbH. Die auf
diese Weise erreichte fiir die KG atypische Haftungsbeschran-
kung begriindet die Popularitat dieser Gesellschaftsform.

Das Mindestkapital der Gesellschaft mit beschrankter Haftung
betragt 25.000 €. Anstelle von Bareinlagen konnen auch
Sachwerte eingebracht werden. Dabei muss allerdings die
Werthaltigkeit dieser Gegenstande genau nachgewiesen wer-
den. Die GmbH haftet als Kapitalgesellschaft mit eigener
Rechtspersonlichkeit (juristische Person im Unterschied zu na-
tiirlichen Personen) fiir ihre Verbindlichkeiten unbeschrankt mit
ihrem Gesellschaftsvermogen. Eine notarielle Beurkundung des
Gesellschaftsvertrages und aller spiteren Anderungen des Ver-
trages ist zwingend. Eine Handelsregistereintragung ist erfor-
derlich. Die GmbH ist verpflichtet, ihren Jahresabschluss beim
Handelsregister einzureichen. Geschaftsfiihrer kdnnen auch
Personen sein, die nicht Gesellschafter der GmbH sind.

Bei einer Aktiengesellschaft betragt das Mindestkapital
50.000 €. Die Griindung einer AG ist relativ aufwendig und
aufgrund der obligatorischen Griindungspriifung teurer als die
Griindung einer GmbH. Dem steht als Vorteil der einfache und
kostengiinstige Wechsel der Gesellschafter gegeniiber. Hinzu
kommt die Moglichkeit, durch die Aufnahme neuer Gesell-

Eine Gegeniiberstellung der unterschiedlichen Verfahrensweisen:

Welche Gesellschaftsform
kommt fiir mich in Frage?

schafter das Eigenkapital zu erhohen. Auch eine Mitarbeiterbe-
teiligung kann relativ einfach realisiert werden. Die AG hat drei
Organe: Vorstand, Aufsichtsrat und Hauptversammlung.

Unternehmensorganisation

In Inrem Unternehmen sind zahlreiche Aufgaben in unter-
schiedlichen Bereichen zu erledigen. Stellen Sie bei Ihrer Pla-
nung dar, wer welche Aufgaben wahrnehmen wird. Hilfreich
ist hierbei die Erstellung eines Organigramms, d. h. eine bildli-
che Darstellung der unterschiedlichen Geschaftsbereiche.

Die wesentlichen Unternehmensbereiche sind:
« Geschaftsfiihrung

« Einkauf

« Produktion/Dienstleistungserstellung

« Marketing (Vertrieb/Kundenbetreuung)

+ Rechnungswesen

« Controlling

« Personal

Ziel der Organisation ist es, Arbeitsabldufe zu systematisieren

und Aufgaben klar zu verteilen. Das bedeutet nicht, dass eine

moglichst starke Arbeitsteilung erreicht werden oder keinerlei
Entscheidungsspielraum bleiben soll. Vielmehr soll verhindert

werden, dass fiir jeden Auftrag und jeden Betriebsvorgang alle
Arbeitsgange neu iiberdacht und entschieden werden und die
Aufgaben neu verteilt werden miissen.

Aufgaben des Unternehmens konnen auch als Leistungen von an-
deren Unternehmen in Anspruch genommen werden, beispiels-
weise Beratungsleistungen wie Steuer- und Rechtsberatung.

» Verfahrensweise Vorteile

Nachteile

Griinder iibernimmt

alle Aufgaben allein Beratung

« Keine Kosten fiir Personal oder

« eingeschrankte Zeitkapazitat

« Betriebsblindheit

« unangenehme Aufgaben werden
eventuell vernachlassigt

Griinder kauft Leistungen hinzu

- Kosten entstehen nur fiir tatsach-
lich erbrachte Leistungen
« Zugewinn an Erfahrung und Wissen

+ Kosten (bei Inanspruchnahme)

« Leistungserstellung kann kaum direkt
beeinflusst bzw. schwerer auf den
Betrieb abgestimmt werden

Griinder stellt Mitarbeiter ein

+ Zugewinn an Wissen und Erfahrung
* Zugewinn an Zeitkapazitat

« Kosten (permanent)

« Verantwortung auch in Zeiten von
Auftragsriickgangen und Krankheitsfallen

« Koordinationsaufwand

« Konfliktpotenzial




Geschiftsfiihrung

Als Geschaftsfiihrer eines Unternehmens sind Sie fiir alle
Vorgange im Unternehmen verantwortlich. Auch wenn meh-
rere Geschaftsfiihrer fiir jeweils unterschiedliche Aufgaben
zustandig sind, erlischt die Verantwortung jedes Geschafts-
fiihrers fiir das gesamte Unternehmen nicht. Eine permanen-
te Information iiber alle wichtigen Vorgange im Unterneh-
men - und gegebenenfalls liber ausgelagerte Vorgange — ist
daher unerl3sslich.

Einkauf

Insbesondere bei produzierenden Unternehmen stellt der Ma-
terialeinsatz den groRten Kostenblock dar. Eine sorgfiltige
Auswahl der Lieferanten kann sich daher deutlich in lhrem
Gewinn niederschlagen. Allerdings ist nicht nur der Preis aus-
schlaggebend, sondern auch die Qualitat der Vorprodukte
muss gewahrleistet sein.

Welche Lieferanten es fiir lhr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung
gibt, haben Sie bereits bei der Marktanalyse herausgefunden.

Es ist empfehlenswert, laufend Informationen (iber die ver-
schiedenen Lieferanten einzuholen, da Sie so auf Veranderun-
gen z.B. der jeweiligen Angebots- oder Preisstruktur reagie-
ren kénnen, unter Umstanden schneller als Ihre Konkurrenz.

Neben der Qualitat und dem Preis der gekauften Ware haben
auch Zahlungsbedingungen, Serviceleistungen und Lieferbe-
dingungen eine groRe Bedeutung.

Vermeiden Sie die Abhdngigkeit von einem einzigen Lieferan-
ten.

Marketing

Bei der Marktbetrachtung haben Sie festgestellt, dal} es eine
ausreichend groRe Zielgruppe fiir Ihr Produkt gibt. Nun miis-
sen Sie diese Zielgruppe als Kunden gewinnen. Dafiir sind
fortlaufende Informationen liber das Marktgeschehen, die
Konkurrenten und potenziellen Kunden erforderlich.

Mit Hilfe des Marketings soll der bestmdgliche Absatz der
Produkte bzw. Dienstleistungen erreicht werden. Das Marke-
ting muss auf die Unternehmensziele ausgerichtet werden.
Dabei muss immer der Nutzen fiir lhre Kunden herausgestellt
werden, denn nur wenn der Kunde fiir sich einen Nutzen
sieht, wird er das Produkt bzw. die Dienstleistung kaufen.

Haufig werden fiir ausbleibende Auftrage und einen schlep-
penden Verkauf externe Faktoren verantwortlich gemacht: Das
Wetter ist schuld, die allgemeine Kaufkraft ist wegen der ho-
hen Arbeitslosigkeit gering usw. Dabei wird nicht berticksich-
tigt, dass Ihr Auftreten am Markt unzulanglich ist. Deshalb
sollten Sie sich schon vor der eigentlichen Unternehmensgriin-
dung mit dem Marketing Ihres Unternehmens beschiftigen.

Marketing besteht aus folgenden Elementen:
« Produkt und Sortiment

« Preis- und Konditionsgestaltung

« Kommunikation

* Vertrieb

Fiir ein erfolgreiches Marketing ist es erforderlich, die einzel-
nen MaBnahmen aufeinander abzustimmen. Teilweise wirken
sich die von Ihnen ergriffenen MaRnahmen nicht sofort auf
die Verkaufszahlen aus, sondern die Wirkung erfolgt verzo-
gert. Diese Verzogerung muss auch bei der spater folgenden
Finanzplanung beachtet werden.

Produkt und Sortiment

Ihr Produkt und Sortiment haben Sie schon als Ergebnis der
Marktanalyse festgelegt. Dieser Bereich umfasst auch die Ver-
packung und die Festlegung, welche Serviceleistungen Sie
Ihrem Kunden anbieten.

Preis- und Konditionsgestaltung

Auch wenn die Preisgestaltung sehr stark von Angebot und
Nachfrage abhangig ist, also von den potenziellen Kunden
und Konkurrenten, so sind fiir Sie als Existenzgriinder insbe-
sondere die eigenen Kosten der entscheidende Faktor, der den
Preis bestimmt. Um die Kosten zu ermitteln, ist eine Kosten-
rechnung erforderlich.

Neben dem Verkaufspreis sind Rabatte, Liefer- und Zahlungs-
bedingungen von Bedeutung. Beachten Sie auch den Einfluss
der Zahlungsbedingungen auf die Liquiditat lhres Unterneh-
mens.

Der Preis fiir Selbstabholer kann niedriger sein als der Preis
fiir anzuliefernde Ware. Ebenso sollte ein Preis, der keine Ga-
rantieleistungen einschlief3t, niedriger sein als ein Preis, der
lange Garantieleistungen einschlieBt. Die sofortige Abnahme
groRer Mengen kann zu einem giinstigeren Preis erfolgen als
die Abnahme in Teilkontingenten.
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Bei der Preisgestaltung spielt auch die Rabattgewahrung eine
wichtige Rolle. Als werbewirksame Einfiihrungshilfe bei der
Griindung eines Unternehmens ist hier insbesondere auf Ein-
fiihrungsrabatte hinzuweisen. Mengenrabatte fiihren zu
Mehrabsatz, was eine Senkung der Kosten zur Folge hat, Sai-
sonrabatte fiihren zur Lagerkostensenkung, Staffelrabatte
tragen zur Férderung der AuftragsgrolRe bei.

Kommunikation

Die Kommunikationspolitik besteht aus den Bereichen Wer-
bung, Verkaufsférderung und Public Relations.

Ziel der Kommunikation ist, dass die Kunden

« auf lhr Leistungsangebot aufmerksam werden
« positiv stimuliert werden

« ein Kaufbediirfnis verspliren

+ den Kauf vollziehen

Dabei stehen zundchst folgende Fragen im Vordergrund:
« Welche Kunden mdchten Sie erreichen?
« Welche Medien konnen Sie dafiir einsetzen?

Bei der Existenzgriindung ist zunédchst ein Name fiir das zu
griindende Unternehmen zu finden, der graphisch durch
einen Bezug zu der erstellten Leistung oder dem Produkt
erganzt werden kann. Mit dem Firmenlogo prasentiert sich
das Unternehmen in der Offentlichkeit in vielfaltiger Form,
z. B. auf Geschaftspapier, auf Firmenwagen, in Werbeanzeigen
und Prospekten, auf der Bekleidung der Mitarbeiter, auf Wer-
begeschenken und auf Verpackungsmaterialien. Die Gestal-
tung von Firmenlogos erfordert Fachkenntnisse. Achten Sie
auf Firmenlogos, die Ihnen gefallen, und fragen Sie nach den
Agenturen, die das Logo gestaltet haben. Agenturen kénnen
—auBer beim Logo-Entwurf — dabei helfen, Fehler, z. B.
schlechte Lesbarkeit auf vorbeifahrenden Fahrzeugen und
schlechte Kopierfahigkeit, zu vermeiden.

Werbung soll:

« Aufmerksamkeit erregen

* Interesse wecken

« Wiinsche erzeugen

- Reaktionen bewirken
Bei der Existenzgriindung empfiehlt es sich, im Anfangssta-
dium intensiv Werbung zu betreiben, um lhr Produkt oder
Ihre Dienstleistung bekannt zu machen. Als Unternehmer

stehen Ihnen eine Vielzahl von Werbemitteln zur Verfiigung.

Beachten Sie bei der Auswahl das jeweilige Kosten-Nutzen-
Verhaltnis.
« Zeitungsinserate: Bei der Auswahl sollte nicht nur der Preis

Wie sehen meine
Marketing- und Vertriebs-

aktivitdten aus?

fiir die Anzeige entscheidend sein, sondern auch der zu er-
wartende Leserkreis. Je nach Produkt kommen regionale An-
zeigenblatter, liberregionale Tageszeitungen oder Fachzeit-
schriften in Frage. Der Vorteil von Fachzeitschriften besteht
darin, dass lhre Werbung nicht als stérend empfunden wird.

« Redaktionelle Beitrage in Zeitungen und Zeitschriften wer-
den von den Lesern als objektive Information angesehen.

« Werbespots in Funk und Fernsehen: Existenzgriinder kénnen
Lokalsender nutzen, um ihre Zielgruppe tber Neueréffnung,
Sonderangebote oder Sonderaktionen zu informieren. Die
Streuung bei dieser Art von Werbung ist hoch.

« Werbebriefe sind insbesondere dann zu empfehlen, wenn
eine abgrenzbare Zielgruppe angesprochen werden soll. Der
Brief sollte personlich an den Kunden adressiert werden, gut
formuliert und iibersichtlich strukturiert sein.

« Mit Wurfzetteln kann eine regional begrenzte Zielgruppe
liber das Angebot des neuen Unternehmens unterrichtet
werden.

« Plakate sollten moglichst groRflachig sein, um einen Werbe-
effekt zu erzielen.

« Ein professionell gestalteter Prospekt ist eine hervorragende
Visitenkarte fiir das neue Unternehmen. Prospekte konnen
verteilt oder mit der Post verschickt werden; sie erreichen
den Kunden direkt.

+ Referenzmappen bieten detaillierte Informationen liber das
Leistungsangebot des Unternehmens. Solche umfangreichen
- und zumeist auch nicht ganz billigen — Materialien kdnnen
interessierten Kunden personlich libergeben werden, um die
Darstellung des Unternehmens zu unterstreichen.

- Eintrage in den ,,Gelben Seiten sind kostenlos, es sei denn,
es handelt sich um hervorgehobene Eintrage.

« Die Prasenz auf einer eigenen Internetseite gehort heute
schon fast zum Standard eines Unternehmens. Auch die
Darstellung in Datenbanken kann hilfreich sein.

Als Existenzgriinder sollten Sie genau lberlegen, wieviel sie
fiir Werbung ausgeben kdnnen und wollen. Dabei sollten Sie
auch langfristig disponieren und entscheiden, wieviel Sie fiir
welches Werbemittel ausgeben mochten (Werbeplan). Bei der
Gestaltung der Werbung ist zu beachten, dass eine billig auf-
gemachte Werbung bei den Umworbenen haufig zu Riick-
schliissen auf niedrige Produktqualitat fiihrt.

Die Verkaufsforderung beinhaltet unterschiedliche, meist
kurzfristige MaBnahmen, die den Verkauf bestimmter Pro-
dukte und Dienstleistungen schnell um ein Vielfaches stei-
gern sollen. Verkaufsférdernde MaRnahmen sind beispiels-
weise Produktproben, Gutscheine, Gewinnspiele und Produkt-
vorfithrungen mit Aktionspreisen, die insbesondere bei der
Geschaftseroffnung (z. B. beim Tag der offenen Tiir) gewinn-
bringend eingesetzt werden konnen.



Public Relations

Ziel von Public Relations ist, eine positive Darstellung des Un-
ternehmens in der Offentlichkeit zu erreichen. Dies geschieht
uber die Verdffentlichung von Informationen iiber das Unter-
nehmen. Ein redaktioneller Beitrag tiber Ihre Unternehmens-
griindung oder eine besondere MaRBnahme ihres Unterneh-
mens wirkt haufig glaubwiirdiger als ein Inserat. Welche Art
des Auftritts (Spenden, Mitgliedschaft in 6ffentlichen Verei-
nen, Tag der offenen Tiir, Praktika) Sie wéhlen, hdngt von der
Zielgruppe und der gewiinschten offentlichen Wirkung ab.
Public Relations ist eher image- als verkaufsorientiert.

Vertriebspolitik

Mit der Entscheidung Uber Ihre Vertriebspolitik wahlen Sie
den Weg |hres Produktes bzw. lhrer Dienstleistung zum Kun-
den. Dabei stehen Ihnen der Direktvertrieb und der indirekte
Vertrieb zur Auswahl. Beim Direktvertrieb erfolgt der Verkauf
- wie der Name schon sagt — unmittelbar an den Kunden.
Mogliche Instrumente sind eigene Laden, Telefonverkauf,
Internetvertrieb und/oder ein eigener VertriebsauRendienst.
Voraussetzung fiir den Direktvertrieb sind ausreichende Ver-
triebserfahrung, fiir Vertrieb qualifizierte Mitarbeiter, ausrei-
chende finanzielle Ressourcen sowie die Organisation eines
qualifizierten Innendienstes.

Vorteile beim Direktvertrieb:

« Direkter Kontakt zum Kunden und schneller Riickfluss der
Informationen/Kundenwiinsche

« Erkldrungsbediirftige Produkte/Dienstleistungen kénnen
mit Threm Know-how am besten vertrieben werden

« Bei Hochpreis-Produkten kann die Prasentation von lhnen
selbst beeinflusst werden

« Direktvertrieb ist in Ihrer Branche (iblich

« Die gesamte Marge kommt Ihnen zugute

« Kurze Wege und Lieferzeiten

Nachteile des Direktvertriebs:
« Kapazitatsbedingt (finanziell und personell) kann nur eine
beschrankte Marktdurchdringung erfolgen.

Beim indirekten Vertrieb werden bestehende Vertriebskanale

(Einzel- und GroBhandel, Handelsvertreter usw.) genutzt.

Folgende Kriterien bzw. Vorteile bestehen beim indirekten

Vertrieb:

« Nutzung bestehender Vertriebskanale und Kundenpoten-
ziale der Vertriebspartner; insbesondere bei Auslandsge-
schaften ist dies sinnvoll

+ Hohe Geschwindigkeit bei der Markteinfiihrung und -durch-
dringung

- Entlastung des eigenen Vertriebspersonals

» Geringerer Kapitaleinsatz

Nachteile des indirekten Vertriebs:

« Fehlender direkter Kontakt zum Kunden

- Fehlende Kompetenz des Vertriebspartners bei erklarungs-
bediirftigen Produkten

« Hochpreis-Produkte lassen sich weniger attraktiv vermark-
ten

« Langer Weg bei Reklamationen und Nachbesserungen

Mitarbeiter

Das Thema Mitarbeiter wird von den meisten Griindern zu
wenig beachtet. Daher werden auch die Mitarbeiterauswahl,
die Personalentwicklung und das Personalmanagement nicht
systematisch geplant. Den Mitarbeitern kommt aber haufig
die entscheidende Bedeutung fiir den Erfolg lhres Unterneh-
mens zu. Produkte und Dienstleistungen lassen sich oft kopie-
ren. Einen Wettbewerbsvorteil verschaffen Sie sich durch qua-
lifizierte und motivierte Mitarbeiter. Die Mitarbeiter miissen
sich mit den Zielen des Unternehmens identifizieren konnen.

Bedenken Sie bitte auch, dass Personalentscheidungen haufig
nicht kurzfristig getroffen werden kénnen. Die Frage, ob
schon bei der Unternehmensgriindung Mitarbeiter einge-
stellt werden sollen, ist u. a. abhangig von den anfallenden
Aufgaben, von den damit verbundenen Kosten, von der Qua-
lifikation des Existenzgriinders und von der erwarteten Un-
ternehmensentwicklung.

Ist die Entscheidung fiir eine Beschaftigung von Mitarbeitern
gefallen, dann sind Fragen der Personalbedarfsplanung, der
Personalbeschaffung, der Personalauswahl, der Personalfiih-
rung sowie arbeitsrechtliche Fragestellungen von Bedeutung.

Listen Sie die anfallenden Aufgaben auf, und leiten Sie daraus
die erforderlichen Qualifikationen und die Anzahl der beno-
tigten Mitarbeiter ab. Dabei sind folgende Fragen hilfreich:

« Wie viele Mitarbeiter werden benétigt, um die anfallenden
Aufgaben termingerecht ausfiihren zu kénnen?

« Werden die Mitarbeiter standig benétigt (sind sie dann
auch ausgelastet?) oder evtl. nur stundenweise als Teilzeit-
krafte? Soll mit freien Mitarbeitern gearbeitet werden?

« Werden Familienmitglieder mithelfen und wenn ja, auf wel-
cher Basis?
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Neben den anfallenden Aufgaben sind auch die Personalkos-
ten ein wichtiges Entscheidungskriterium. Die Personalkosten
sind weitaus hoher als die monatlichen Lohn- und Gehalts-
zahlungen. Die Arbeitgeberbeitrage fiir die Sozialversiche-
rung und die Pramie an die Berufsgenossenschaft miissen be-
ricksichtigt werden. Freiwillige Aufwendungen (z. B. fiir Wei-
terbildung, Arbeitskleidung) kommen moglicherweise hinzu.

Eine Alternative zur Festeinstellung bieten Personalleasing-
Unternehmen. Sie ermdglichen, durch den Einsatz ,geleaster”
Mitarbeiter z. B. auf zusatzliche ungeplante Auftragseingange
kurzfristig und zeitlich befristet zu reagieren.

Eine Einstellung liberqualifizierter Mitarbeiter sollte vermie-
den werden, da diese mit héheren Lohnkosten verbunden ist.
Zudem kann es bei einer Unterforderung der Mitarbeiter
schnell zu Unzufriedenheit kommen, was dazu fiihrt, dass die
Mitarbeiter das Unternehmen wieder verlassen. Stattdessen
ist es vorteilhafter, Mitarbeiter entsprechend den individuel-
len Anforderungen des Unternehmens aus- und weiterzubil-
den. Auf diese Weise wird auch die Motivation der Mitarbeiter
gefordert.

Mitarbeiter einzustellen ist eine Sache, sie erfolgreich zu fiih-
ren und einzusetzen eine andere Sache. Diese Aufgaben wer-
den in Giberwiegendem MaRe vom Existenzgriinder selbst
libernommen; Weisungen und Kontrolle erfolgen im direkten
Kontakt. Im Rahmen der Existenzgriindung ist zu tiberlegen,
welchen Fiihrungsstil der Unternehmer realisieren mochte
und in welchem AusmaR die Mitarbeiter an Entscheidungen
partizipieren.

Motivation

Die Motivation der Mitarbeiter ist ein weiterer zentraler
Punkt. Denn zufriedene Mitarbeiter, denen die Arbeit Spal8
macht, die sich mit dem Unternehmen identifizieren und fur
die die Aufgabenstellung eine berufliche Herausforderung
darstellt, erbringen zumeist hohere Leistungen und bleiben
gegebenenfalls langer im Unternehmen. Gleichzeitig kdnnen
Fehlzeiten reduziert werden, die in kleinen Betrieben zumeist
nur schwer auszugleichen sind. Die Mitarbeiter konnen so
gedanklich am Unternehmen beteiligt und dadurch ihre Leis-
tungsbereitschaft und ihr Interesse am Unternehmen gefor-
dert werden. Motivationsmaglichkeiten bieten z. B. eine offe-
ne, vertrauensvolle Zusammenarbeit, ein partizipativer Fiih-
rungsstil, finanzielle Anreize, zusatzliche Sozialleistungen,
Moglichkeiten der Aus- und Weiterbildung, aber auch person-
liches Feedback iiber erbrachte Leistungen.

Motivation und Controlling -
zwei unerldssliche Pole

in der internen Struktur ...

Gesetzliche Regelungen

Bei Kammern, Verbanden und im Fachhandel gibt es Form-
blatter fiir Arbeitsvertrage.

Bei der Beschaftigung von Arbeitnehmern sind Gesetze zu
beachten:

* Arbeitszeitgesetz

« Bundesurlaubsgesetz

- Jugendarbeitsschutzgesetz

- Entgeltfortzahlungsgesetz

« Kiindigungsschutzgesetz

Fiir arbeitsrechtliche Fragestellungen gibt es bei Kammern
und Verbanden Experten, die den Mitgliedern kostenlos zur
Verfligung stehen.

Kiindigungen

Natiirlich kann es auch vorkommen, dass die Entwicklung
Ihres Unternehmens nicht so positiv verlauft wie geplant. Ein
Mitarbeiterabbau ist nicht zu vermeiden. Scheuen Sie sich
nicht, Mitarbeiter zu entlassen. Ein offener Flihrungs- und
Kommunikationsstil hilft Ihnen dabei.

Buchfiihrung und Jahresabschliisse

Als Unternehmer sind Sie gesetzlich zur schriftlichen Auf-
zeichnung lhrer gesamten Geschaftstatigkeit verpflichtet. Fiir
jede Buchung muss ein entsprechender Beleg vorhanden sein.
Diese Belege miissen mindestens sechs Jahre nach Abschluss
des Geschaftsjahres aufgehoben werden. Das Rechnungswe-
sen eines Unternehmens liefert Informationen sowohl fiir
interne als auch fiir externe Interessenten.

Die Unternehmensfiihrung kann durch die Kostenrechnung
(internes Rechnungswesen) Informationen tiber die Wirt-
schaftlichkeit des Unternehmens erlangen oder Absatzpreise
kalkulieren. Das Finanzamt kniipft oftmals die Hohe der
Steuern an die im Jahresabschluss (externes Rechnungswe-
sen) berechneten GroBen, und Banken priifen aufgrund dieser
Zahlen die Kreditwiirdigkeit.

Die Buchfiihrung kénnen sowohl Sie als auch ein Steuerbera-
ter erledigen. Grundvoraussetzung ist jedoch, dass die Buch-
fliihrung zeitnah erfolgt. Fiihren Sie die Buchfiihrung selbst
durch, sollten Sie Ihre Organisation auf einen schnellen Infor-
mationsfluss ausrichten. Informieren Sie sich sorgfaltig tiber
die auf dem Markt vorhandenen EDV-Programme.



Lassen Sie die Buchfiihrung durch einen Steuerberater bear-
beiten, dann fixieren Sie die Bearbeitungsfristen schriftlich.
Natdirlich liegt es in Ihrer Pflicht, die erforderlichen Informa-
tionen schnellstmdglich an den Steuerberater in geordneter
Art und Weise weiterzuleiten. Vereinbaren Sie mit lhrem
Steuerberater auch den Leistungs- und Auswertungsumfang.
Die vom Steuerberater benutzten DATEV-Programme bieten
vielfdltige Auswertungsmoglichkeiten.

Zum Jahresabschluss eines Unternehmens gehdren die in der
Bilanz stichtagsbezogenen Vermdgens- und Kapitalkonten
und die in der Gewinn- und Verlustrechnung zeitraumbezoge-
nen Aufwands- und Ertragskonten.

Die gesetzlichen Regelungen der Buchfiihrung sind im Han-

delsgesetzbuch (HGB) und in den Steuergesetzbiichern nie-

dergelegt. Es ist z. B. gesetzlich geregelt, dass alle Geschafts-
vorfalle liickenlos erfasst werden miissen und sich ein sach-

verstandiger Dritter in einer angemessenen Zeit in der Buch-
flihrung zurechtfinden muss.

Buchfiihrungspflichten kénnen sich aus dem Handelsgesetz-

buch oder aus den Steuergesetzen ergeben. Nach dem Han-

delsrecht ist man buchfiihrungspflichtig, wenn

« ein gewerbliches Unternehmen betrieben wird, das nach Art
und Umfang einen in kaufmannischer Weise eingerichteten
Geschaftsbetrieb erfordert. Dies ist der Fall, wenn ein jahrli-
cher Umsatz von iiber 260.000 € erzielt wird oder der Ge-
winn hoéher ist als 25.000 €;

« ein Unternehmen in der Rechtsform der Gesellschaft mit
beschrankter Haftung oder der Aktiengesellschaft gefiihrt
wird.

Sie sollten die betriebliche Buchfiihrung nicht nur als ldstige
Pflicht betrachten. Die Zahlen aus der Buchfiihrung dienen
Ihnen auch als Entscheidungsgrundlage fiir Ihr Handeln. Sie
geben lhnen — wie oben bereits erwahnt — einen detaillierten
Uberblick iber Ihre Ertrige und Kosten und bilden daher die
Grundlage der Preiskalkulation. Diese ist natiirlich umso ein-
facher, je zeitnaher die Informationen zur Verfligung stehen.

Controlling

Das Controlling besteht aus folgenden Elementen:

« Abstimmung der Teilplane, z. B. aus den Bereichen
Finanzierung, Marketing und Personal

« Koordination von Planung und Kontrolle

« Informationsversorgung

Ziel des Controllings ist es, die Zukunft fiir den Betrieb so vor-
teilhaft wie moglich zu gestalten, und nicht, sie so genau wie
moglich vorherzusagen. Eine flexible Planung geht dabei
nicht von nur einer moglichen zukiinftigen Entwicklung aus,
sondern sieht mehrere alternative Handlungsmoglichkeiten
vor, um auf Veranderungen wirkungsvoll reagieren zu kénnen.
AuRerdem ist es notwendig, langerfristige Planungen standig
an den neuen Informationsstand anzupassen.

Auf Basis der schriftlichen Dokumentation der Planung wird
die spatere Kontrolle von Abweichungen und die Anpassung
an veranderte Bedingungen maglich. Die Kontrolle wird nicht
als bloRe Abweichungserfassung verstanden, sondern stellt
einen Teil eines Lernprozesses dar. Stimmen die Plane und die
tatsachliche Entwicklung nicht liberein, erméglicht es die
Kontrolle, korrigierend einzugreifen und stellt neue Erfah-
rungen fiir die weiteren Planungsvorgange zur Verfligung.

Zur Kontrolle kann neben dem Vergleich eigener Vorgaben
mit der tatsachlichen Entwicklung (Soll-Ist-Vergleich) auch

der Vergleich mit anderen Betrieben (Betriebsvergleich) oder
der Vergleich eigener Daten zu unterschiedlichen Zeitpunkten
(Zeitvergleich) herangezogen werden.

Der Betriebsvergleich bietet gerade fiir Existenzgriinder Aus-
sagen dariiber, ob die eigene Geschaftstatigkeit brancheniib-
lich verlauft, oder ob Abweichungen zu verzeichnen sind. Ein
direkter Einblick in die Daten von Konkurrenzbetrieben ist nur
in seltenen Fallen moglich. Betriebsvergleiche werden haufig
durch Branchenberichte verschiedener Institutionen (z. B. Ver-
bande, DATEV) ermdglicht.

Fiir Existenzgriinder bietet es sich zunachst an, die Informa-
tionen der Buchhaltung konsequent auszuwerten. Da diese
Informationen jedoch lediglich vergangenheitsbezogen sind,
ist es ratsam, die Buchhaltung durch eine Planungsrechnung
zu erweitern.

_____________________________________________________
Der Aufbau und die Ausgestaltung des Unter-
nehmens ist getan, wenden wir uns nun den

Zahlen zu!
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Die Zahlen

Nachdem Sie sich bereits vielfiltige Gedanken tiber die Reali-
sierung lhres Vorhabens gemacht haben, ist es nun an der
Zeit, die Planung in Zahlen umzusetzen und anhand der Zah-
len zu liberpriifen, ob das Vorhaben — wie von Ihnen geplant -
realisierbar und rentabel ist.

Zunachst wird die Hohe der Investitionen, des Umlaufvermo-
gens und der Betriebskosten ermittelt. Ausgehend von Ge-
geniiberstellungen von Aufwendungen und Ertragen wird die
Gewinn-und-Verlust-Rechnung hergeleitet. Anhand dieser
Darstellung kann eine Priifung stattfinden, ob lhr Vorhaben
wirtschaftlich sinnvoll ist. AnschlieRend folgt die Liquiditats-
planung, aus der sich jederzeit der Finanzierungsbedarf hres
Unternehmens ablesen lasst.

Den Abschluss des Kapitels bildet die Finanzierung, in die
auch offentliche Forderprogramme einbezogen werden.

Anlagevermégen

Investitionen sind Aufwendungen fiir Wirtschaftsgiiter, die dem
Unternehmen langerfristig zur Verfiigung stehen, also z. B.

« Grundstiicke und Gebaude

« bauliche MalRnahmen

« Biiroeinrichtung, wie Schreibtische und Stiihle

« Technik, wie Computer, Produktionsmaschinen

« Fahrzeuge

« Patente, Lizenzen usw.

Stellen Sie lhre Investitionen mit Hilfe einer Tabelle dar:

Stimmen die Zahlen?

Diese Giiter bilden das Anlagevermogen des Unternehmens.
Sie sind Voraussetzung zur Leistungserstellung. Um einen
Uberblick auch tber kiinftig anstehende Investitionen zu er-
halten, ist es ratsam, die Investitionsplanung fiir einen Zeit-
raum von drei Jahren vorzunehmen.

Da die Investitionsgiliter dem Unternehmen langfristig zur
Verfiigung stehen, sollten sie auch langfristig finanziert wer-
den, also mit Eigenkapital, den Eigenkapitalhilfeprogrammen,
langfristigen 6ffentlichen oder privaten Krediten. Dies ist der
sogenannte Grundsatz der Fristenkongruenz: Langfristig
nutzbare Giiter sollen langfristig finanziert werden, kurzfris-
tig nutzbare Giiter kurzfristig (Naheres im Unterpunkt ,Finan-
zierung").

Abschreibungen

Bei den Giitern des Anlagevermdgens legen Sie bei der An-
schaffung die Nutzungsdauer fest. In der Regel ist diese
Dauer auch vom Finanzamt vorgeschrieben. Daraus ergibt
sich die Zeitperiode, iber die das Gut buchhalterisch abge-
schrieben wird (Abschreibungsplanung).

Der Kapitalbedarf fiir die Investitionsgiiter ldsst sich nach
dem Einholen mehrerer Angebote relativ leicht beziffern.

» Jahr Jahr1

Jahr2 Jahr3

Wirtschaftsgut Anschaffungskosten (in € netto)

Anschaffungskosten (in € netto)

Anschaffungskosten (in € netto)

Summe




Umlaufvermdgen

Das so genannte Umlaufvermogen eines Unternehmens setzt
sich aus folgenden Positionen zusammen:

+ Lagervermogen (fertige und unfertige Erzeugnisse)

+ Vorratsvermdgen (Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe)

« Forderungen aus Lieferungen und Leistungen

« liquide Mittel (Kasse, Bank)

Zum Zeitpunkt der Unternehmensgriindung benétigen Sie als
produzierendes Unternehmen einen ersten Bestand an Roh-
stoffen, einen ersten Warenbestand oder Ahnliches. Als
Dienstleistungsunternehmen ist diese Position fiir Sie nicht
relevant.

Im Gegensatz zu den Wirtschaftsgiitern des Anlagevermé-
gens konnen die Giiter des Umlaufvermogens kurzfristig
finanziert werden, z. B. mit Kontokorrent- oder Lieferanten-
krediten.

Stellen Sie die Kosten in einer Tabelle dar:

Betriebskosten

Betriebskosten sind alle laufenden Aufwendungen, die zur

Aufrechterhaltung des Geschiftsbetriebes notwendig sind.

Hierzu gehoren Kosten, die unabhangig vom Umsatz regel-
maRig und in gleicher Hohe anfallen (Fixkosten) oder abhan-
gig vom Umsatz sind (variable Kosten).

Zusatzlich entstehen bereits vor Aufnahme des Geschaftsbe-
triebes bzw. mit Griindung Kosten fiir Beratung, Behorden,

Notar, Sonderwerbungen usw. Beriicksichtigen Sie diese
Griindungskosten bitte ebenfalls bei lhrer Planung (sonstige
Betriebskosten).

Bei der Planung sollte der Betriebsmittelbedarf groRziigig
berechnet werden, da eine zu vorsichtige Planung in der
Griindungsphase eines Unternehmens leicht zu Liquiditats-
engpassen fiihren kann.

» Betriebsmittel Jahr1

Jahr2 Jahr3

Personalkosten — Griinder

Personalkosten — Angestellte

Miete

Energiekosten

Telefon, Fax, Internet

Versicherungen

Porto, Vertrieb

Kfz-Kosten

Werbung, Spesen

Rechts-, Beratungskosten

Sonstige Betriebskosten

Summe

Fiir das erste Jahr sollte eine monatliche und fiir die folgenden Jahre eine quartalsweise Aufgliederung gewahlt werden.

Gewinn-und-Verlust-Rechnung sowie Liquiditats-

planung sind vor der Griindung durchzufiihren.
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Private Lebensfiihrung

Da lhre private Lebens- und Haushaltsfiihrung sichergestellt
sein muss, sollten Sie auch diese Kosten bei der Planung be-
riicksichtigen. Bei einer Kapitalgesellschaft (GmbH oder AG)
wird Ihr Bedarf durch das Geschaftsfiihrergehalt abgedeckt.

Tabelle: Kosten der privaten Lebensfiihrung pro Griinder

Wie sieht meine private
und unternehmerische

Liquiditat aus?

Bei Einzelunternehmen und Personengesellschaften konnen
Entnahmen zur Deckung des privaten Bedarfs getatigt wer-
den. Diese Entnahmen erfolgen aus dem Betriebsergebnis.
Die Gesamtkosten Ihrer Lebensfiihrung bestimmen die Hohe
Ihres Geschaftsfiihrergehaltes bzw. die notwendigen Privat-
entnahmen.

» Kosten der Lebensfiihrung (in €)

Jahr1 Jahr2 Jahr3

Miete (oder Kosten der eigenen Wohnung)

Mietnebenkosten

Haushaltsgeld

Kleidung

Freizeit

Urlaub

Sparvertrage

Unvorhergesehenes

Summe Lebensfiihrung

» Versicherungen

Jahr1 Jahr 2 Jahr3

Krankenversicherung

Lebensversicherung

Haftpflichtversicherung

Unfallversicherung

Sonstige Versicherungen

Summe Versicherungen

Private Steuern

Gesamtkosten der privaten Lebensfiihrung

Umsatzplanung

Bei der Umsatzplanung unternehmen Sie den Versuch, lhre
kiinftigen Umsatze moglichst exakt zu prognostizieren. Be-
trachtet wird, welche Anzahl von Giitern oder Leistungen Sie
absetzen kénnen und zu welchem Preis. Die Umsatzerlose als
die wichtigsten Einnahmen lhres Unternehmens bestimmen
entscheidend, ob Ihr Unternehmen erfolgreich sein wird. Des-

Tabelle: Umsatzplanung

halb ist es notwendig, detailliert zu beschreiben, wie sich der
angefiihrte Umsatz zusammensetzt (Preis einer Leistung bzw.
eines Produktes multipliziert mit der verkauften Menge
gleich Umsatz). Bankenvertreter und andere Finanziers wer-
den diese Angaben genau hinterfragen. Falls Sie mehrere Pro-
dukte oder Leistungen anbieten, fiihren Sie fiir jedes Produkt
gesondert die erwarteten Umsatzerlose auf.

» Jahr Jahr1 Jahr 2 Jahr3
PxM =U
Produkt A
Produkt B
Produkt C
Gesamtumsatz

P = Preis, M = Menge, U = Umsatz



Gewinn-und-Verlust-Rechnung

Den in der Umsatzplanung ermittelten Erlosen stellen Sie
nun die bereits im Punkt Betriebskosten zusammengetrage-
nen Aufwendungen gegeniiber. Dies geschieht in der soge-
nannten Gewinn-und-Verlust-Rechnung. Betrachtet wird je-
weils eine Periode, d. h. in der Regel ein Jahr. Fiir Griinder ist
fiir das erste Jahr eine monatliche Planung empfehlenswert.

Aus der Gegeniiberstellung der dem Leistungsprozess zuzu-
ordnenden Ertrage und Aufwendungen (alles, was direkt mit
der Erstellung des Produktes zusammenhéngt) erhalten Sie
das Betriebsergebnis. Ziehen Sie die auerordentlichen Auf-

Tabelle: Gewinn-und-Verlust-Rechnung

wendungen und Ertrage hinzu, so lasst sich der Bilanzgewinn
bzw. -verlust errechnen.

Wenn Ihr Unternehmen anfanglich Verluste macht, ist das
noch kein zwingender Grund, von lhrem Vorhaben Abstand zu
nehmen. Kénnen Sie plausibel machen, in einem tiberschau-
baren Zeitraum die Gewinnzone zu erreichen und die An-
fangsverluste zu kompensieren, haben Sie trotz anfanglicher
Verluste die Chance, einen Finanzier zu finden. Allgemeine
Aussagen hierzu sind schwer zu treffen. Ob Verluste akzep-
tiert werden, hangt u. a. von ihrer absoluten Hohe (auch im
Vergleich zu Umsatz und Bilanzsumme) und von der Art des
Unternehmens ab.

» Jahr

Jahr1 Jahr2 Jahr3

Umsatz

Materialaufwand

Fremdleistungen

Rohergebnis

Lohne, Gehalter, Sozialaufw.

Abschreibungen

Betriebskosten

Betriebsergebnis

Zinsertrage

Zinsaufwendungen

Geschaftsergebnis

Verlustvortrag

Jahresiiberschuss vor Steuer

Ertragsteuer

Bilanzgewinn/-verlust

Liquiditatsplanung

Bisher haben Sie in der Gewinn-und-Verlust-Rechnung Auf-
wendungen und Ertrage gegeniibergestellt. Als Ergebnis ha-
ben Sie einen Gewinn oder Verlust erzielt. Sie miissen jedoch
jederzeit die Zahlungsfahigkeit Ihres Unternehmens sicher-
stellen. Dazu stellen Sie Ein- und Auszahlungen in der Liqui-
ditatsplanung gegeniiber. Die Beriicksichtigung von offenen
Forderungen und verzégerten Zahlungseingangen ist ein we-
sentlicher Bestandteil der Liquiditatsplanung. Liquide Mittel
sind Kassenbestande, Guthaben auf lhrem Kontokorrentkonto
und freie Kontokorrentlinien.

In der Liquiditatsrechnung werden die Einzahlungen und Aus-
zahlungen mit dem genauen Datum aufgelistet, zu dem die

Zahlung erwartet wird. So kénnen Sie sehen, ob Sie jederzeit
liber geniigend finanzielle Mittel verfiigen, um lhre anfallen-
den Zahlungen zu leisten.

Bei der Planung ist zu beriicksichtigen, dass bestimmte Zah-
lungen an festen Terminen anfallen (Miete, Lohne, Energie
usw.), dass es aber bei den Forderungen oft schwer zu sagen
ist, wann diese eingehen werden. Planen Sie hier vorsichtig
und berlicksichtigen Sie, dass Ihre Kunden moglicherweise
erst zum letztmdglichen Termin oder verspatet zahlen wer-
den.
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Aus der Liquiditatsplanung kdnnen Sie ersehen, wann Sie
finanzielle Engpasse zu erwarten haben. Zur Sicherstellung
der Liquiditat Ihres Unternehmens kann ein Kontokorrent-
kredit die Zeit zwischen Zahlungsausgangen und -eingdngen
Uberbriicken.

Eine fortlaufende Kontrolle lhrer tatsachlichen Liquiditat bie-
tet die Gewdhr dafiir, dass Sie bei unvorhergesehen auftre-
tenden Liquiditatsengpdassen reagieren konnen.

Bei drohender Unterdeckung konnen Sie folgende Schritte

liberlegen:

« Schreiben Sie Rechnungen ziigig

« Rdumen Sie Ihren Kunden nur kurze Zahlungsziele ein

- Bieten Sie zusatzliche Anreize zu schnellerer Bezahlung
durch Skontogewahrung

« Vereinbaren Sie Anzahlungen bzw. Teilzahlungen

« Nutzen Sie eine entsprechende kurzfristige Kreditlinie bei
Ihrer Bank aus

« Uberlegen Sie, gegebenenfalls lhre Forderungen an ein Kre-
dit- bzw. Finanzierungsinstitut zu verkaufen (Factoring)

« Stellen Sie geplante Investitionen vorerst zuriick

« Vereinbaren Sie langere Zahlungsfristen mit Ihren Lieferan-
ten

Die Liquiditatsplanung kann wie folgt aussehen:

Wie sehen mein Kapital-
bedarf und meine Finanzierungs-

méglichkeiten aus?

Sollte der Saldo negativ sein, haben Sie einen Finanzierungs-
bedarf, den Sie in Inrem Finanzierungsplan beriicksichtigen
missen.

Erstellen Sie auch die Liquiditatsplanung — wie alle anderen -
fiir einen Zeitraum von drei Jahren. Um die Wichtigkeit einer
kurzfristigen Planung zu verdeutlichen, wurde in der Tabelle
eine monatliche Unterteilung vorgenommen. Fiir Griinder ist
empfehlenswert, fiir die ersten sechs Monate oder fiir das
erste Geschaftsjahr eine wochenweise Planung zu erstellen.

Kapitalbedarf bei Griindung

Wenn Sie anhand lhrer Planungen festgestellt haben, dass Ihr
Konzept nicht nur von der Idee her, sondern auch von der
zahlenmaRBigen Umsetzung her ein erfolgreiches Unterneh-
men zu werden verspricht, miissen Sie nun den Kapitalbedarf
ermitteln, den Sie unmittelbar bei Griindung haben.

Finanziert werden miissen:

- die Investitionen

- ein erstes Warenlager o. a.

- die Griindungskosten

- die Betriebsmittel fiir mindestens die ersten drei Monate
- sowie kurzfristige Liquiditatsengpasse

» Liquiditatsplan Monat 1

Monat 2 Monat 3

Anfangsbestand Kasse

Kontokorrent

Einzahlungen aus Umsatz

Kredite, Zuschiisse

Summe Einzahlungen

Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe

Lohne, Sozialaufw.

Investitionen

Fremdkapital-Zins

Fremdkapital-Tilgung

Sonstige Aufwendungen

Summe Auszahlungen

Saldo (Ein-/Auszahlungen)




Der Finanzierungsplan

Die Finanzierung Ihres Vorhabens kann uiber Eigenkapital
und/oder Fremdkapital erfolgen.

Eigenkapital

Eigenkapital ist das wichtigste Finanzierungsinstrument fiir
Existenzgriinder. Je mehr Eigenkapital Sie haben, desto besser.
Eigenkapital dient als Sicherheits- und Risikopolster. Gleich-
zeitig dient Eigenkapital auch als Zeichen Ihrer Kreditwiirdig-
keit, denn wenn Sie bereit sind, eigenes Geld einzusetzen, er-
weckt dies Vertrauen bei lhren Geldgebern.

Eigenkapital wird in der Regel bar (Ersparnisse) eingebracht.
Nur ausnahmsweise kdnnen Sie Maschinen, Werkzeuge, Fahr-
zeuge oder immaterielle Wirtschaftsgiiter wie Patente oder
andere Rechte als Eigenkapital in Form einer sogenannten
Sacheinlage ins Unternehmen einbringen. Problematisch ist
hierbei die Bewertung der Sacheinlage, gegebenenfalls muss
sie durch einen Gutachter vorgenommen werden, was teuer
ist.

Generell wird empfohlen, dass der Anteil des Eigenkapitals
bei mindestens 15 % bis 20 % des Gesamtkapitals liegt. Im
Falle neuartiger Technologien kann dieser Wert unterschritten
werden, wenn lberdurchschnittliche Ertrage zu erwarten
sind. Wenn Ihr eigenes Geld nicht ausreicht und Sie auch
keine dinglichen Sicherheiten (Grundstiicke oder Ahnliches)
besitzen, konnen Sie priifen, ob lhnen Verwandte oder
Freunde Geld zur Verfligung stellen kénnen.

Zu Uiberlegen ist auch, ob das Unternehmen zusammen mit
einem Partner er6ffnet werden kann, der ebenfalls Eigenkapi-
tal mit ins Unternehmen bringt und sich beteiligt.

Eine Beteiligungsfinanzierung ist auch liber Kapitalbeteili-
gungsgesellschaften moglich. Diese stellen dem Unterneh-
men fir eine bestimmte Zeit Beteiligungen in Form von Ei-
genkapital zur Verfiigung. Wahrend der Laufzeit erfolgt ent-
weder eine feste Verzinsung des eingebrachten Kapitals, oder
es wird eine Gewinnbeteiligung vereinbart. Beteiligungsge-
sellschaften sind haufig an einer hohen Rendite des einge-
setzten Kapitals interessiert, daher sind sie fiir schnell wach-
sende Unternehmen interessant.

Fremdkapital

Nachdem Sie alle zur Verfligung stehenden Eigenmittel ad-
diert haben, werden Sie wahrscheinlich feststellen, dass Sie
noch mehr Geld bendtigen, also Fremdkapital, sprich Kredite.

Kredite kénnen Sie von privaten Kapitalgebern wie Familie
oder Freunden erhalten (sofern diese Gelder nicht als Eigen-
kapital ins Unternehmen eingebracht werden), auRerdem
natiirlich von Banken.

Kredite werden nach der Lange ihrer Laufzeit unterschieden
in kurz-, mittel- und langfristige Kredite.

Die haufigsten Formen der kurzfristigen Finanzierung (bis 12

Monate Laufzeit) sind:

« Kontokorrentkredit: Dies ist der Kredit fiir Ihr laufendes Ge-
schaftskonto, iiber das alle laufenden Zahlungen abgewi-
ckelt werden. Der Kontokorrentkredit dient nur als kurzfristi-
ges Zahlungsmittel, nicht fiir Anlagegiiter oder Ahnliches.
Gut geeignet ist der Kontokorrentkredit dafiir, kurzfristige
Liquiditatsengpasse zu finanzieren. Der Kreditrahmen muss
mit der Hausbank vereinbart werden, als Faustregel gilt ein
Monatsumsatz.

« Lieferantenkredit: Dieser Kredit entsteht dadurch, dass Sie
eine Ware oder Dienstleistung nicht sofort, sondern erst
spater bezahlen konnen. In der Regel existiert ein Zahlungs-
ziel von 30 Tagen.

Mittelfristige Finanzierung (ab 12 Monaten Laufzeit):
« Betriebsmittelkredit: Finanzierung notwendiger Betriebs-
mittel (kann auch kurzfristiger Natur sein)

Langfristige Finanzierung (ab 4 Jahren Laufzeit):

« Investitionskredit: Der Investitionskredit dient der Finanzie-
rung des Anlagevermégens (Grundstiick, Gebaude, Maschi-
nen, Einrichtung usw.).

Leasing und Mietkauf sind Sonderformen der Finanzierung.
Unter Umstanden ist eine derartige Finanzierung fiir be-
stimmte Investitionsgiiter eine gilinstige Alternative zu einem
Barkauf.

Beachten Sie die so genannte ,Goldene Finanzierungsregel®,
welche besagt:

Die Tilgungsdauer (Fristigkeit) des von einem Unternehmen
aufgenommenen Kapitals muss sich mit der Lebensdauer
(Fristigkeit) der Kapitalanlage decken. D. h. fiir langfristige
Kapitalbindung - langfristiges Geld, fiir kurzfristige Kapital-
bindung - kurzfristiges Geld.
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Offentliche Forderung

Existenzgriinder haben es haufig nicht leicht, ihren Kapitalbe-
darf ausreichend zu finanzieren. Eine unzureichende Ausstat-
tung mit Eigenkapital und fehlende Sicherheiten sind Griinde
dafiir, dass Geschaftsbanken Kredite nur unwillig oder tber-
haupt nicht gewahren. Hier setzt die 6ffentliche Férderung an.

Offentliche Férderung kann auf unterschiedliche Arten erfol-

gen. In jedem Fall gilt:

« Informieren Sie sich rechtzeitig, da die meisten Férderungen
nur gewahrt werden kénnen, wenn der Antrag auf Forder-
mittel gestellt wird, bevor mit dem Vorhaben begonnen
worden ist. Dabei ist zu beachten, dass ,Beginn“ in den ein-
zelnen Forderprogrammen unterschiedlich definiert wird. In
Einzelfdllen stellt bereits die Gewerbeanmeldung bzw. die
Meldung ans Finanzamt den Beginn eines Vorhabens dar.

« Voraussetzung fiir die Forderung ist, dass Sie als kiinftiger
Unternehmer ausreichende fachliche und kaufmannische
Kenntnisse vorweisen kénnen.

« Es muss nachgewiesen werden, dass im Rahmen der Exis-
tenzgriindung eine selbststiandige und tragfahige Vollexis-
tenz entsteht.

« Forderung setzt ein MindestmaR an Eigenkapital voraus, fer-
ner ist die Gesamtfinanzierung des Vorhabens nachzuwei-
sen, da es in keinem Fall eine 100%-Finanzierung gibt.

« Antrage fiir Forderprogramme sind auf Formvordrucken bei
der Hausbank oder der Investitionsbank Berlin zu stellen.

« Stellen und formulieren Sie die Antrage auf Forderung
selbst.

Bei den Forderprogrammen sind zu unterscheiden:

Pramien und Zuschiisse,

z.B. die Meistergriindungspramie fiir Handwerksmeister, die
sich unmittelbar nach der Meisterpriifung selbststandig ma-
chen; Beratungskostenzuschiisse fiir Unternehmensberater-
leistungen im Rahmen von Existenzgriindungen oder Unter-
nehmensfestigungen; Investitionszuschiisse fiir Vorhaben in
bestimmten Wirtschaftszweigen; Uberbriickungsgeld; Lohn-
kostenzuschiisse bei Einstellung langzeitarbeitsloser Arbeit-
nehmer usw.

Kredite

Wichtig fiir Existenzgriinder ist das Eigenkapitalhilfe-Pro-
gramm (EKH), das als personenbezogenes, voll haftendes Dar-
lehen ausdriicklich dazu gedacht ist, die oftmals unzureichen-
de Eigenkapitalausstattung von Existenzgriindern zu verbes-
sern. Das Darlehen hat eine Laufzeit von 20 Jahren, die ersten
beiden Jahre sind zinsfrei, die Tilgung beginnt erst nach 10
Jahren.

Welche offentlichen
Férderungsméglichkeiten

bieten sich mir?

Ferner ist zu nennen das ERP-Existenzgriindungsprogramm
fiir Investitionen und Betriebsmittelausstattung im Zusam-
menhang mit der Griindung (Errichtung/Erwerb) und den
ersten drei Jahren nach Griindung des Unternehmens.

Besonders hervorzuheben ist das DtA-Startgeld fiir die Griin-
dung von kleinen Gewerbe- und Dienstleistungsbetrieben.
Sie kdnnen gefordert werden, wenn lhr Finanzbedarf maxi-
mal 50.000 € ausmacht. Ein weiteres Programm ist das ARP-
Existenzgriindungsdarlehen fiir Personen, die sich mit ver-
gleichsweise niedrigem Kapitalaufwand selbststandig ma-
chen wollen. Voraussetzung ist, dass der Griinder in Berlin ar-
beitslos gemeldet ist. Das Darlehen betragt fiir eine Person bis
zu 15.000 £, fiir zwei Personen liegt die Grenze bei 25.000 €.

Biirgschaften

Oftmals gewahren Geschaftsbanken Kredite nicht, weil keine
Sicherheiten vorliegen. In solchen Fallen kdnnen Biirgschaften
helfen, das Risiko der Banken zu mindern. Biirgschaften wer-
den je nach Hoéhe des Investitionsvolumens von der Biirg-
schaftsbank Berlin-Brandenburg bzw. vom Land Berlin und
dem Bund fiir bis zu 80 % der Darlehenssumme libernom-
men.

Eine ausfiihrliche Darstellung der verschiedenen Férdermog-
lichkeiten sowie der jeweiligen Ansprechpartner findet sich
im Anhang.

Der Finanzierungsplan fiir Ihr Vorhaben kénnte folgenderma-

Ren aussehen:

Tabelle: Finanzierungsplan

» Finanzierungsbausteine €

Eigenkapital

EKH (= Eigenkapitalhilfe)

ERP-Existenzgriindungsdarlehen

Hausbankdarlehen — langfristig

Kontokorrentkredit

Summe

Wenn der Finanzierungsplan stimmt, kann nun zur

,Tat“ geschritten werden!



Geschiftskonzept

Wenn Sie nun lhr Vorhaben in die Tat umsetzen wollen, beginnen
Sie damit, ein Geschaftskonzept (auch als Business Plan, Vorha-
bensbeschreibung o. 8. bezeichnet) zu erstellen. Mit allen Punk-
ten, die lhr Geschaftskonzept beinhaltet, haben Sie sich bereits in
den vorhergehenden Abschnitten auseinander gesetzt.

Fiir den Aufbau des Geschaftskonzeptes empfiehlt sich fol-
gendes Schema:
* Gliederung und Zusammenfassung
* Unternehmen und Person:
Vorgeschichte, Rechtsform, Betriebsstatte, Gesellschafter,
weitere Schllisselpersonen, niachste Schritte
 Produkt:
Idee/Geschaftsfelder, Produktnutzen, Zielgruppe, Konkur-
renzprodukte, Weiterentwicklung der Produkte
o Markt:
Branche, Marktsegmentierung, Wettbewerber
* Marketing:
Preispositionierung, Markteintritt, Vertrieb, Verkauf
¢ Organisation:
Unternehmensbereiche, Verantwortlichkeiten, Personal-
planung
¢ Planung:
Zahlen (Gewinn- und Verlustplanung, Liquiditatsplanung)

Geben Sie Ihr Konzept Freunden und Bekannten, um zu uiber-
priifen, ob es auch von AuBenstehenden verstanden und fiir
gut befunden wird.

Bankengesprache

Viele Kreditantrdge werden von den Banken abgelehnt. Die
Griinde hierfiir liegen oft in einer fehlenden Vorbereitung der
Unternehmensgriinder. Dadurch kommt es zu vermeidbaren
Fehlern. Die nachfolgenden Punkte sollten von Ihnen bei Ver-
handlungen beachtet werden. Sie garantieren zwar nicht den
Erfolg, doch erhéhen Sie lhre Chancen, einen Kredit zu erhalten.

Bereiten Sie lhre Gesprache mit den Banken griindlich vor.
Vereinbaren Sie rechtzeitig einen Termin. Senden Sie Ihrem
Kundenberater bereits vorab einen detaillierten Geschafts-
plan zu.

Suchen Sie den Kontakt zu mehreren Banken. Oftmals sind
die Entscheidungen nicht nur von der Qualitat Ihres Vorha-
bens abhangig, sondern sie werden auch von der Kreditver-

gabepolitik der jeweiligen Bank beeinflusst, wobei es unter-
schiedliche Praferenzen fiir bestimmte Branchen gibt.

Praktisch prasentieren: Sofern moglich, sollten sie Prototypen
oder eine anschauliche Darstellung Ihres Produktes bzw. Ihrer
Dienstleistung prasentieren kénnen.

Kompetenz belegen: Sie als Griinder sollten Ihre Kompetenz
in einem Gesprach belegen konnen. Daher miissen Sie Berufs-
und Branchenerfahrungen sowie kaufmannisches Know-how
nachweisen konnen. Stellen Sie auch Sicherheiten oder mogli-
che Biirgschaften dar. Sofern die Darlehensvergabe an den
Sicherheiten scheitern sollte, wenden Sie sich an eine Biirg-
schaftsbank.

Persénlich begeistern: Uberzeugen Sie die Bank von der Ein-
zigartigkeit Ihrer Idee. Schaffen Sie es, Ihre Bank zu liberzeu-
gen, so werden Sie auch lhre Kunden liberzeugen.

Partner mitbringen: Sofern Sie in einzelnen Bereichen das
Know-how eines Partners benétigen, bringen Sie diesen Part-
ner zum Gesprach mit.

Gewerbeanmeldung, Anmeldung beim Finanzamt

Bei Aufnahme des Gewerbes muss dieses Gewerbe am Sitz
des Unternehmens beim zustandigen Gewerbeamt (in Berlin
Abteilung des jeweiligen Bezirksamtes) angemeldet werden.
Die Anmeldung kostet ca. 26,- €. Neben der erstmaligen
Anmeldung eines Gewerbes sind auch die Sitzverlegung, der
Wechsel, die Erweiterung des Geschéftsbetriebes und die Be-
endigung des Betriebs meldepflichtig, eine derartige Ummel-
dung kostet ca. 20,- €.

Wenn Sie kein Gewerbe, sondern einen freien Beruf ausiiben,
beginnen Sie lhre Tatigkeit durch eine Meldung an das zu-
standige Finanzamt.

Personliche Versicherungen

Krankenversicherung: Beachten Sie bei der Auswahl der Kran-
kenkasse neben dem reinen Vergleich der Monatsbeitrage
auch, dass bei einer gesetzlichen Krankenkasse Angehdrige, die
nicht erwerbstatig sind, ohne Beitragserhdhung mitversichert
sind. Haben Sie sich fiir eine private Krankenversicherung ent-
schieden, kénnen Sie nicht wieder in die gesetzliche Kranken-
kasse zurlick (auRer als Arbeitnehmer mit einem Bruttogehalt
unterhalb der Einkommenshéchstgrenze). Auf eine ausreichen-
de Krankenversicherung sollten Sie in keinem Fall verzichten.



32
33

Unfallversicherung: Im Schadensfalle kann ein Unfall Ihr be-
rufliches Aus bedeuten. Eine Unfallversicherung kann gegen
dieses Risiko absichern und zahlt bei Eintreten des Versiche-
rungsfalls eine Pramie. Sie sollten darauf achten, evtl. gekop-
pelt mit einer Berufsunfahigkeitsversicherung, dass Sie auch
monatliche Zahlungen erhalten.

Haftpflichtversicherung: Fiigen Sie in Ihrer Freizeit versehent-
lich anderen Menschen Schaden zu, so tritt die private Haft-
pflichtversicherung fiir diese ein.

Renten- und Lebensversicherung: Als selbststandiger Unter-
nehmer zahlen Sie in keine gesetzliche Rentenversicherung
mehr ein. Sie miissen sich um lhre Altersvorsorge selbst kiim-
mern. Grundsatzlich haben Sie die Moglichkeit, in eine private
Rentenversicherung einzuzahlen oder eine Kapitallebensver-
sicherung abzuschliellen, bei der Sie am Ende der Laufzeit die
Versicherungssumme und Uberschussanteile ausgezahlt be-
kommen oder als Rentenzahlungen erhalten. Bei diesen Ver-
sicherungen sollten Sie auch Ertragsbeurteilungen vorneh-
men, z. B. kdnnen die neuen , AS-Vorsorgefonds* eine giinsti-
gere Alternative sein.

Mit einer Risikolebensversicherung sichern Sie lhre Familien-
mitglieder im Falle lhres Todes finanziell ab.

Unternehmensbezogene Versicherungen

Betriebshaftpflicht: Diese Versicherung tritt fiir Schaden ein,
die anderen im Rahmen Ihrer Geschaftstatigkeit zugefiigt
werden. Auf diese Versicherung sollten Sie in keinem Fall ver-
zichten. Fiir Unternehmen kénnen noch weitere Haftpflicht-
risiken, z. B. Produkthaftpflicht, Vermdgenshaftpflicht abgesi-
chert werden. Inwiefern diese fiir Ihr Unternehmen relevant
sind, muss im Einzelnen gepriift werden.

Sachversicherungen: Hierunter zahlen Versicherungen, wie
z. B. Feuer-, Wasser-, Sturm- und Einbruch-Versicherungen.
Eine Priifung im Einzelnen ist auch hier angeraten, um nicht
unnétige und hohe Versicherungspramien zu zahlen.

Versicherungen und Vertrige —
unerldssliche Faktoren fiir einen

gelungenen Start!

Forderungsausfallversicherung: Diese Versicherung zahlt,
wenn Kunden von lhnen lhre Forderungen nicht begleichen.
Sie missen sich die Frage stellen, ob Ihr Unternehmen wirk-
lich in seiner Existenz gefahrdet ist, wenn einzelne Forderun-
gen ausfallen. Die Versicherungspramien sind sehr hoch.
Nahere Informationen erhalten Sie in der Broschiire ,Versi-
cherung fiir Selbststandige”, die vom Gesamtverband der
deutschen Versicherungswirtschaft kostenlos versendet wird
(Telefon 02 28/9 16 20).

Schatzen Sie in jedem Fall Ihren Versicherungsbedarf realis-
tisch ab, und informieren Sie sich umfassend und bei Ver-
sicherungsvertretern lhres Vertrauens. Holen Sie mehrere
Angebote ein. So konnen Sie Kosten, die gerade in der Start-
phase lhres Unternehmens schwer ins Gewicht fallen, opti-
mieren.

Vertrage

Die Griindung lhres Unternehmens wird auch zu einer Vielzahl
von Vertragsabschliissen fiihren. Das sind z. B. Gesellschafter-
vertrage, Franchisevertrage, Kauf-, Pacht- oder Mietvertrage
und Arbeitsvertrige. Die finanziellen Folgen einer Unterschrift
sind nicht immer sofort in vollem Umfang erkennbar. Uberprii-
fen Sie deshalb jeden Vertrag bzw. jede Vereinbarung, bevor
Sie unterschreiben. Nehmen Sie sich Bedenkzeit. Seriése Part-
ner gewahren lhnen diese. Bewahren Sie von allen Schriftsti-
cken, die Sie unterschreiben, eine Kopie auf.

Vorvertrage sind ebenfalls Vertrage und kénnen mit nicht
unerheblichen finanziellen und anderen Belastungen verbun-
den sein.

Die Industrie- und Handelskammer, die Handwerkskammer,
Innungen, Verbande und Rechtsanwalte kdnnen Sie bei Ver-
tragsabschliissen beraten und sind lhnen bei der Vertragsprii-
fung behilflich. Dort kdnnen Sie auch Mustervertrage erhalten.
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Auskiinfte und Beratung

Weitere Auskiinfte erhalten Sie

im IBB Kundenzentrum Wirtschaft.
Dort kénnen Sie telefonisch auch einen
Beratungstermin vereinbaren.

IBB Kundenzentrum Wirtschaft

Bundesallee 210

10719 Berlin (Wilmersdorf)

Telefon (o0 30) 21 25-47 47

Telefax (0 30) 21 25-33 22

E-Mail: kundenzentrum.wirtschaft@investitionsbank.de

Ansprechpartner im Berliner Fordernetzwerk
mit Adressen und Rufnummern finden Sie
in der aktuellen Forderfibel, die wir Ihnen
auf Wunsch gerne aushandigen.

Alle Rechte vorbehalten
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IBB-Forderspektrum auf einen Blick

Investitionsforderung

Volkswirtschaftlich besonders forderwiirdige Investitions-
vorhaben finanzieren wir mit Zuschiissen aus dem
Programm Gemeinschaftsaufgabe ,Verbesserung der
regionalen Wirtschaftsstruktur” (GA).

Technologieforderung

Mit vier Programmen unterstiitzen wir moderne Techno-
logien in Berlin. Die Forderung besteht aus Zuschiissen,
Darlehen und Beteiligungen. Aus Mitteln unseres Zukunfts-
fonds stellen wir ebenfalls Zuschiisse, Darlehen und
Beteiligungen bereit.

Existenzgriinderforderung

Existenzgriinder sind der Motor fiir Erneuerung, Wachstum
und Modernitat in unserer Stadt. Wir fordern Griinder mit
kostenlosen Beratungen und unseren Finanzierungshilfen.

Liquiditatshilfen

Berliner Unternehmen mit positiven Zukunftsaussichten,
aber Liquiditatsengpassen helfen wir mit unseren
Darlehen aus dem Liquiditdts- und Konsolidierungsfonds.

Kulturférderung

Wir unterstutzen die Ideen kreativer, jiingerer Kiinstler. In
den Bereichen Bildende und Darstellende Kunst férdern
wir Kiinstler, Schauspieler und Sanger durch Werkvertrage.

Investitionsbank Berlin
Kundenzentrum
Bundesallee 210 - 10719 Berlin (Wilmersdorf)

Zentrale: Telefon (o0 30) 21 25-0
Beratung Wirtschaftsforderung: Telefon (o 30) 21 25-47 47

Beratung Wohneigentumsférderung: Telefon (o 30) 21 25-26 60

Arbeitsmarktférderung

Mit Mitteln aus dem Programm ,Perspektiven Betriebliche
Arbeit” tragen wir zur Beschaftigungssicherung, aber auch
zum Strukturwandel Berliner Unternehmen bei.

Service und Kooperationen

In der Wirtschaftsférderung unterstiitzen wir die Arbeit
verschiedener Einrichtungen. Hierzu gehoren z. B. das
Technologie Coaching Center GmbH (TCC) und das
Business Angels Netzwerk Deutschland e. V. (BAND).

Wohneigentumsforderung

Mit Wohneigentum verbinden viele Menschen Lebens-
qualitat, Freiheit und Unabhangigkeit. Mit unseren zins-
gunstigen Darlehen finanzieren wir den Traum von den
eigenen vier Wanden.

Modernisierung und Instandsetzung

Die Berliner Bausubstanz ist in vielen Bezirken durch einen
hohen Modernisierungs- und Instandsetzungsbedarf
gekennzeichnet. Mit unseren Programmen tragen wir zur
Verbesserung der Wohnqualitat bei.

Beratung Modernisierung und Instandsetzung: Telefon (o 30) 21 25-26 62

Beratung Immobilienservice: Telefon (o 30) 21 25-21 25

E-Mail: info@investitionsbank.de - Internet: http://www.investitionsbank.de

InnovationsNews der IBB

InnovationsNews macht die Berliner High-Tech-Landschaft transparent.
Sichern Sie sich lhren Informationsvorsprung, abonnieren Sie kostenlos unseren
Newsletter unter http://www.investitionsbank.de/innonews-anmeldung





