Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Arbeit

R

Am Anfang steht die Idee

STARTHILFE

Der erfolgreiche Weg in die Selbstandigkeit



Herausgeber:

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Arbeit

Referat Offentlichkeitsarbeit

Bestelladresse:

Bundesministerium flir Wirtschaft
und Arbeit

Referat Offentlichkeitsarbeit/Versand
Postfach 30 02 65

53182 Bonn

Bestelltelefon: 01888/615-4171
Bestellfax: 02 28/42 23-462

Internet: www.bmwi.de

Redaktion:
PID Arbeiten fiir Wissenschaft und
Offentlichkeit, Berlin

Grafische Konzeption, Gestaltung
und Produktion:
Grunzke & Partner, Sinzig

Titelgestaltung:
Visomedia, Bonn

Druck:
Klisener GmbH, Wuppertal

18. liberarbeitete Auflage, Oktober 2002

Der Umwelt zuliebe gedruckt
auf Recyclingpapier



Inhaltsverzeichnis

Zum Start in den Start

|

Warum nicht? ,Karriere* als Mittelstdndler
Stufen: Schritt fiir Schritt in die Selbstéandigkeit
Die Entscheidung

AW

|

Sind Sie ein Unternehmertyp? 8
Wer hilft? Beratung - oder ich weiB, dass ich nichts weiB 13
Gewusst wie: Know-how fiir Existenzgriinder 15
Die Familie im Nacken? Probleme und Losungen fiir Existenzgriinderinnen 16
1deen mit Diplom - Griindungen durch Hochschulabsolventen 18
Nicht aus der Not heraus - Griindungen aus der Arbeitslosigkeit 19
Willkommen - ausldndische Griinderinnen und Griinder 21
Das Konzept 23
Von der Geschiftsidee zum Unternehmensplan 23
Festen Boden unter den FiiBen: Der Standort 27
So oder so: Wege zum eigenen Unternehmen 29
- Neugriindung 29

- Kleingriimdung 29

- Teamgriindung 30

- Unternehmensnachfolge/Betriebsiibernahme 31

- Kauf durch eigenes oder fremdes Management (MBO/MBI) 34

- Beteiligung an einem Betrieb 34

- Outsourcing und Spin-off-Griindung 35

- Franchising 36
Passend fiir jeden Zweck: Rechtsform 39
Alles mit rechten Dingen: Anmeldungen und Genehmigungen 44
Lohnt sich der Aufwand? Rentabilitdtsvorschau 46
Der Finanzplan 48
Was soll der Spal3 kosten? Kapitalbedarf 48
Wer soll das bezahlen? Finanzierung 50
Offentliche Starthilfen: Forderprogramme 55
Die Hand ins Feuer legen: Biirgschaften 56
Wenn die Bank keinen Kredit gibt: Beteiligungskapital 57
Mieten statt kaufen: Leasing 59
Das Unternehmen 61
Rechnen Sie mit dem Finanzamt: Steuern 61
Immer gut bei Kasse: Liquiditatsplanung 63
Damit Sie zu Threm Geld kommen: Forderungsmanagement 65
Drum priife, wer sich ewig bindet: Personal 67
Sicherheit fiir alle Falle: Versicherungen 70
Und selbst? Private Absicherung fiir Unternehmer 72
Ideen muss man haben: Innovationen 74
Kunden und Konkurrenz immer im Blick: Marketing 76
Sauber wahrt am ldngsten: Umwelt 82
Anhang 83
Gewusst wo: Adressen 84
Fachbegriffe kurz und biindig 93
Bestellfax 95

Fragebogen 96




Vorwort
Wohl uberlegt und sorgfaltig geplant

"——-——_———-N

Existenzgriindungen sind vor allem dann erfolgreich, wenn sie wohl iiberlegt und sorgfiltig geplant
sind. Mit der vorliegenden Broschiire méchte lhnen das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit
einen knappen und verstindlichen Uberblick iiber alle wichtigen Belange und Fragen geben, die Sie
auf dem Weg in die Selbstindigkeit unbedingt beriicksichtigen sollten.

Festes Fundament

Ziel dieser Broschiire ist, Thnen dabei zu helfen, ein festes Fundament fiir Thre eigene Zukunft zu bauen.
Ziel ist auch, damit den zentralen Pfeiler unserer Wirtschaft insgesamt zu festigen und zu verstarken.
Immerhin erbringen die selbstdndigen Unternehmer und Unternehmerinnen des Mittelstandes mehr als die
Hilfte der gesamten Wirtschaftsleistung (Bruttowertschopfung). Sie sind Arbeitgeber fiir mehr als zwei
Drittel aller Beschéftigten hierzulande. Dariiber hinaus iibernehmen sie die Ausbildung von ca. 80 % aller
Auszubildenden: eine stolze Leistung. Kein Wunder also: Mittelstandische Existenzgriindungen sind eine
unabdingbare Voraussetzung fiir die Dynamik und Stabilitdt unserer Volkswirtschaft. Immer wichtiger
werden dabei auch Unternehmerinnen: 1In den 70er Jahren lag ihr Anteil noch bei 10 Prozent. Heute sind
es rund 28 Prozent.

Seit fast 20 Jahren: ,Starthilfe”

Dabei ist die vorliegende ,Starthilfe“-Broschiire schon so etwas wie ein ,Klassiker”. Seit nunmehr fast 20
Jahren gibt das Bundeswirtschaftsministerium jungen Unternehmern mit seinen Informationen ,Starthilfe®
beim Aufbau einer selbstindigen Existenz. Dieser jetzt verdffentlichte Band ist eine weitere {iberarbeitete
Ausgabe der Starthilfebroschiire, die seit den achtziger Jahren mehr als 5 Millionen Mal bestellt worden ist.
Uber alle diese Jahre sind dabei - bei grundlegenden Uberarbeitungen und regelmiBigen Neuauflagen —
immer wieder aktuelle Themen und neue Zielgruppen beriicksichtigt worden, um moglichst allen Aspekten
des Themas ,Existenzgriindung® gerecht zu werden.

Die Akzeptanz der Starthilfe-Broschiire zeigt das Ergebnis der seit rd. 3 Jahren durchgefiihrten Frageboge-
naktion und die Auswertung der iiber 1.300 zuriickgesandten Fragebogen. Diejenigen, die sich an der
Meinungsumfrage beteiligt haben, bewerten zu 99 Prozent die Starthilfe mit ,sehr gut* (64,67 %) und
~gut” (34,42 %). Die Herausgeber freuen sich natirlich tiber dieses Ergebnis. Trotzdem wurden - auch
dank Threr Anregungen - wieder Verbesserungen vorgenommen, andere Erganzungen erfolgten in weiteren
Informationsmedien wie beispielsweise der CD-ROM ,BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unter-
nehmen*, Die Reihe der GrinderZeiten (Bestellfax s. Anhang) wurde kontinuierlich ausgebaut und bietet
zusatzlich konkrete Informationen zu allen relevanten Themenbereichen der Existenzgriindung.

Auf einen guten Start mit der ,Starthilfe und viel Erfolg.

Thr
Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit
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Warum nicht? ,Karriere" als Mittelstandler

M

Die Zahl der Existenzgriindungen in Deutschland ist weiterhin hoch. Das ist gut so: Denn gerade die
kleinen und mittleren - mittelstindischen - Unternehmen haben besonderen Anteil an der gesamten
Wirtschaftsleistung der Bundesrepublik. Nicht zuletzt deswegen, weil durch jede Griindung durch-
schnittlich vier bis sieben Arbeitsplidtze entstehen.

Mindestens genauso wichtig ist dariiber hinaus, dass sich die vielen Griinderinnen und Griinder einen ganz
personlichen Traum erfiillen. Sie wollen

ihrem unternehmerischen Tatendrang nachgehen
ihre eigene Unternehmens-1dee verwirklichen

eine giinstige Gelegenheit beim Schopf ergreifen
berufliche Frustrationen vermeiden oder beenden

der Arbeitslosigkeit entfliehen

mehr Unabhingigkeit erleben

mehr Erfolgserlebnisse genieBen

ihren beruflichen Aufstieg selbst in die Hand nehmen
sich ein héheres Einkommen erarbeiten.

Griinde fiir den Schritt in die Selbstandigkeit

Angaben in %

70 ¢
64,6

60,1
60

50
40

30 F
25,2
20 F
13.1

9,2

Unternehmerische Der Wunsch, ~ Verdienst-  Geschiftsidee  Alternative ~ Weiterfilhren ~ Sonstiges
und personliche  selbstandig méglichkeit ur der (Familien-)
Freiheit zu sein und Ansehen Arbeitslosigkeit ~ Tradition

Quelle: Problembereiche und Handlungsfelder bei Existenzgriindern. EXFOR-Projektgruppe an der Fachhochschule Trier 1998




Stufen: Schritt fuir Schritt in die Selbstandigkeit

B S ——

Zu lhrer Orientierung finden Sie hier die wichtigsten Handlungsschritte und Entscheidungen in
Richtung Unternehmensgriindung. Das Allerwichtigste zuerst:
Informieren Sie sich griindlich! Lassen Sie sich beraten! Bei allem, was auf Sie zukommt.

Die Entscheidung

O Sind Sie ein Unternehmertyp?

Stehen Sie die Strapazen gerade der Startphase - und auch spéter — durch? Sind Sie qualifiziert
genug? Steht Thre Familie hinter Thnen? Eine Reihe von einfachen Testfragen hilft Thnen, in dieser
Frage mehr Sicherheit zu gewinnen (s. Dreh- und Angelpunkt: Die Griinderperson).

© Suchen Sie Beratung!

Besuchen Sie mdoglichst ein Griindungsseminar Threr Kammer oder Thres Verbandes. Lassen Sie sich
anschlieBend von einem Berater der Kammer oder des Verbandes, von einem freien Unternehmens-
berater oder anderen kompetenten Fachleuten helfen (s. ,Wer hilft? Beratung*).

b
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Sie haben sich entschieden? Dann weiter ...

Die Planung

© Erforschen Sie den Markt!

Sie miissen Thre moglichen Kunden mit ihren Bedirfnissen, ihren Nei-
gungen, ihrem Verhalten genau kennen lernen. Und verschaffen Sie

sich einen Uberblick iber die Konkurrenzsituation, vor allem auch an .- w
dem Standort, den Sie wihlen (s. ,Von der Geschiftsidee zum Unter- 4

nehmensplan: Das Konzept*).

© Optimieren Sie lhre Geschiftsidee!

Finden Sie méglichst Thr , Einmaliges Verkaufs-Argument®. Denn Kunden werden Sie nur dann ge-
winnen, wenn Sie etwas anzubieten haben, was die Konkurrenz nicht hat (s. ,Von der Geschiftsidee
zum Unternehmensplan: Das Konzept*).

O Finden Sie dann den richtigen Weg in die Selbsténdigkeit!

Sie kdnnen ein Unternehmen neu griinden, sich an einem Betrieb beteiligen oder als Lizenz-Unter-
nehmer (Franchising) arbeiten. Sie kénnen auch einen bestehenden Betrieb iibernehmen
(s. »,So oder so: Wege zum eigenen Unternehmen®).

© Kalkulieren Sie lhren Verdienst!

Wie auch immer Sie zu Threm eigenen Unternehmen finden: Uberlegen Sie, ob sich die Griindung
einer selbstandigen Existenz fiir Sie auszahlt. Lohnt sich der Aufwand? Reicht Thnen der Gewinn,
um lhren gewohnten Lebensstandard zu finanzieren (s. ,Lohnt sich der Aufwand? Rentabilitats-
vorschau®)?



Das Konzept steht nun. Jetzt muss es finanziert werden.

Der Finanzplan

o

Kalkulieren Sie das bendtigte Startkapital!

Wie groB ist Thr Kapitalbedarf fiir die Griindung und die Startphase? Machen Sie eine Aufstellung
aller - kurz- und langerfristig relevanten - Kostenpositionen (s. ,Was soll der SpaB kosten? Kapital-
bedarf*).

Ermitteln Sie alle maglichen Finanzquellen!

Wie viel Geld haben Sie selbst zur Verfligung? Wer kénnte Thnen privat Geld leihen? Wer wiirde sich
an Threm Unternehmen beteiligen? Priifen Sie die Angebote der Kreditinstitute und die vielfaltigen
Forderprogramme des Bundes, der Bundeslander und auch der Européischen Union

(s. ,Wer soll das bezahlen? Finanzierung").

Das Unternehmen

o

Wihlen Sie die richtige Rechtsform!

Wie viel Einfluss wollen Sie in Threm Unternehmen haben? Welches Haftungsrisiko wollen Sie auf
sich nehmen? Entscheiden Sie, welche Form Thre geschiftlichen, steuerlichen und rechtlichen Anfor-
derungen erfllt (s. ,Passend fiir jeden Zweck: Rechtsform®).

Erledigen Sie alle notwendigen Formalitaten!

Bedenken Sie die Anforderungen von Behérden, Kammern, Berufsverbdnden etc. Erkundigen Sie
sich, fiir welche Vorhaben besondere Voraussetzungen und Nachweise, behordliche Zulassungen oder
Genehmigungen erforderlich sind (s. ,Alles mit rechten Dingen: Anmeldungen und Genehmigun-
gen“).

Sorgen Sie fiir das Finanzamt vor!

Stellen Sie sich von Anfang an auf neue Pflichten gegeniiber dem Finanzamt ein (s. ,Rechnen Sie
mit dem Finanzamt: Steuern®).

Denken Sie an die Risikovorsorge im Unternehmen!

Kiimmern Sie sich um ausreichende und geeignete Versicherungen fiir Thr Unternehmen. Ver-
schlieBen Sie nicht die Augen vor moglichen Risiken und Gefahren, sondern sorgen Sie mit den rich-
tigen MaBnahmen vor (s. ,Sicherheit fiir alle Félle: Versicherungen®).

Denken Sie an lhre persénliche Absicherung und die lhrer Familie”

Fur beruflich Selbstdndige gibt es verschiedene Mdéglichkeiten fiir Alter, Krankheit und Todesfall vor-
zusorgen. Wichtig ist, die Entscheidung fiir geeignete Versicherungen und MaBnahmen nicht auf die
lange Bank zu schieben, sondern sich schon wahrend des Griindungsprozesses beraten zu lassen

(s. ,Und selbst? Private Absicherung fiir Unternehmer*).

| Hinweis: | Scheinselbstindigkeit

Wer als Existenzgriinder Fordermittel beantragt, muss grundsétzlich Selbstindiger und nicht Schein-
selbstindiger sein. Existenzgriinder kénnen unter Umstinden den Status eines ,arbeitnehmerdhnli-
chen Selbstindigen“ haben. Dann ndmlich, wenn sie in der Anfangsphase nur einen Auftraggeber
haben und auBer Familienangehorigen keine sozialversicherungspflichtigen Mitarbeiter beschéftigen.




Fahrplan: Ihr Weg in die Selbstandigkeit

Gehen Sie bei Ihrer Griindung Schritt fiir Schritt vor. Ergéiinzen Sie den folgenden ,Fahrplan” mit

Hilfe lhrer Berater.

1. Uberpriifen Sie ihre personlichen Voraussetzungen
Sind Sie ein Unternehmertyp?
Sind Sie fachlich qualifiziert?
Verfiigen Sie tiber kaufmannisches Know-how?

,Steht Thre Familie hinter Thnen?“

2. Lassen Sie sich beraten
Wer beridt wozu?
Wer kann Thnen je nach Fragestellung weiterhelfen?

Wissen Sie, auf was Sie beim Abschluss von Beratervertrigen achten sollten?

3. Schreiben Sie lhr Unternehmens-Konzept
Griinden Sie allein oder im Team?
Wie viele Mitarbeiter mit welcher Qualifikation benétigen Sie?
Welche Rechtsform wéhlen Sie?
Ist Thre Geschiftsidee marktfahig?
Wer sind Thre Konkurrenten bzw. Thre Kunden? Wo befinden sie sich?
Besteht Bedarf an Threm Angebot?
Welcher Standort ist geeignet?

Wie viel Geld bendétigen Sie fiir Thren Lebensunterhalt?

Wie viel Startkapital bendtigen Sie? Welche Finanzierungsméglichkeiten gibt es?

Auf welcher Grundlage haben Sie den Preis fir Thr Produkt/Thre Leistung kalkuliert?

Haben Sie einen Finanzierungsplan erstellt? Wie viel Eigenkapital und welche Sicherheiten haben Sie?

Welche Genehmigungen bendétigen Sie? Bis wann werden diese Genehmigungen erteilt?

Welche Risiken sind mit Threm Vorhaben verbunden?

4. Lassen Sie lhr Unternehmenskonzept iiberpriifen und treffen Sie weitere

Vorbereitungen

Ist Thr Unternehmenskonzept vollstindig und inhaltlich nachvollziehbar?
Welche betrieblichen Versicherungen bendtigen Sie?

Welche personliche Absicherung bendétigen Sie?

Miissen Sie Miet-, Kauf-, Arbeits- oder z. B. Liefervertrdge abschlieBen?

Welche Qualifikation benétigt Ihr Personal?



Wo und wie finden Sie geeignete Mitarbeiter?

Haben Sie sich iiber alle steuerlichen Aspekte informiert und beim Finanzamt eine Steuernummer
beantragt?

Haben Sie alle notwendigen Formalitdten wie z. B. Gewerbeanmeldung, Anmeldung bei Versorungs-
einrichtungen erledigt?

Ist die Biiro-/Betriebseinrichtung plinktlich zum Eréffnungstermin funktionstiichtig?

Haben Sie WerbemaBnahmen vorbereitet?

5. Lassen Sie sich auch nach der Er6ffnung weiter beraten

Haben Sie einen laufenden und aktuellen Uberblick iiber die Einnahmen, Ausgaben und die
Liquiditat Thres Unternehmens?

Wie hoch ist Thre Gewinnerwartung?

Wie hoch ist Thr Finanzbedarf?

Haben Sie Thre Kosten im Griff?

Umfasst Thr Controlling alle wesentlichen Unternehmensebenen?

Ist Thre Finanzierung gesichert oder bendétigen Sie (zusitzliche) 6ffentliche Fordermittel?

Sind Sie in der Lage, Krisensignale rechtzeitig zu erkennen und gegenzusteuern?



Die Entscheidung

Sind Sie ein Unternehmertyp?

Dreh- und Angelpunkt: Die Griinderperson

Der Weg in die berufliche Selbstéindigkeit ist kein Sonntagsspaziergang, sondern
eher eine anstrengende Bergwanderung bei der es auf die richtige Ausstattung
ankommt: die personlichen Voraussetzungen miissen stimmen und auch lhre Familie
sollte Ihnen den Riicken freihalten. Ganz wichtig sind natiirlich lhr fachliches und unter-
nehmerisches Know-how. Packen Sie lhren Unternehmer-Rucksack und achten Sie darauf,

dass Sie alles dabei haben, auch fiir den Notfall. Verteilen Sie Ihr Equipment gleichmaBig und priifen
Sie lieber einmal zu viel, ob Sie auch wirklich an alles gedacht haben. Die folgende Checkliste hilft
Ihnen dabei. Je ofter Sie mit ,ja" antworten, desto eher erfiillen Sie die Voraussetzungen fiir eine
erfolgreiche Existenzgriindung.

lhre Einstellung zum Thema berufliche Selbstiandigkeit

ja nein
Kdnnen Sie sicher sein, dass Sie nicht aus der Not heraus griinden, sondern, weil Sie da-

von tiberzeugt sind, dass die berufliche Selbstéandigkeit das richtige fur Sie ist?

Welche Ziele wollen Sie mit Threr beruflichen Selbstandigkeit erreichen? Sind diese Ziele
realistisch?

Haben Sie Thre Geschiftsidee gut durchdacht und sind Sie von ihren Erfolgsaussichten
iiberzeugt?

Werden Sie sich ausreichend Zeit nehmen, um sich auf Thre Griindung vorzubereiten?

Sind Sie in der Lage, sich ein realistisches Bild tiber Thren zukuinftigen Unternehmer-
Alltag zu machen?

Kennen Sie (z. B. iiber Thren Bekannten-/Freundeskreis) Unternehmerinnen oder Unter-
nehmer?

lhre personlichen Voraussetzungen

Sind Sie gesund und korperlich fit?
Achten Sie darauf, dass Sie fit bleiben?

Haben Sie mit Threr Familie dariiber gesprochen, was sich fiir sie durch Thre Selbstéandig-
keit &ndern wird?

Halt Thnen Thre Familie den Riicken frei?

Sind Sie bereit, vor allem in den ersten Jahren tiberdurchschnittlich viel zu arbeiten
(evtl. auch abends und am Wochenende)?

Sind Sie bereit, in den ersten Jahren auf lhren Urlaub zu verzichten?



ja nein
Bewahren Sie einen kiihlen Kopf, auch wenn es hektisch zugeht?
Kénnen Sie sich von Stresssituationen schnell erholen?
Setzen Sie Thre selbst gesteckten Ziele auch um?
Packen Sie auch unangenehme Themen an und versuchen sie zu l6sen?

Sehen Sie Riickschldage und Enttduschungen als Herausforderungen an, es beim nach-
sten Mal besser zu machen?

Haben Sie den Eindruck, dass Sie an Thren Aufgaben wachsen?

Suchen Sie sich Hilfe, wenn Sie ein bestimmtes Problem nicht selbst 16sen konnen?
Nehmen Sie Kritik an, ohne sich dadurch verunsichern zu lassen?

Haben Sie die Erfahrung gemacht, dass Sie aus lThren Fehlern lernen?

Kennen Sie Thre personlichen Grenzen und lhre Leistungsfahigkeit?

Sind Sie in der Lage das Fir und Wider von Risiken einzuschédtzen und auf dieser
Grundlage zu entscheiden?

Verfiigen Sie tiber personliche Kontakte, die Sie auch fiir Thre berufliche Selbstandigkeit
nutzen kénnen?

Gehen Sie gerne auf Menschen zu?

Haben Sie den Eindruck, dass Sie Thre Gesprachspartner von Thren Argumenten iiberzeu-
gen und von Thren 1deen begeistern konnen?

Kdnnen Sie sich gut in andere Menschen hineinversetzen?

lhre Einstellung zum Thema Geld

Kdnnen Sie ruhig schlafen, auch wenn Sie kein festes Einkommen haben?

Sind Sie bereit und in der Lage, sich in der ersten Zeit u.U. finanziell einzuschranken?
Konnen Sie diszipliniert mit Geld umgehen und Reserven (z. B. fiir Kredittilgung, Steu-
ern) anlegen, auch wenn Sie dabei auf Neuanschaffungen (bspw. neues Auto, neuer

Schreibtisch) zunichst verzichten miissen?

Sind Sie bereit, auch wenn es nicht zu den angenehmen Aufgaben gehort, sich iiber
Finanzierungsmoglichkeiten zu informieren?

Haben Sie bereits einen guten Kontakt zu dem Kundenbetreuer Threr Bank?

Verfiigen Sie tiber finanzielle Reserven, um eine erste Durststrecke (ca. 6 Monate) zu
tberbriicken?

Wiirde Thr Lebens-/Ehepartner in der ersten Phase fiir ihren gemeinsamen Lebensunter-
halt aufkommen?



Ihr fachliches Know-how

ja nein
Passt Ihr bisherige berufliche Tatigkeit zu dem Vorhaben und der Branche, in der Sie sich
selbstandig machen wollen?

Verfligen Sie tiber nachweisbare Qualifikationen, um andere davon zu liberzeugen, dass
Sie ein ,Meister Ihres Fachs" sind?

Konnen Sie mit der in Ihrer Branche tiblichen Computersoftware umgehen?
Wissen Sie was Sie kdnnen und vor allem was Sie nicht kénnen?

K6nnen Sie fachliche Defizite ausgleichen? (Schulungen, Partner, Mitarbeitern)

Sind Sie mit den Zukunftsprognosen |hrer Branche vertraut?

Sorgen Sie dafiir, dass Sie fachlich immer auf dem neuesten Stand sind?

lhr unternehmerisches Know-how

Verfiigen Sie tiber kaufmannisches oder betriebswirtschaftliches Know-how?
Wissen Sie welche behdordlichen/formalen Auflagen Sie erfiillen miissen?
Haben Sie Erfahrungen mit der Anleitung und Fithrung von Personal?
Koénnen Sie Aufgaben delegieren?

Sind Sie mit Marketing und Vertrieb vertraut?

Haben Sie bereits Verkaufsverhandlungen gefiihrt?

Haben Sie bereits Kontakte zu potenziellen Auftraggebern, Lieferanten und/oder Koope-
rationspartnern?

Wissen Sie, auf was es bei der Standortsuche ankommt?

Konnen Sie unternehmerische Know-how Defizite ausgleichen? (z. B. durch Schulun-
gen/Mitarbeiter/Partner)

Wissen Sie, wo Sie sich Informationen und Rat holen konnen?

Weiterfiihrende Informationen:

Tests mit deren Hilfe Sie Thre Unternehmerperson tiberpriifen kénnen finden Sie zum Beispiel hier:

BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)
(siehe Bestellfax letzte Seite) oder www.bmwi-softwarepaket.de ,Existenzgriindungsberater*

Eignungstest ,,Bin ich zum Unternehmer geeignet?* der Deutschen Ausgleichsbank
www.dta.de

www.focus.de/existenzgruendung



Hiirden kennen - Hiirden nehmen

Auf dem Weg zum eigenen Unternehmen (und auch nach der Er6ffnung) missen Sie mit jeder Menge
Hindernisse rechnen. Stellen Sie sich darauf ein und informieren Sie sich tiber die verschiedenen Fallstricke
und Hiirden, um ihnen rechtzeitig auszuweichen.

Nach einer Untersuchung der Deutschen Ausgleichsbank (DtA) stehen die o
folgenden ,,Pleite-Ursachen® fast alle direkt oder indirekt mit der Griinder- A
Person in Verbindung:

Finanzierungsmiingel i1 \
/

Viele Griinder haben bei der Griindungsfinanzierung oft ihren kurzfristi- |
gen Kapitalbedarf (um laufende Rechnungen zu bezahlen) falsch einge- '
schitzt und daraufhin ihre Liquiditat falsch geplant. Probleme gibt es

in dieser Situation vor allem dann, wenn Kunden schleppend oder viel-
leicht iiberhaupt nicht zahlen. Gefahrlich auch: ein zu hoher Preis bei einer Unternehmens-Ubernahme.

Kapitalbedarf sorgfiltig berechnen (s. ,Was soll der SpaB kosten? Kapitalbedarf").

Informationsdefizite

Griinder wissen oft zu wenig vom Marktgeschehen. Sie tiberschitzen z. B. die Nachfrage fiir ihr
Produkt oder ihre Dienstleistung und unterschitzen die Konkurrenz.

Sorgfiltige Kunden- und Konkurrenzanalyse (s. ,Von der Geschéftsidee zum Unternehmens-
plan: Das Konzept“; ,Kunden und Konkurrenz immer im Blick: Marketing*).

Qualifikationsméngel

An der fachlichen Qualifikation mangelt es bei Griindern so gut wie nie. Daflir umso mehr an
kaufménnischen und unternehmerischen Kenntnissen. Gerade die Branchenerfahrung ist aber der
Schliissel zum Erfolg.

Defizite ausgleichen (s. ,Gewusst wie: Know-how fiir Existenzgriinder®)!

Planungsmangel

Hier gibt es zwei Mangel-Varianten: Entweder ist die Planung des Unternehmens-Aufbaus fehlerhaft
oder die Planung ist gut, wird aber nicht eingehalten.

Planung in Schritte zerlegen und Erledigtes abhaken (s. ,Von der Geschéftsidee zum Unter-
nehmensplan: Das Konzept*).

Familienprobleme

Familidre Probleme sind umso einflussreicher, je kleiner ein Unternehmen ist. Gravierend ist hier vor
allem, wenn der Ehepartner die familidren Belastungen gerade in der Anfangsphase nicht oder nicht
langer hinnehmen will.

Von vornherein mit Partnerin oder Partner gemeinsam planen (s. ,Sind Sie ein Unternehmer-
typ? Die Familie im Nacken: Probleme und Lésungen fir Existenzgriimderinnen®).

Uberschitzung der Betriebsleistung

Viele Griinder schitzen die Leistungsfiahigkeit ihres Unternehmens véllig falsch ein. Oft ist auch der
Umsatz des Betriebes zu gering im Verhdltnis zu den hohen Investitionen oder Fixkosten.

Ertrdge so genau wie mdglich vorausberechnen und Kosten so niedrig wie méglich halten
(s. ,Lohnt sich der Aufwand? Rentabilititsvorschau®).



Dariiber hinaus gibt es auch Risiken, auf die der Unternehmer nur wenig Einfluss hat:

AuBere Einfliisse

Anderungen im Kundenverhalten, schwindende Kaufkraft in der Kunden-Zielgruppe, Wertverlust
teurer Maschinen durch technischen Fortschritt, verkehrstechnische oder finanzielle Folgen durch
geanderte kommunale Planungen.

Mangel im Personalbereich

Der Mangel an geeignetem Personal oder die Ubernahme von Mitarbeitern mit unzureichender
Qualifikation kann - wenn auch eher selten - fiir UnternehmensschlieBungen verantwortlich sein.

Probleme miissen nicht sein. Beweis: Die Unternehmen, die ein gut durchdachtes Konzept
abliefern mussten, um von der Deutschen Ausgleichsbank geférdert zu werden, scheitern allgemein
seltener als andere junge Unternehmen.

Weiterfiihrende Informationen:

www.aus-fehlern-lernen.info
Arbeitsheft ,Fritherkennung von Chancen und Risiken®



Wer hilft? Beratung - oder ich weiB, dass ich
nichts weil3

M

S

Wenn Sie ein eigenes Unternehmen griinden wollen: Lassen Sie sich bei allem, was Sie
auf IThrem Weg zur Selbstindigkeit planen und tun, beraten.

Beratung ist kein Nachhilfeunterricht, Beratung ist Entscheidungshilfe.
Informationsdefizite sind immerhin die zweithdufigste Ursache fiir Pleiten! Fragen Sie
erfahrene Partner und Berater, die sich in Ihrer Branche auskennen, um Rat. Auch in
den ersten Jahren nach lhrer Firmengriindung.

Pt

Eine erste Beratung klirt zunichst folgende Fragen:

Reichen meine persoénlichen und fachlichen Kenntnisse aus?
Stimmen meine Markteinschatzungen?

Sind meine finanziellen Uberlegungen realistisch?

Ist meine Geschéftsidee Erfolg versprechend?

Lohnt es sich fiir mich, das Risiko der Selbstandigkeit einzugehen?

BT Achten Sie darauf, dass Sie bei Beratungen nicht zu viel Planungsarbeit abgeben und den
Uberblick verlieren. Es ist Thr Unternehmen. Sie miissen die Ziigel in der Hand behalten!
Es kann durchaus ein guter Rat sein, ein Griindungsvorhaben nicht weiter zu verfolgen.

Wer ist als Ratgeber geeignet?

Allgemeine Beratung und Informationsmaterial (in der Regel kostenlos)
Industrie- und Handelskammern (IHK), Handwerkskammern (HWK)
Banken, Sparkassen, Volks- und Raiffeisenbanken

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit

Griindungsinitiativen von Kommunen und Bundeslandern
Beratungszentren der Deutschen Ausgleichsbank (DtA)/DtA-Finanzportal
thg-service-Points

Fach- und Branchenverbiande, Vereine, Genossenschaften, Gewerkschaften
Wirtschaftsférderungsgesellschaften/-dmter

Beratungsstellen fiir Existenzgriinderinnen

Arbeitsamter

Technologieorientierte Griindungen
Technologie-Zentren, -Transferstellen, -Agenturen und -Initiativen
Rationalisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen Wirtschaft e.V. (RKW)

Unternehmensnachfolge
Industrie- und Handelskammern (IHK), Handwerkskammern (HWK)
nexxt Initiative Unternehmensnachfolge (www.nexxt.org)

Professionelle allgemeine und spezielle Beratung

Rechtsanwilte (Rechtsfragen)

Wirtschaftspriifer (betriebswirtschaftliche Priifungen und Lésungen)

Steuerberater (steuerrechtliche Belange)

Unternehmensberater (alle unternehmerischen Fragen)

Wirtschaftsauskunfteien (Informationen iiber Thre Kunden, Lieferanten)
Seniorberater sowie die Wirtschaftsjunioren bei den THKn (Beratung und Begleitung)
DtA/DIHK-Patenschaften (alle unternehmerischen Fragen)

Franchise
Industrie- und Handelskammern (IHK), Handwerkskammern (HWK)
Deutscher Franchise-Nehmer-Verband e. V., Deutscher Franchise-Verband



Brancheninformationen

Institut fiir Handelsforschung, Universitdt zu Kéln

Landesgewerbeforderungsstelle des nordrhein-westféalischen Handwerks, Diisseldorf
Rationalisierungsgemeinschaft Handwerk Schleswig-Holstein e.V., Kiel

Statistisches Bundesamt, statistische Landesdmter, Branchen-, Berufsverbinde

Qualifizierung und Fortbildung
Industrie- und Handelskammer (IHK), Handwerkskammer (HWK)
Rationalisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen Wirtschaft e.V. (RKW)

Standortfragen, Flachen, Riume, Genehmigungen
Wirtschaftsférderungsgesellschaften, Amter fiir Wirtschaftsférderung
Wirtschaftsbeauftragte bei den Bezirksregierungen

Industrie- und Handelskammer (IHK), Handwerkskammer (HWK)

Allgemeine Finanzierung und Forderung

Internet-Forderdatenbank unter http://db.bmwi.de

Banken, Sparkassen, Volks- und Raiffeisenbanken

Deutsche Ausgleichsbank (DtA), Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW)
Industrie- und Handelskammer (IHK), Handwerkskammer (HWK)

Vertragsangelegenheiten
Rechtsanwaélte und Notare

Steuerangelegenheiten
Steuerberater

Wie bereite ich mich auf meine Beratung vor?

Gerade bei intensiveren und kostenpflichtigen Beratungen kommt es darauf an, den richtigen Berater zu
finden. Hier einige Tipps fiir die Berater-Auswahl:

Wihlen Sie ,.lhren” Berater!
Gerade bei tiefer gehenden Beratungen sollte die ,,Chemie* zwischen Thnen und Threm Gegeniiber
stimmen.

Suchen Sie mit System!

Fragen Sie Freunde und Bekannte nach Empfehlungen. Wihlen Sie einen Berater, der Thnen auch
kompliziertere rechtliche oder wirtschaftliche Zusammenhinge verstindlich erldutern kann. Lassen
Sie sich ggf. Referenzen vorweisen. Qualifizierte Unternehmensberater vermittelt auch die Beratungs-
agentur der Deutschen Ausgleichsbank sowie der Bundesverband deutscher Unternehmensberater e.V.

Was wollen Sie?

Bestimmen Sie exakt Thren Bedarf, Art und Umfang der gewiinschten Leistung und die Mittel, die
Sie flir eine kostenpflichtige Beratung zur Verfiigung haben. Machen Sie sich Notizen. Das spart
Zeit und damit ggf. auch Geld.

Fragen Sie nach den Kosten

Fragen Sie - bei kostenpflichtigen Beratungen - nach dem zu erwartenden Umfang der Beratung,
welche Kosten wofiir und in welcher Hohe anfallen. Beratungen kénnen ggf. auch durch 6ffent-
liche Mittel gefordert werden. Bedenken Sie aber, dass Sie Beratungshonorare zunachst vorlegen
miussen. Erst nach Priifung des Beratungsberichtes durch die Leitstelle erhalten Sie Geld zuriick.
Informationen beim Bundesamt fuir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA).

Weiterfithrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 32 ,Beratung*®
BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)



Gewusst wie: Know-how fiir Existenzgriinder

"——-—————-*

Informationsdefizite und Qualifikationsméngel gehdren zu den hiufigsten Ursachen dafiir, dass
Existenzgriinder mit ihren Plinen scheitern. Dabei mangelt es selten an der fachlichen Qualifikation:
Die meisten Griinder sind ,,Meister ihres Faches”. Mit kaufménnischen und unternehmerischen
Kenntnissen sieht es dagegen oft schlecht aus: Gerade sie sind aber unverzichtbar, um ein gutes Pro-
dukt oder eine gekonnte Dienstleistung auch auf Dauer erfolgreich zu verkaufen.

Zu den meisten Themen, die zum ,kleinen“ und ,,groBen Einmaleins“ der Unternehmensgriindung und
-fiihrung z&dhlen, bieten die folgenden Institutionen Lehrgange, Workshops oder Seminare an.
Der Besuch dieser Veranstaltungen gehdrt zum Pflichtprogramm jeder Griinderin und jedes Griinders.

Industrie- und Handelskammern (IHKn), Handwerkskammern (HWKn)

Branchenverbinde, Berufsverbiande

Partnerorganisationen von kommunalen, regionalen und landesweiten Griindungsinitiativen
Volkshochschulen

Arbeitsamter

Rationalisierungs- und Innovationszentren der Deutschen Wirtschaft (RKW).

Kommunale Datenbanken
Einige Stadte und Gemeinden in Deutschland bieten Stadtinformationssysteme zu Weiterbildungsmog-
lichkeiten vor Ort an. Die entsprechenden Datenbanken sind ebenfalls {iber das Internet erreichbar.

Weiterfiihrende Informationen:
BMWi-GriinderZeiten Nr. 32 ,Beratung”

Kommunale Datenbanken: Einige Kommunen bieten iiber das Internetangebot ihrer Wirtschaftsforde-
rung Informationen zu Existenzgriindungsveranstaltungen an.

Weiterbildungsinformationssystem (WIS)

WIS ist eine Datenbank des Deutschen Industrie- und Handelskammertages und Zentralverband des
Deutschen Handwerks. WIS gibt einen bundesweiten Seminariiberblick und nennt Themen, Inhalte,
Zielgruppen, Ort, Termine und Preise.

www.wis.ihk.de oder Kontakt tiber THK vor Ort

KURS Aus- und Weiterbildungsangebote

Die Datenbank der Bundesanstalt fiir Arbeit informiert iber 300.000 Bildungsangebote samtlicher
offentlicher und privater Bildungseinrichtungen.

Internet unter: www.arbeitsamt.de oder als CD-ROM. Bestelladresse: Transmedia, Postfach 103227,
68032 Mannheim, Fax: 0621-3707333, Einzelpreis: 10,23 €

Liquide

Liquide ist eine Datenbank des Instituts der deutschen Wirtschaft Kéln und enthilt Adressen von Wei-
terbildungsanbietern.

www.liquide.de

Das neue Aufstiegsfortbildungsforderungsgesetz (AFBG), das so genannte Meister-BAf6G, unterstiitzt
die berufliche Fortbildung in allen Berufsbereichen, und zwar unabhéngig davon in welcher Form sie
durchgefiihrt wird. Ziel des AFBG ist, die berufliche Aufstiegsfortbildung finanziell zu unterstiitzen und
Existenzgriimdungen zu erleichtern.

www.meister-bafoeg.info, Info-Hotline: 0800-MBAFOEG



Die Familie im Nacken? Probleme und Losungen
fur Existenzgriinderinnen

"———————N

In den 70er Jahren lag der Anteil der Unternehmerinnen bei 10 Prozent. Heute sind es rund
28 Prozent. Dabei arbeiten selbstindige Frauen vor allem im Dienstleistungsbereich, im Handel und
Gastgewerbe, im produzierenden Gewerbe und im Baugewerbe. Rund 250.000 sind Freiberuflerinnen.

Neben all den bekannten Hiirden, die auch jeder Existenzgriinder nehmen muss, stehen Existenzgriinderin-
nen mit Familie oft vor besonderen Schwierigkeiten: Haushalt und Kinderbetreuung bleiben nach wie vor
meistens an ihnen ,hdngen® Kein Wunder, dass familidre Griinde fiir Frauen bei Unternehmensaufgaben
eine weitaus gréBere Rolle spielen als fiir Manner (Institut fir Arbeitsmarkt und Berufsforschung 1999).
Organisation und Zeitmanagement sind daher unerlésslich, um den Spagat zwischen Familie und Selbstédn-
digkeit zu meistern.

Kliren Sie daher vor lhrer Griindung,
ob Thre Familie verbindlich und zu 100 Prozent hinter Threm Vorhaben steht
wer welche Aufgaben im Haushalt zuverldssig ibernimmt
wo sich Zeit einsparen ldsst
wer sich an der Betreuung der Kinder zuverldssig beteiligt
wie viel Zeit Sie nach der Grimdung in Haushalt und Familie investieren miissen bzw. wollen.

Lernen Sie auch loszulassen und Aufgaben zu delegieren und informieren Sie sich dariiber, wie viel Zeit Sie
fur Thre Griindung und die spatere Unternehmensfiihrung kalkulieren miissen. Unterschitzen Sie auf kei-
nen Fall die Zeit, die Sie fiir einen erfolgreichen Unternehmensstart bendtigen. Und seien Sie sich im Kla-
ren dariiber, dass Sie diese Zeit auch wirklich brauchen. Wer vor allem kleine oder grundschulpflichtige
Kinder hat, muss nicht selten mit Unvorhergesehenem, wie z. B. Krankheit oder Unterrichtsausfall rechnen.
Wenn Sie die einzige sind, die in diesen Féllen ,einspringen® kann, sollten Sie dies bei der Entwicklung Th-
rer Geschéftsidee berlicksichtigen. Bauen Sie Thr Vorhaben langsam auf und starten sie z. B. als Teilzeit-
oder Kleinst-Unternehmerin.

Kleinst-Griindung

Als Unternehmerin und Mutter haben Sie zwei ,,Jobs* Uberfordern Sie sich nicht. Wenn Sie feststellen,
dass Thnen nicht mehr als z. B. vier Stunden pro Tag fiir Thre berufliche Selbstidndigkeit zur Verfiigung ste-
hen, richten Sie sich darauf ein und achten Sie darauf, dass

Sie Thre Geschiftsidee auch tatsdchlich mit einer vergleichsweisen geringen Stundenzahl umsetzen
konnen;

sowohl die Investitionskosten als auch die laufenden Kosten Thres Unternehmens moglichst gering
sind;

Sie Thre Geschéftsidee zu gegebener Zeit weiter entwickeln und ihr Unternehmen ausbauen kénnen.

Ideen zu Kleinst-Griindungen finden Sie z. B. unter www.nebenjob.de. und unter www.franchise-portal.de
»Nebenerwerbsquellen®.

Team-Griindung

Eine gute Alternative kann auch eine Griindung im Team sein (siehe S. 30). Vor allem, wenn das Griindungs-
team aus Frauen (oder auch Minnern) besteht, die sich in einer dhnlichen Situation befinden, kénnen

z. B. eine gemeinsame Kinderbetreuung organisiert werden oder bei Erkrankung eines Kindes, die Aufgaben
der jeweiligen Griinderin mit iibernommen werden.



DtA-Startgeld

Das Startgeld der Deutschen Ausgleichsbank deckt einen Finanzierungsbedarf von 50.000 Euro - unabhén-
gig von der Branche, in der gegriindet wird und unabhingig von der Art der Investitionen. Das DtA-Start-
geld steht auch Griinderinnen und Griindern zur Verfiigung, die zunachst im Nebenerwerb griinden. Ziel
muss aber eine tragfahige Vollexistenz sein. Auch wer nicht {iber die erforderlichen bankiiblichen
Sicherheiten verfiigt, hat die Moglichkeit, das Startgeld zu erhalten, da die DtA und der Européische
Investitionsfonds (EIF) 80 % des Haftungsrisikos fiir die Hausbank tibernehmen.

DtA-Mikro-Darlehen

Darlehen fiir Unternehmerinnen und Unternehmer der gewerblichen Wirtschaft und der Freien Berufe
(Heilberufe) sowie Selbstandige bis zu drei Jahre nach der Griindung. Eine Kombination mit anderen
Férderprogrammen ist nicht méglich.

Eine Forderung ist auch dann méglich, wenn das geplante Unternehmen zunéchst nur als Nebenerwerb
gefiihrt wird. Voraussetzung ist allerdings, dass es mittelfristig ein Vollerwerbsbetrieb wird. Es miissen
bankiibliche Sicherheiten bereit gestellt werden. Das Darlehen ist standardmaBig mit einer 80-prozentigen
Haftungsfreistellung fiir die Hausbank ausgestattet. Der Hochstbetrag liegt bei 25.000 Euro. Die Laufzeit
betrdgt fiinf Jahre, bei einem halben tilgungsfreien Jahr.

Informieren Sie sich auch bei Threr kommunalen Verwaltung, ob es spezielle Beratungsangebote fiir
Frauen gibt. Dariiber hinaus sollten Sie sich an Thre Landesregierung (Gleichstellungs-, Arbeits-, Sozial-
oder Wirtschaftsministerien bzw. die jeweiligen Senatsverwaltungen) mit der Frage nach landeseigenen
Beratungs- und Forderangeboten wenden.

Adressen fiir Griinderinnen:

Deutsches Griinderinnenforum (DGF)

Netzwerk von Multiplikatorinnen und Expertinnen, das die Beratung und Férderung von Existenzgriin-
dungen bzw. Projekten von Frauen verbessert.

Geschiftsstelle Frankfurt am Main, Hamburger Allee 96, 60486 Frankfurt am Main, Tel.: 069/700776,
Fax: 069/773066, www.dgfev.de

Bundesverband der Frau im freien Beruf und Management e. V. (B.F.B.M.)
Vermittlung von Griindungsberaterinnen. Kontakt: Monheimsallee 21, 52062 Aachen, Tel.: 0241/4018-
458, Fax: 0241/4018-463, www.bfbm.de

Expertinnen-Beratungsnetz Hamburg

Vermittlung von Griindungsberaterinnen in den Regionen Hamburg, KéIn, Miinchen, Berlin. Kontakt:
Arbeitsstelle der Universitdit Hamburg, BrucknerstraBe 1, 22083 Hamburg, Tel.: 040/291026, Fax:
040/292489, www.expertinnen-beratungsnetz.de

Griinderinnnen-Consult Hannover
zentrale Anlaufstelle fiir Frauen vor, wihrend und nach der Griindung in Niedersachsen, Hohe StraBe
11, 30449 Hannover, Tel.: 0511/924001-20, Fax: 0511/924001-21, www.gruenderinnen-consult.de

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 2 ,Existenzgriinderinnen*



Ideen mit Diplom - Griindungen durch Hochschul-
absolventen

Existenzgriinder, die aus der Hochschule kommen, stehen vor den gleichen Anforderungen und Not-
wendigkeiten wie andere Griinder auch. Dennoch gibt es einige Besonderheiten, auf die hier kurz auf-
merksam gemacht werden soll:

GroBes Fachwissen — wenig kaufménnische Kenntnisse

Viele Hochschulabsolventen haben ein groBes Fachwissen. Das allein reicht aber nicht aus, um als
Existenzgriinder erfolgreich zu sein. Kaufmannisches Wissen ist fiir den Bestand einer Existenzgriin-
dung genauso wichtig wie fachliches Know-how. Wichtig: Informations- und Qualifikationsdefizite
gehdren zu den hiufigsten Pleiteursachen.

Gute Griindungsidee - fehlende Marktkenntnisse

Viele Hochschulabsolventen griinden ein Unternehmen mit einer ganz besonderen Geschéftsidee -
gerade technologieorientierte Griinder, die vielleicht sogar eine Erfindung gemacht haben. Thnen
fehlen allzu oft aber Kenntnisse dariiber, welche Produkte oder Dienstleistungen am Markt bestehen
kénnen oder ob es Konkurrenten mit einem dhnlichen Angebot gibt.

Hoher Kapitalbedarf

Vor allem fiir ein technologieorientiertes Unternehmen bendtigen Griinder viel Kapital. Besonders
dann, wenn fiir eine Erfindung erst ein Prototyp erarbeitet werden muss, bevor das Produkt in Serie
hergestellt werden kann. Mit einem passenden Finanzplan - der auch staatliche Férdermittel, Biirg-
schaften und Beteiligungskapital beriicksichtigt - kénnen hohe Forschungs-, Entwicklungs- und
Investitionskosten gedeckt werden.

Gute Geschiftsidee — kein Vertriebsnetz

Viele - vor allem technologieorientierte — Griinder haben eine exzellente Geschiftsidee. Sie vergessen
dariiber aber oft zu ermitteln, welche Kunden fiir ihr Angebot in Frage kommen und wie diese er-
reicht werden kdnnen. Wichtig: Ohne ein gutes Vertriebsnetz niitzt das beste Produkt oder die beste
Dienstleistung nichts. Kniipfen Sie Kontakte, etwa auf Messen, und informieren Sie sich auch iiber
Vertriebswege.

Kooperationspartner

Gerade fiir technologieorientierte Griindungen benotigt man viel Kapital, das unternehmerische Risi-
ko ist hoch, der Bedarf an Know-how ebenso. Hier mit einem oder mehreren Partnern zu arbeiten
hat viele Vorteile:

Ausgleich fachlicher bzw. kaufménnischer Defizite
hoheres Eigenkapital

hoherer Anteil an Geldern aus Forderprogrammen
Risikostreuung.

Technologie- und Griinderzentren, die sich hdufig in der Nachbarschaft von Hochschulen angesiedelt
haben, leisten gute Hilfestellung bei der Suche nach einem Kooperationspartner.

Netzwerke fordern Existenzgriinder aus der Hochschule

Bei den fiinf regionalen Netzwerken PUSH! aus der Region Stuttgart, KEIM e. V. aus der Region
Karlsruhe, bizeps aus Wuppertal/Hagen, Dresden exists und GET UP aus Jena, Schmalkalden und
Iimenau handelt es sich um die Sieger des EXIST-Wettbewerbs des Bundesministeriums fiir Bildung
und Forschung. Aufgabe dieser Netzwerke ist es, mit Hilfe unterschiedlicher Aktivitdten, die Griin-
dung von Hochschulabsolventen aller Fachrichtungen zu férdern. Weitere Informationen unter
www.exist.de

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 12 ,Griindung aus der Hochschule®
BMWi-Broschiire ,, Tipps zur Existenzgriindung fiir Kiinstler und Publizisten*



Nicht aus der Not heraus - Griindungen aus der
Arbeitslosigkeit

In den letzten Jahren haben viele Biirgerinnen und Biirger aus allen Branchen und Berufszweigen ihren
Arbeitsplatz verloren. Vielen erscheint der Weg in die berufliche Selbstindigkeit ein Ausweg zu sein.
Dabei sind gerade die hoher qualifizierten Angestellten besonders erfolgreich, wenn sie ein eigenes
Unternehmen griinden. Allerdings ist nicht jeder, der ein eigenes Unternehmen griinden will, dafiir im
vollem Umfang geeignet. Und nicht jeder Versuch, eine selbstéindige Existenz aus der Arbeitslosigkeit
zu griinden, ist erfolgreich. Um gegen eventuelle Schwierigkeiten gewappnet zu sein und um vorhan-
dene Hilfen effektiv nutzen zu kénnen, sollten Sie folgende Hinweise beriicksichtigen:

Selbstindigkeit als Berufswunsch

Die 1dee, sich selbstindig zu machen, sollte méglichst schon vorher, wihrend der Berufstétigkeit,
gereift sein. Der kiinftige Existenzgriinder sollte in seinem alten Arbeitsverhdltnis bereits kreativ und
eigenverantwortlich gearbeitet haben.

Stimmt das Griindungskonzept?

Nicht alle Arbeitslose, die sich selbstdndig machen méchten, sind die ,,geborenen Unternehmer®,
Sie versuchen aus der Not heraus Existenzen zu griinden, die kaum Uberlebenschancen haben:
ohne ausgereiftes Griindungskonzept und ohne eigenes Kapital. Wichtig ist also: Zunéchst priifen
(mit Hilfe von Beratern), ob die persénlichen Voraussetzungen stimmen. Wichtig ist auch: Ist das
Griimdungskonzept tragfahig? Dazu gehdrt: Verfiigt der Griinder tiber die notwendigen Kenntnisse
und Erfahrungen, um ein Unternehmen zum Erfolg zu fithren?

Selbstbewusstsein wiederfinden

Auch wenn das Konzept stimmt und die beruflichen Qualifikationen ausreichen: Mit langer andau-
ernder Arbeitslosigkeit verlieren die meisten Menschen an Selbstvertrauen. Eine Existenzgriimdung
erfordert aber viel ,Stehvermogen®, z. B. bei Verhandlungen mit Kreditinstituten und Amtern. Die
dafiir erforderlichen Fertigkeiten lassen sich trainieren. Das Angebot an Beratungsleistungen und
Hilfestellungen ist vielféltig. Es reicht von Tagesseminaren {iber mehrwéchige Schulungen bis zu
Programmen, die eine langfristige ,,Rundum®“-Betreuung und Begleitung wédhrend und nach der
Griindung anbieten.

Problem ,,Eigenkapital”

Arbeitslose verfiigen oft nicht iiber das erforderliche Eigenkapital, um ein Griindungsdarlehen zu
bekommen. In der Regel ist ein Eigenkapitalanteil von rund 15 Prozent der beabsichtigten Investi-
tionssumme Voraussetzung. Viele Kreditinstitute sind jedoch bei Kreditgesprachen mit ,,arbeitslosen
Griindern“ eher zurlickhaltend. Mit dem DtA-Startgeld und dem DtA-Mikro-Darlehen haben sich
aber insgesamt die Chancen fiir Arbeitslose erh6ht, das Griindungskapital doch zu erhalten, selbst
wenn Eigenmittel fehlen.

Offentliche Hilfen

Arbeitslose, die sich selbstdndig machen, kénnen zur Sicherung des Lebensunterhaltes vom Arbeits-
amt ein Uberbriickungsgeld erhalten. Es wird fiir die Dauer von sechs Monaten gezahlt. Die Hohe
entspricht dem zu erwartenden oder bisher bezogenen Arbeitslosengeld- bzw. der Arbeitslosenhilfe
und den darauf entfallenden Sozialversicherungsbeitrigen, die das Arbeitsamt bei der Gewdhrung
von Lohnersatzleistungen zu tragen hat. Voraussetzungen: Es muss eine fachkundige Stellung-
nahme, z. B. vonseiten der ITHK oder HWK, zur finanziellen und wirtschaftlichen Tragfihigkeit der
Griindung vorliegen. Arbeitnehmer, die durch Aufnahme einer selbstdndigen Tatigkeit ihre Arbeits-
losigkeit beenden oder vermeiden wollen bzw. in einer ArbeitsbeschaffungsmaBnahme oder Struk-
turanpassungsmaBnahme beschiftigt waren miissen einen Anspruch auf Arbeitslosengeld oder Ar-
beitslosenhilfe haben, um Uberbriickungsgeld zu erhalten. Dann z. B., wenn es durch die Gewerbe-
anmeldung zu Verzégerungen kommt. Ansprechpartner sind die Arbeitsamter.



Das Sozialamt kann - wenn die selbstindige Tatigkeit die Lebenshaltungskosten (noch) nicht deckt
- Griindern auBerdem solange anteilig den Lebensunterhalt finanzieren, bis sich der neu gegriindete
Betrieb rentiert und der Lebensunterhalt gesichert ist.

AT H Es handelt sich hier ausdriicklich um Kann-Bestimmungen. Voraussetzung fiir eventuelle
Zahlungen ist die erfolgreiche Priifung des Unternehmenskonzeptes durch Bank oder THK, also die
Gewdhr, dass die Existenzgriindung ,.zur Sicherung der Lebensgrundlage durch eigene Tatigkeit®
fihrt.

[CITITETE Zahireiche Bundeslander haben eigene Forderprogramme fiir Griindungen aus der Arbeits-
losigkeit aufgelegt (z. B. Zuschiisse, Darlehen etc).

Beratung

Grundsitzlich sollten sich Arbeitslose oder von Arbeitslosigkeit Bedrohte von (Existenzgriindungs)-
Beratern der ortlichen Arbeitsdmter (fragen Sie nach Coaching- und Existenzgriinderseminaren), 1n-
dustrie- und Handelskammern, Handwerkskammern, Technologie- und Griinderzentren und Bera-
tungsagenturen informieren und beraten lassen. Die Wirtschaftsministerien der einzelnen Bundeslan-
der kénnen Auskiinfte tGiber spezielle Forderprogramme der Liander und der Europédischen Union ge-
ben und Kontaktadressen vermitteln.

Einige Bundeslander oder Regionen bieten spezielle Beratungsangebote fiir Grilnder aus der Arbeits-
losigkeit an, zum Beispiel:

Land Brandenburg
Lotsendienste, Initiative des Ministeriums fiir Arbeit, Soziales, Gesundheit und Frauen des Landes
Brandenburg, Internet: www.lasa-brandenburg.de/lasa.htm

Siidniedersachsen

Verein zur ErschlieBung neuer Beschiftigungsformen e.V. (VEBF), Lange GeismarstraBe 2, 37073
Gottingen, Tel.: 0551/485622 [-47394, Fax: 0551/541424, E-Mail: info@vebf.de,

Internet: www.vebf.de;

Miinchen, Freising, Pfarrkirchen, Weilheim u. a.

Biiro fir Existenzgrindung (BfE) im Zusammenarbeit mit dem Arbeitsamt Miinchen, Thalkirchner
StraBe 54, 80337 Miinchen, Tel.: 089/515493-20, Fax: 089/51549321, E-Mail: info@bfe-muen-
chen.de, Internet: www.bfe-muenchen.de;

Hamburg

ENIGMA @ Griindungszentrum des Arbeitsamtes der Hansestadt Hamburg, Mexikoring 27-29,
22297 Hamburg, Tel.: 040/63 30 60, Fax: 040/63 30 65 51, E-Mail: info@enigmah.de,
Internet: www.engimah.de.

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 16 ,,Griindung aus der Arbeitslosigkeit®




Willkommen - auslindische Griinderinnen und
Griinder

"_-.—_———N

Die Zahl ausldndischer Unternehmerinnen und Unternehmer in Deutschland ist seit Beginn der 80er
Jahr stetig gewachsen. Uber 257.000 Selbstiindige unterschiedlicher Nationalitit sind vor allem im
Handel (33 Prozent) und im Gastgewerbe (29 Prozent) titig und bilden einen wichtigen Wirtschafts-
faktor. Allein die etwa 59.500 tiirkischen Unternehmer in Deutschland erwirtschafteten nach Schit-
zung des Zentrums fiir Tiirkeistudien 2000 einen Jahresumsatz von rund 28,5 Mrd. Euro und beschif-
tigten rund 327.000 Personen.

Trotz aller Erfolgsmeldungen gibt es allerdings auch eine Kehrseite der Medaille: Uberdurchschnittlich viele
der von Ausldndern gegriindeten Unternehmen miissen nach kurzer Zeit wieder schlieBen. Die Insolvenzra-
te bei diesen Unternehmen ist besonders hoch.

Ein Grund dafir ist: Eine institutionalisierte Existenzgriindungsberatung ist fiir viele Griinderinnen und
Griinder aus anderen Kulturkreisen nicht selbstverstandlich. Hiesige 6ffentliche und private Existenzgriin-
dungsberatungen sind daher unbekannt und werden nicht in Anspruch genommen.

Informieren Sie sich daher bitte unbedingt {iber Beratungsangebote vor Ort. Diese Angebote stehen allen

Griindern gleichermaBen, deutschen und auslidndischen, zur Verfligung. In einigen Stddten und Landkrei-
sen bieten die Wirtschaftsforderungen und Kammern spezielle Beratungen fiir auslandische Griinderinnen
und Griinder an. Erkundigen Sie sich danach und bedenken Sie, dass die familidre und private Unterstiit-
zung zwar wichtig ist, aber nicht die fachliche Unterstiitzung durch professionelle Berater ersetzt. Bleiben
Sie auch nach der Griindung ,,am Ball* und bauen Sie Kontakte zu Unternehmensverbénden auf.

Erkundigen Sie sich auch nach 6ffentlichen Forderprogrammen. Griinderinnen und Griinder der EU sowie
der Europiischen Freihandelszone (EFTA = EU-Staaten, Schweiz, 1sland, Norwegen, Liechtenstein) kénnen
alle Existenzgriindungsprogramme in Deutschland in Anspruch nehmen. Griinderinnen und Griinder aus
anderen Staaten haben ebenfalls Anspruch auf &ffentliche Existenzgriindungsférderung, wenn sie die

u. g. Voraussetzungen erfiillen.

Voraussetzungen fiir eine Unternehmensgriindung in Deutschland:
Das Auslindergesetz (AuslG) regelt, welche Voraussetzungen fir die Aufnahme und Austibung einer
selbstindigen Erwerbstitigkeit erfiillt sein missen.

Staatsbiirger aus einem EU-Mitgliedsland

Innerhalb der EU-Mitgliedsstaaten gilt ,Freiziigigkeit® und ,Gewerbefreiheit”, EU-Biirger dirfen daher
in allen Mitgliedsstaaten ein Unternehmen griinden. Sie haben einen Rechtsanspruch auf Erteilung
einer Aufenthaltserlaubnis und benétigen keine spezielle Arbeitserlaubnis.

Staatsbiirger aus einem Nicht-EU-Land:

Wenn Sie eine Aufenthaltsberechtigung oder eine unbefristete Aufenthaltserlaubnis haben, kdnnen Sie
sich jederzeit selbstindig machen. Ist in Threm Pass ,Selbstdndige oder vergleichbare Tatigkeit nicht
gestattet” vermerkt, miissen Sie einen besonderen Antrag beim zustindigen Auslanderamt stellen.
Befindet sich Thr Wohnsitz nicht in Deutschland, miissen Sie einen Antrag auf selbstindige Gewerbe-
auslibung bei der zustindigen Auslandervertretung der Bundesrepublik Deutschland stellen.

Staatsbiirger aus einem Nicht-EU-Land, die mit einer/-m Deutschen verheiratet sind:

Nach drei Jahren Ehe erhalten Sie eine unbefristete Aufenthaltserlaubnis. Sie kédnnen sich dann
jederzeit selbstandig machen. Wollen Sie bereits innerhalb der ersten drei Jahre nach der EheschlieBung
ein Unternehmen griinden, miissen Sie einen Antrag bei der Auslinderbehorde stellen.



Wenn Sie sich dariiber informiert haben, ob Sie alle ausldanderrechtlichen Voraussetzungen erfiillen, kénnen
Sie mit der Vorbereitung der eigentlichen Unternehmensgriindung beginnen. Auch hierfiir miissen Forma-
litaten erledigt werden: Mehr oder weniger - je nach geplantem Vorhaben. Suchen Sie friihzeitig kostenlo-
se Beratungsstellen auf, z. B. bei der Industrie- und Handelskammer, der Handwerkskammer oder dem Amt
flir Wirtschaftsférderung an Threm Wohnort.

Erkundigen Sie sich, ob es sich bei Threm geplanten Unternehmen um ein Gewerbe handelt. In diesem Fall
miissen Sie dies beim Gewerbeamt Threr Gemeinde bzw. Stadt anmelden. Fiir bestimmte Gewerbezweige
sind dartiber hinaus spezielle Genehmigungen notwendig (s.S.45).

Wenn Sie freiberuflich tétig sein werden, zum Beispiel als Arzt, Kiinstler oder Architekt miissen Sie kein
Gewerbe anmelden. Sie sollten sich aber in jedem Fall mit Threr zustindigen Berufskammer in Verbindung
setzen und sich nach eventuellen Zulassungsvoraussetzungen erkundigen. Als Freiberufler miissen Sie nur
beim Finanzamt eine Steuernummer beantragen.

Je nach Rechtsform miissen Sie Thr Unternehmen auch beim Amtsgericht ins Handelsregister eintragen las-
sen (s.S. 39).

Weiterfiihrende Informationen/Ansprechpartner:

Arbeitsgemeinschaft tiirkischer Unternehmer und Existenzgriinder e. V. (ATU)

Einstiegsberatungen fiir Existenzgriindungswillige auslandischer Herkunft, Fortbildungen zur

Die ATU ist Bestandteil des Beraternetzes der Hamburger Initiative zur Existenzgriindung und Innovati-
on (H.E.l) aufgenommen.

ATU e. V. c/o Handelskammer Hamburg, NordkanalstraBe 58, 20097 Hamburg, Tel. : 040/23687-192,
Fax: 040/23687-193, www.atu-ev.de/existenzgruendung.html

Bundesfachverband tiirkischer GroB- und Einzelhandel
Am Weidendamm 1a, 10117 Berlin, Tel.: 030/726250-14, Fax: 030/726250-19, www.einzelhandel.de

Regionale Transferstellen fiir ausldndische Existenzgriinder und Unternehmer. Ein Projekt des Zentrums
fur Turkeistudien, Altendorfer StraBe 3, 45127 Essen, Tel.: 0201/3198-0, Fax: 0201/3198-333

Transferstelle Bonn: Ein Gemeinschaftsprojekt mit dem Verband Portugiesischer Unternehmen in
Deutschland (VPU) Theaterplatz 10-12, 53177 Bonn, Tel.: 0228/5269410, Fax: 0228/5269411

DtA-Broschiire: Schliissel zur Existenzgriimdung. Der schlaue Wegbegleiter in die Selbststindigkeit,
Bonn 2002 (in deutsch-tiirkischer Sprache)
Bestellungen iiber Infoline 01801/24-2400 oder per Mail unter dtabonn@dta.de



Das Konzept

Von der Geschaftsidee zum Businessplan

”’—————-—N

Zuerst kommt die Idee, dann der Businessplan (Konzept). Hier legen Sie fest, wie Sie Ihre Idee erfolg-
reich in die Tat umsetzen kénnen. Je durchdachter und detaillierter das Konzept, desto groBer die
Chance, dass Ihr Vorhaben zum gewiinschten Erfolg fiihrt. Ein aussagefahiges Konzept ist auch die
Voraussetzung dafiir, Inre Geldgeber davon zu iiberzeugen, dass Ihr geplantes Unternehmen genug
Umsatz erwirtschaften wird, um das geliehene Geld wieder zuriick zu zahlen.

Die Geschiftsidee

Die wenigsten Geschéaftsideen sind wirklich neu. Viele erfolgreiche Unternehmer haben bestehende Produk-
te und Dienstleistungen einfach weiter entwickelt oder sich Anregungen aus dem Ausland geholt. Um eine
Erfolg versprechende Geschiftsidee zu finden gibt es verschiedene Wege: Wirtschaftsmagazine, politische
Magazine, yellow press, Veréffentlichungen von Fachverlagen oder aber indem Sie als Verbraucher oder
Arbeitnehmer iiber die Verbesserung bestehender Angebote nachdenken.

Informieren Sie sich bei Threr 1deensuche iiber aktuelle wirtschaftliche, technologische und gesellschaftliche
Entwicklungen:

© Innovationsstandard
Viele Erfolg versprechende Vorhaben ranken sich heute um die Basisinnovationen in der Informati-
onstechnik und der Biotechnologie.

© Bevilkerungsentwicklung
Die Verdnderungen der Bevolkerungsstrukturen geben wichtige Hinweise auf Marktchancen. Wichtig-
ster Faktor ist die ,Altersschere®. AuBerdem ist ein langerfristiger Trend zu kleineren Haushalten er-
kennbar.

© Moden
Moden sind kaum vorhersehbare, kurzlebige Vorlieben oder Verhaltensformen, saisonale Highlights.
Aus Moden ergeben sich daher auch nur kurzfristige Marktchancen.

© Marktliicken entdecken
Selbst in gesattigten Markten gibt es Nischen, die bislang noch unbesetzt sind. Um sie aufzuspiiren,
bendtigen Sie zumeist detailliertes Branchenwissen. Manchmal reichen aber auch schon ,gesunder
Menschenverstand“ oder eigene Erfahrungen.

© Erfolgreiche Konzepte kopieren
Wildern Sie doch einmal in fremden Revieren. In anderen Branchen und Lindern gibt es geniigend
Geschiftsideen, die ihren Erfolgsbeweis schon angetreten haben. Oft lassen sich diese {ibertragen.
Wer 1deen kopiert, griindet oft mit eingeschranktem Risiko. Die Franchise-ldee (s. ,So oder so:
Wege zum eigenen Unternehmen®) basiert auf diesem Konzept. Als Franchise-Nehmer profitieren Sie
vom Know-how anderer - wenngleich gegen Bezahlung. Achten Sie aber auf eventuelle Urheber-
rechte oder andere gewerbliche Schutzrechte.

© Neue Ideen in alten Branchen verwirklichen
Alte Branchenhasen werden mit der Zeit betriebsblind. Eine pfiffige Neuheit macht selbst aus dem
verschlafensten Konzept eine Top-Geschiftsidee. Doch sind solche 1deen nicht immer leicht zu
finden.

© Technische Entwicklungen nutzen
Wer Innovationen rechtzeitig erkennt, kann fast sicher sein, eine gute Grundlage fiir das Konzept zu
haben. Doch Vorsicht: Eine Erfindung muss sich vermarkten lassen, sonst bleibt sie eine , Tiiftelei
Eine Voraussetzung dafiir: Markterkundung.



© Mit Spezialisierung abheben
Mit einem kleinen Dreh erhalten selbst altbekannte Geschéftsideen pl6tzlich neuen Schwung. Wer
sich in seinem Angebot oder einem besonderen Service von der Konkurrenz abhebt, schwimmt auf
der Erfolgswoge.

© Neue Trends erkennen
Der Strukturwandel vollzieht sich oft sehr pltzlich. Nur wer Anderungen schnell erkennt, prizise
und gleichzeitig sensibel darauf reagiert, kann mit einer Geschéftsidee davon profitieren.

Stolpersteine

o

Mangelnde persdnliche Qualifikationen

Vor allem im kaufménnischen Bereich haben Griinder oft Defizite. Es fehlt auch an Erfahrungen in der
eigenen Branche, in Sachen Mitarbeiterfiihrung, Mitarbeitermotivation oder Kundengespriche.

Sie sollten dann zumindest klare Vorstellungen mitbringen, wie sie diese Defizite bis zum Unterneh-
mensstart ausgleichen (s. ,GewuBt wie: Weiterbildungsangebote fiir Existenzgriinder”).

Fehlende Kenntnisse iiber Markt und Wettbewerbsverhiltnisse

Griinder sprithen zwar hidufig vor 1deen, haben aber weder den Markt noch die Konkurrenz dabei im
Auge: Wollen die Kunden das, was der Griinder ihnen anbieten will? Wie wird sich die Bedarfslage
entwickeIn? Gibt es vielleicht schon andere, die dasselbe Produkt oder dieselbe Dienstleistung anbie-
ten? Zu welchem Preis? Und wenn Sie diese Fragen geklart haben: Wird das geplante Unternehmen
unter den nun bekannten Voraussetzungen {iberhaupt rentabel sein?

Kein Uberblick iiber Finanzbedarf und Eigenkapital

Viele Grinder sind sich nicht dariiber im Klaren, wie viel Geld sie wirklich brauchen, vor allem auch um
die erste Durststrecke zu iiberstehen. Sie haben oftmals keine Vorstellung, wie viel Eigenkapital sie
selbst in ihr Unternehmen einbringen miissen.

Keine iiberzeugende Prisentation

Ob ein Grinder einen Kredit bekommt, hdngt natiirlich in erster Linie davon ab, ob sein Konzept als
Erfolg versprechend angesehen wird. Von besonderer Bedeutung ist aber auch der persénliche Eindruck,
den der Griinder bei dessen Vorstellung in der Bank hinterldsst. Vorsicht: Viele Griinder kommen viel zu
frith zum Bankgesprach, ohne genauere und fundierte Informationen iiber ihr Vorhaben. Kritischen
Fragen - fachlichen und kaufménnischen - kénnen sie kaum standhalten. Das Vertrauen des Kredit-
gebers werden sie so nicht gewinnen.

Unklar, unverstindlich, nicht iiberschaubar

So manches Konzept mag im Kern gut sein, ist aber nicht schliissig dargestellt (dafiir aber oft auf viel
zu vielen Seiten). Jedes Konzept sollte eine klare Gliederung sowie eine einfache und verstindliche Aus-
drucksweise haben.

Weiterfiihrende Informationen:

© 0 6 06 0 0 0O

BMWi-GriinderZeiten Nr. 17 ,,Griindungskonzept*

BMWi-GriinderZeiten Nr. 39 ,,Griindungsideen entwickeln“
BMWi-GriinderZeiten Nr. 4 ,Franchise®

BMWi-Softwarepaket fir Griinder und junge Unternehmer (CD-ROM)
BMWi/DtA-Broschiire ,,nexxt-Unternehmensnachfolge - Die optimale Planung*

THK, HWK, Berufsverbinde

Beratungszentren der Deutschen Ausgleichsbank, Infoline: 01801-242400



Der Businessplan

Checkliste: Was gehort in lhren Businessplan?

1. Zusammenfassung
Warum ist Thr Angebot besser/gunstiger/schneller als das der Konkurrenz? (Nicht mehr als zwei Seiten,

normale SchriftgroBe, Rinder, Absitze).

2. Geschiftsidee/Produktplanung
Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?
Was ist das Besondere an Threm Angebot?
Start der Produktion/Dienstleistung?

Entwicklungsstand Thres Produktes/Threr Leistung?

Welche Voraussetzungen miissen bis zum Start noch erfiillt werden?
Wann kann das Produkt vermarktet werden?

Welche Entwicklungsschritte sind fiir Thr Produkt noch notwendig?
Wann kann eine Null-Serie aufgelegt werden?

Wer fiihrt das Testverfahren durch?

Wann ist das eventuelle Patentierungsverfahren abgeschlossen?

3. Markt/Konkurrenz/Standort
Wer sind Thre Kunden?
Wo sind Thre Kunden?
Wie setzen Sich die einzelnen Kundensegmenten nach Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschaftskunden usw. zusammen?
Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn ja, welche? Welche kurz- und langfristiges
Umsatzpotenzial ist damit verbunden?
Sind Sie von wenigen GroBkunden abhingig?
Welche Bediirfnisse/Probleme haben Thre Kunden?
Wie erfahren Thre Kunden von Threm Produkt/Ihrer Dienstleistung?
Gibt es andere Entwicklungen in ,lhrer* Richtung?
Wer sind Thre Konkurrenten?
Was kosten Thre Produkte bei der Konkurrenz?
Wo bieten Sie Thr Angebot an?
Warum haben Sie sich fiir diesen Standort entschieden?
Wie wird sich der Standort zukiinftig entwickeln?

4. Management/Griinderperson/-en
Welche Qualifikationen/Berufserfahrungen und ggf. Zulassungen haben Sie?
Welcher der Griinder verfiigt tiber ndhere Branchenkenntnisse?
Uber welche kaufmannischen Kenntnisse verfiigen Sie?
Welche besonderen Stirken gibt es?
Welche Defizite gibt es? Wie werden Sie ausgeglichen?

5. Mitarbeiter
Wann bzw. in welchen zeitlichen Abstinden wollen Sie wie viele Mitarbeiter einstellen? L



Welche Qualifikationen sollten Thre Mitarbeiter haben?
Welche SchulungsmaBnahmen sehen Sie fiir Thre Mitarbeiter vor?

6. Marketing
Welche Preisstrategie verfolgen Sie und warum?
Welche AbsatzgroBen steuern Sie in welchen Zeitraumen an?
Welche Zielgebiete steuern Sie an?
Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen?
Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

In welchen Schritten wollen Sie vorwérts gehen?

7. Rechtsform/Organisation/Formalitéiten

Fiir welche Rechtsform haben Sie sich entschieden und aus welchen Griinden?

Welche betriebliche Organisationsform haben Sie gewahlt?

Wer ist fiir was zustandig?

Welche gesetzlichen Formalitdten sind zu erledigen?

Welche technischen Zulassungen sind notwendig?

Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte besitzen Sie bzw. haben Sie beantragt?

8. Chancen/Risiken
Wie konnten sich die technologischen Moglichkeiten im 1dealfall entwickeln?
Wie konnten sich die Kundenwiinsche im ldealfall entwickeln?
Wie konnte sich Thr Markt im 1dealfall entwickeln?
Wie kénnte sich Thr Unternehmen im 1dealfall entwickeln?
Ist der Absatzmarkt evtl. noch unzureichend?
Wurde eingeplant, dass es zu Zahlungsausfédllen kommen kann?
Bestehen zusétzliche finanzielle Belastungen?
Kann auch der private Kapitaldienst erbracht werden? (Tilgung und Zinsen fiir private Kredite
werden oft ibersehen)
Gibt es Umweltrisiken oder Auflagen, die ggf. beachtet werden miissen?
Unter welchen Bedingungen konnen Sie Thre Ziele nicht mehr realisieren? Wie kénnen Sie dann
reagieren?

9. Finanzierung
Es sollten vorliegen:
Investitionsplan
Kapitalbedarfsplan
Umsatzplan
Umsatz- und Ergebnispldne fiir drei Jahre
Liquiditétsplan

10. Lebenslauf
Tabellarischer Lebenslauf des/der Griinder(in)

Ausfiihrliche Hinweise zu den Inhalten eines Business-Plans erhalten Sie auf der CD-ROM ,Softwarepaket
fir Griinder und junge Unternehmen“des Bundeswirtschaftsministerium oder im Internet unter
www.bmwi-softwarepaket.de , Business-Planer* sowie in den GriinderZeiten Nr. 17 ,Griindungskonzept®.



Festen Boden unter den FiiBen: Der Standort

"-——_—-——N

Der Standort spielt eine entscheidende Rolle fiir den Unternehmenserfolg - nicht nur im Einzelhandel.
Je nach Branche, je nach UnternehmensgroBe miissen Sie daher feststellen, welchen der verschiedenen
Standortfaktoren, wie z. B. Kundennéhe, Verkehrsanbindung, ruhige oder zentrale Lage Sie fiir die
eigene Unternehmensgriindung besonders ,unter die Lupe nehmen" miissen.

Generell sind fiir die Wahl des richtigen Unternehmensstandortes u. a. folgende Aspekte von Bedeutung:
© geeignete Lage (zentral, abseits oder auBerhalb)
© Kundennidhe
© Nihe zu kooperierenden Unternehmen/Einrichtungen (z. B. Lieferanten, Hochschulen)

© Nihe zu konkurrierenden Unternehmen

© Verkehrsanbindung zu Kunden und Lieferanten

© ausreichendes Parkangebot

© gute Versorgung mit Waren, Verbrauchsgiitern, Energie usw.
© Nihe zu qualifiziertem Personal

© giinstige Miete, Steuern- und Abgabenbelastung

© behordliche Auflagen.

Wegen der Vielzahl von gewerbe- und baurechtlichen Verordnungen und Gesetzen, die zum Teil nicht
bundeseinheitlich geregelt sind, sollte jeder Griindungswillige bei der fiir ihn zustiandigen Gemeinde (Bau-
planungsamt) nachfragen, wie das Gebiet, in dem er die Griindung seines Betriebes plant, im Bebauungs-
plan ausgewiesen ist. Befindet er sich im Gewerbe- oder Industriegebiet, so ist seine Griindung aufgrund
baurechtlicher Bestimmungen in der Regel nicht gefdhrdet. Liegt sein geplanter Standort hingegen im
Wohn- oder Mischgebiet, sollte er priifen, ob der Ansiedlung seines Betriebes nichts entgegensteht.

Betriebsraume

Die Ausstattung Threr Betriebsrdume ist nicht allein Threm Geschmack iiberlassen oder allein abhdngig von
den konkreten tagtaglichen Arbeitsabldufen. Die Arbeitsstittenverordnung und Arbeitsstattenrichtlinien
machen Vorgaben zu

© Raumabmessung/Raumhohen © Verkehrswegen
© Raumtemperaturen/Raumliiftung © Toiletten, Wasch- und Pausen- sowie Umkleiderdumen
© Belichtung/Beleuchtung © Schallpegelwerten.

O Sichtverbindungen

AuBerdem haben die Gewerbeordnung, die Unfallverhiitungsvorschriften, die Emissionsschutzgrenzwerte
der Technische Anleitung (TA)-Larm und TA-Luft Einfluss auf Thren laufenden Betrieb. Die fiir Sie giiltigen
Vorschriften erhalten Sie tiber die zustindige Berufsgenossenschaft und das Gewerbeaufsichtsamt.

Weitere Informationen:

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 42 ,Standortwahl®

© BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmer (CD-ROM)

© Wirtschaftsforderungsgesellschaften und kommunale Amter fiir Wirtschaftsférderung

© www.invest-in-germany.de — Zahlen und Fakten, Informationen iiber Verkehrsanbindung und Bran-
chensituationen sowie Adressen weiterfiihrender Institutionen (u.a. den Wirtschaftsforderungsgesell-
schaften der Bundeslander)

O Arbeitsgemeinschaft Deutscher Technologie- und Griinderzentren e.V. (s. Adressen)



Checkliste ,,Wie finde ich den richtigen Standort?"

Kommt der Standort in Frage?
Je ofter Sie mit ,Ja“ antworten, desto eher kommt
der Betriebs-Ort fir Sie in Frage. Ja

Hat die Betriebsstéitte geniigend Rdume und Flichen?

Sind die Rdume und Flachen groB3 genug?

Kalkulieren Sie rechtzeitig: Wie viele Rdume sind

erforderlich fiir Biiro, Lager, Werkstatt, Sozialrdume, Archiv?

Priifen Sie dabei: Welche Umbauten sind gegebenenfalls

notig, um die Betriebsrdume an die betrieblichen Anforderungen
anzupassen oder um behordliche und gesetzliche Auflagen zu erfiillen?

Gibt es Expansionsmoglichkeiten?

Sind Ausbauten moglich und bezahlbar, wenn das Unternehmen wéachst und
expandieren will?

Ist die Ausstattung der Rdume ausreichend
(Warmeschutz, Heizung etc.)?

Sind Zufahrtsmaglichkeiten fiir PKW, LKW und Anlieferung vorhanden?

Sind diese ausreichend
(Breite, Hohe, Wendefldchen etc.)?

Gibt es geniigend Parkplatze?
Dies betrifft Parkflichen sowohl fiir Mitarbeiter als auch fir Kunden.

Koénnen diese Flachen ggf. erweitert werden?
Wire dies nicht so, wiirde das Unternehmen ggf. zukiinftig nur unter Schwierig-
keiten wachsen kdnnen.

Darf der Betrieb am geplanten Betriebs-Ort arbeiten?

Vor allem Unternehmen im produzierenden Gewerbe sind meist mit Larm,
Abwassern oder Abgasen verbunden. Je nach Stiarke der Umweltbelastung miissen
sie sich im Industrie- oder Gewerbegebiet ansiedeln. In Mischgebieten sind
Gewerbebetriebe nur dann erlaubt, wenn sie die Wohnqualitdt nicht wesentlich
beeintrachtigen. Der Grad der Umweltbeeintrachtigung wird nach dem Bundesimmis-
sionsschutzgesetz (BImSchG) und den darin enthaltenen Verwaltungsvorschriften TA
(= Technische Anleitung) -Lirm und TA-Luft ermittelt. Unternehmen, die z.B. nicht-
liche Schwertransporte erfordern oder deren Maschinen ,rund um die Uhr* laufen,
miissen ins Industriegebiet. Die fiir das Vorhaben giiltigen Vorschriften sind z.B.
beim zustindigen Bauordnungsamt oder dem Gewerbeaufsichtsamt erhaltlich.

Ist das Grundstiick frei von Altlasten?

Vor allem bei Ubernahmen wichtig: Wurden vom Vorgénger z.B. wassergefihrdende
Stoffe eingesetzt? Wurden umweltbelastende Abfille (Bauschutt) auf dem
Grundstiick abgelagert? Informationen lassen sich z. B. anhand von Grundbuchaus-
ziigen, Bauakten, Altlastenkataster und anderen behdrdlichen Unterlagen
beschaffen.

Ist der Betriebs-Ort attraktiv und werbewirksam genug?
Auch wenn die Miete noch so giinstig sein sollte: Hinterhof- oder Garagen-
Atmosphére kommt nicht bei jeder Kundengruppe an.

Nein



So oder so: Wege zum eigenen Unternehmen
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Auf dem Weg zur Selbstindigkeit stehen lhnen verschiedene Wege offen. Jeder davon beinhaltet un-
terschiedliche Chancen und Risiken. Die Art der Unternehmensgriindung muss in jedem Fall zu lhrer
Personlichkeit und lhren unternehmerischen Fihigkeiten passen. Priifen Sie daher rechtzeitig, ob der
von lhnen bevorzugte Weg auch tatsachlich der richtige ist.

Es gibt verschiedene Maglichkeiten, ein Unternehmen zu griinden:

© Neugrindung © Kleingrimdung @ Teamgriindung

© Unternehmensnachfolge/Betriebsiibernahme @ Kauf durch eigenes oder fremdes Management
(MBO/MBI) @ Beteiligung an einem Betrieb

© Outsourcing und Spin-off-Griindung @ Franchising

Welche Sie wahlen, hangt u. a. von drei Faktoren ab:

© Wie viel Gestaltungsspielraum wollen Sie haben? @ Wie kann das Risiko reduziert werden?
© Gibt es eine giinstige Gelegenheit zum Kauf oder zur Pacht eines Unternehmens?

Neugriindung

Bei der Betriebsneugriindung starten Sie von Null an. Sie miissen sich Thren Markt erst noch erobern
und dann Thre Position im Markt festigen. Sie miissen Beziehungen zu Kunden und Lieferanten auf-
bauen, einen Stamm von Mitarbeitern suchen, sich einen Ruf erwerben. Kurzum: Sie miissen eine An-
laufphase durchstehen. Eine Betriebsneugriindung birgt aber nicht nur Risiken. Sie bringt auch die
Chance, den Betrieb nach den eigenen Vorstellungen vollig neu aufzubauen.

Kleingriindung

Als Kleingriindung gilt eine Existenzgriindung, fur die nicht mehr als 60.000 € investiert und nicht
mehr als 5.000 € als Darlehen aufgenommen werden miissen (Quelle: Biirgschaftsbank NRW). Sie bietet
nicht nur zu Beginn, sondern auch langerfristig nur dem Griinder selbst einen Arbeitsplatz.

Eine besondere Form der Kleingriindung ist die Nebenerwerbsgriimdung. Dabei sind Sie zum Beispiel
hauptberuflich als Angestellter erwerbstitig und ,im Nebenberuf* selbstindig. Uber die Halfte aller
Griindungen im Jahr 2001 waren iibrigens Nebenerwerbsgriimdungen.

Vorteile von Kleingriindungen:

O Risikominderung © Moglichkeit berufliche Selbstindigkeit zu testen
© Geringer Kapitalbedarf © Zusatzeinkommen zu Festanstellung

© Geringerer Zeitbedarf

Besonderheiten fiir Kleingriinder:

DtA-Startgeld/Mikro-Darlehen

Das Startgeld der Deutschen Ausgleichsbank fordert mit maximal 50.000 € speziell Kleingriindungen.
Eine Kombination mit anderen Existenzgriindungsprogrammen ist nicht méglich. Eine Forderung ist
auch dann mdoglich, wenn das geplante Unternehmen zunichst im Nebenerwerb gefiihrt wird. Mittelfri-
stig wird allerdings der Vollerwerbsbetrieb erwartet.

Das DtA-Mikro-Darlehen unterstiitzt ebenfalls Kleinstgriindungen mit maximalem Fremdfinanzierungs-
bedarf sowie Betriebe, die nicht &lter als drei Jahre sind. Maximaler Darlehensbetrag: 25.000 €.

Kleinkredite (Microlending)

Verschiedene Regionen und Kommunen Deutschlands bieten speziell fiir Kleingriinder und/oder Griinder
aus der Arbeitslosigkeit giinstige Kleinkredite an. Erkundigen Sie sich bei der Wirtschaftsférderung Threr
Kommune.
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Steuern

Das Finanzamt akzeptiert auf Dauer nicht, wenn eine selbstandige Tatigkeit - auch im Nebenerwerb -
nur Verluste ,einfdhrt” und auch nach mehreren Jahren keine Gewinne erzielt. Anstelle einer Selbstin-
digkeit unterstellt man hier eine so genannte ,Liebhaberei* fiir die es keine Steuererleichterungen gibt.

Sozialversicherung

Selbstdndige miissen in der Regel ihre Kranken-, Renten und Pflegeversicherung selbst bestreiten. Ange-
stellte, die im Nebenerwerb selbstindig sind zahlen (wie alle Arbeitnehmer) 50 Prozent ihrer Sozialversi-
cherungsbeitrage selbst, die anderen 50 Prozent zahlt der Arbeitgeber.

Anmeldung

Gewerbe- oder Handwerksbetriebe miissen beim Gewerbeamt angemeldet werden. Deren Griinder wer-
den damit automatisch Mitglieder bei der Industrie- und Handelskammer oder Handwerkskammer.
Beitrdge an die THK zahlen Sie nur dann, wenn lhre Ertrdge pro Jahr iiber 5.200 € liegen. Die Héhe der
Beitragszahlung an die HWK liegt im Ermessen der jeweiligen Kammer.

Teamgriindung

Viele Vorteile sprechen dafiir, den Betrieb nicht alleine, sondern gemeinsam mit einem Partner zu
griinden. Die Zusammenarbeit mit Partnern bietet eine ganze Reihe von Vorteilen:

O fehlendes Know-how wird erginzt

© Verantwortung und Risiko werden geteilt

© Eigenkapitalbasis wird erweitert

© mehr Sicherheiten zur Aufnahme von Krediten stehen zur Verfiigung

© Arbeitszeit kann besser eingeteilt, u. U. auch reduziert werden.

Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Teamgriindung ist, dass die ,Chemie* zwischen den Griindern stimmt.
Uberpriifen Sie vor allem, wie Sie mit Konflikten umgehen. Werden alle kritischen Punkte angesprochen?
Bleiben Sie sachlich? Kénnen Sie nach einem Streit wieder miteinander reden? Bendétigen Sie eventuell
einen externen Coach, der ihre Konflikte moderiert? Gesellschaftervertridge sollten nicht nur klare Verant-
wortungs- und Aufgabenbereiche festlegen, sondern auch Vereinbarungen dazu, was im Konfliktfall
passiert. Spielen Sie daher vorab mogliche Problemfélle und Losungen durch.

Ganz wichtig: Erstellen Sie gemeinsam das Unternehmenskonzept, um sicherzugehen, dass Sie sich sowohl
uiber das Unternehmensziel als auch {iber den Weg zur Erreichung des Ziels einig sind.

Unabhingig von der Rechtsform sollten Sie alle Vereinbarungen schriftlich festlegen.

© Verantwortungsbereiche und Aufgaben

© Abstimmungsverfahren bei gesamtunternehmerischen Entscheidungen
O Vertretung des Unternehmens nach auBen

© Hohe der Gesellschaftereinlagen

© maximale Hohe der monatlichen Privatentnahmen bzw. Gehilter

© Verhalten bei ,leerer Kasse®

O Lasungen fiir mégliche Konfliktfille (z. B. Entscheidungsverfahren bei Investitionen, Nutzung des
Firmenwagens, Einstellung von Mitarbeitern)

© Verhalten bei Kiindigung eines Gesellschafters

© Verhalten bei Auflosung oder Verkauf des Unternehmens.



Unternehmensnachfolge/Betriebsiibernahme

Die Unternehmensnachfolge wird von vielen Existenzgriindern als ,Existenzgriimdung-light* angesehen.
Das Konzept scheint erprobt, die Kunden sind vorhanden, das Personal weiB3, was es zu tun hat.

Es ist aber keineswegs leichter, ein bereits bestehendes Unternehmen zu iibernehmen, als ein neues zu
griinden.

Bei der Ubernahme, also der Fortfithrung eines Unternehmens, muss der Existenzgriinder auf den beste-
henden Vorgaben aufbauen. Von Anfang an muss er sein Kénnen auf allen Schauplatzen eines bereits
gewachsenen Betriebes unter Beweis stellen. Er kann es sich beispielsweise nicht ohne weiteres erlauben,

nach und nach Kundenbeziehungen aufzubauen, sondern muss nebeneinander alle Kundenkontakte

gleichermaBen pflegen.

Was die Ubergabe zusatzlich erschwert, ist, dass mittelstindische Unternehmen in vielen Fillen sehr

stark durch die Persénlichkeit des Ubergebers geprigt sind.

Die Ubernahme eines Unternehmens hat andererseits viele Vorteile:
Das Unternehmen ist auf dem Markt bereits etabliert.

Beziehungen zu Kunden und Lieferanten sind aufgebaut,

die Dienstleistung bzw. das Produkt des Unternehmens ist eingefiihrt,
es sind entsprechende Riume und Betriebsinventar vorhanden,

die Mitarbeiter bilden ein eingespieltes Team und

© 0 0 0 0 O

der Ubernehmer kann auf den Erfahrungen des Vorgangers aufbauen.
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Existenzgriinder, die nicht die Mdglichkeit haben, einen Familienbetrieb zu iibernehmen, kénnen die
Hilfe verschiedener Einrichtungen in Anspruch nehmen, um Kontakt zu Firmeninhabern zu kniipfen,

deren Betrieb zur Ubergabe ansteht.
Der Wechsel an der Spitze eines Unternehmens will gut geplant sein.

Welcher Betrieb ist ,der Richtige"?

Haben Sie als Existenzgriinder/in ein Unternehmen gefunden, das fir eine
Ubernahme in Betracht kommt, kliren Sie, ob der Betrieb wirklich zu Thnen
passt. Nicht nur der Fremdnachfolger, sondern auch der Nachfolger aus dem
Kreis der Familie sollte sich einen detaillierten Uberblick iiber alle relevanten
Faktoren des Unternehmens verschaffen. Hiufig bietet der Ubergeber eine
Ubersicht in Form einer Objektbeschreibung an, die seiner subjektiven Ein-
schatzung entspricht. Diese sollten Sie zusammen mit Threm Steuer-, Rechts-
und Unternehmensberater priifen. So kénnen Sie Fehleinschatzungen, zum
Beispiel zum Kapitalbedarf, von vornherein vermeiden.

© 1n der Regel dient die Objektbeschreibung auch als Grundlage fiir die Er-
mittlung des Unternehmenswertes und damit auch fiir die Ermittlung des
Kaufpreises.

© Kliren Sie mit Hilfe Threr Berater die rechtlichen, steuerrechtlichen und be-
triebswirtschaftlichen Rahmenbedingungen der Unternehmensnachfolge.

© Sichern Sie sich zum Thema Finanzierung fachkundige Unterstiitzung. Nur
wer optimal informiert ist, kann beurteilen, ob die Finanzierung der Unter-
nehmensnachfolge auf sicherer und solider Basis steht.

© Machen Sie nicht den Fehler zu glauben, es werde sich alles von selbst er-
geben. Begniigen Sie sich nicht mit vagen Absichtserkldrungen Thres Vor-

gangers, sondern machen Sie die Ubernahme von einem konkreten Uberga-

bekonzept abhingig.

© WMachen Sie sich mit dem Unternehmen, seinen Mitarbeitern und den Be-
sonderheiten vertraut.

© Entwickeln Sie zusammen mit den Fithrungskriften, der Belegschaft und

«nexxt” ist die gemeinsame
Aktionsplattform und Dach-
marke zur Flankierung der
Unternehmensnachfolge in
Deutschland. Die Partner der
Aktion, der gemeinsame
Veranstaltungskalender,
verschiedene Borsen und das
umfangreiche Informations-
angebot sind iiber das Inter-
netportal www.nexxt.org
abzurufen.

INITIATIVE
UNTERNEHMENSNACHFOLGE




womdglich mit dem Senior Strategien fiir die kiinftige Unternehmensentwicklung. Gemeinsam erarbei-
tete Neuerungen werden eher akzeptiert als Entscheidungen ,,von oben*, die noch dazu ,,vom Neuen*
kommen.

© Informieren Sie die Belegschaft {iber das, was auf sie zukommt. Nutzen Sie dazu die Moglichkeiten der
internen Kommunikation, und lassen Sie sich gegebenenfalls von Kommunikationsberatern helfen.

© Ubernehmen Sie zunichst die Traditionen des Unternehmens. Fiithren Sie Verdnderungen behutsam ein,
und versuchen Sie, diese in die Unternehmenstradition einzubinden.

Die erfolgreiche Durchfiihrung der Unternehmensnachfolge verlangt eine solide Analyse der Situation des
Unternehmens, seines Ertragspotenzials sowie der Qualitit der Mitarbeiter. Der Fremdnachfolger muss sich
ein genaues Bild {iber die Stellung des Unternehmens im Markt, seinen Marktanteil, die Bedeutung der
Wettbewerber sowie alle anderen wirtschaftlichen, steuerlichen und rechtlichen Verhiltnisse machen kén-
nen. Zu diesem Zweck wird in der Regel von einem Team fachkundiger Juristen, Steuerberater, Wirt-
schaftspriifer und Unternehmensberater ein so genannter Due Dilligence durchgefiihrt (Planungshilfe
sUnternehmensnachfolge Online* unter www.bmwi-softwarepaket.de). Diese Form der Bestandsaufnahme
aller relevanten wirtschaftlichen, rechtlichen und steuerlichen Gegebenheiten dient aber auch der Auf-
deckung der im Unternehmen enthaltenen Risiken.

Allerdings ist eine solche Uberpriifung der Unternehmenssituation mit erheblichen Kosten verbunden. Ein
Due Dilligence wird daher héufig in der Praxis nur beim Kauf eines fremden Unternehmens durchgefiihrt.
Dabei werden nicht alle Kriterien fiir alle Unternehmen gleichermaBen gelten. Eine Objektbeschreibung ei-
nes mittelstindischen produzierenden Unternehmens sieht sicherlich anders aus als die eines Dienstlei-
stungsbetriebes, eines Handwerksbetriebes, einer Arzt- oder einer Rechtsanwaltspraxis.

Ermittlung des Unternehmenswertes

In der Hohe des Kaufpreises liegt hdufig ein Grund fiir Differenzen zwischen dem Altinhaber und dem
Unternehmensnachfolger. Die Ermittlung des Unternehmenswertes ist daher ein ganz entscheidender
Punkt der Unternehmensnachfolge. Den absolut richtigen Unternehmenswert gibt es nicht. In der Regel
ist der Kaufpreis das Ergebnis langerer, hdufig zdher Verhandlungen zwischen Verkdufer und Kaufer.

© Der Existenzgriinder ist bestrebt, einen moglichst geringen Kaufpreis zu zahlen. Der Unternehmer
dagegen {iberschitzt hidufig den Wert seines Unternehmens.

© Allerdings fiihrt die Wertliberschatzung zu einer doppelten Gefahr fir das Unternehmen. Einmal wird
es schwierig sein, einen Nachfolger zu finden, der bereit und in der Lage ist, den hohen Kaufpreis zu
zahlen. Zum anderen besteht die Gefahr, dass sich der Existenzgriinder bei einem {iberh6hten Kauf-
preis und den damit verbundenen Finanzierungskosten wirtschaftlich tibernimmt bzw. die Kapital-
dienstfahigkeit des Unternehmens tiberschritten wird. Damit wire der Bestand des Unternehmens in
Gefahr.

© 1n die Verkaufsverhandlung flieBen neben den objektiven Kriterien auch die subjektiven Wertvorstel-
lungen der Vertragsparteien mit ein. Bei der Kaufpreisermittlung spielen somit nicht nur der Unter-
nehmenswert bzw. die betrieblichen Faktoren, sondern auch auBerbetriebliche Faktoren eine wichtige
Rolle.

Erfahrungen zeigen, dass der Kapitalbedarf fiir die Ubernahme eines Unternehmens hiufig unterschitzt
wird und meist sogar hoher einzustufen ist als bei Neugriindungen. Unerwartet oft muss der Nachfolger
noch erhebliche Investitionen titigen, um das Unternehmen auf den neuesten technischen Stand zu
bringen. Vielfach stellt sich schon nach kurzer Zeit heraus, dass die Betriebseinrichtung tiberaltert ist
und viele Produkte kaum noch konkurrenzfahig sind. Hinzu kommt, dass der Altinhaber nicht selten
vollig tiberzogene Preisvorstellungen hat und beim Kauf des Unternehmens daher ein zu hoher Preis
gezahlt wird.



Checkliste ,,Unternehmensnachfolge”
Je ofter Sie zdgern oder mit ,Nein" antworten, um so dringender sollten Sie Experten um Rat fragen.

ja nein
Personliche Voraussetzungen
Sind Sie ausreichend qualifiziert, um Management- und Fiuhrungsaufgaben zu
ibernehmen?

Stimmt die ,,Chemie” zwischen Thnen und dem Alt-Eigentiimer (bei gemeinsa-
mer Ubergangsphase) und haben Sie eine Aufgabenteilung innerhalb eines
festgesetzten Zeitraums vorgenommen?

Ertragssituation und Betrieb
Hat das Unternehmen einen guten Ruf?

Haben Sie sich z. B. bei Kunden und Lieferanten tiber das Unternehmen
erkundigt?

Kennen Sie die Ertrags- und Kostensituation des Unternehmens (z. B. Jahres-
abschliisse der letzten 5 Jahre)?

Wissen Sie, wie erfolgreich das Unternehmen im Vergleich zu Unternehmen
derselben Branche ist?

Sind die Ertrdge ausreichend, um notwendige Investitionen sowie den Kapi-
taldienst fir den Kauf des Unternehmens tatigen zu konnen?

Haben Sie sich tiber das Unternehmen ausreichend informiert? (Ausstattung,
Schulden, Personal, Kunden etc.)?

Haben Sie kalkuliert, welche Investitionen Sie kurzfristig und langfristig tati-
gen missen?

Ist der Kaufpreis angemessen und von neutralen Sachverstindigen ermittelt
bzw. tberpriift worden?

Gibt es keine ,versteckten Verbindlichkeiten* wie z. B. langfristige Liefer-,
Miet- und Leasingvertrage oder Vertrdge, die erst nach der Ubernahme wirk-
sam werden?

Sind Sie tiber besondere Haftungsrisiken informiert?
Ist der Standort langfristig gesichert (Siedlungsbau, Verkehrsanbindung)?
Kénnen Sie die bisherige Rechtsform beibehalten?

Bestehen laufende Gerichtsverfahren gegen das Unternehmen?

Markt und Kunden
Wird das Unternehmen mit seinen Produkten/Dienstleistungen in den kiinfti-
gen Geschiftsjahren erfolgreich am Markt bestehen kénnen?

Zeichnen sich die Produkte/Dienstleistungen durch besondere Qualitit oder
Serviceleistungen aus?

Gibt es bisher nicht ausgeschopfte Marktpotenziale?
Bleiben evtl. Schutzrechte nach der Ubertragung bestehen?

Mitarbeiter
Sind die Fithrungskrifte/Mitarbeiter qualifiziert und motiviert?

Sind Sie frei von Vereinbarungen, die zwischen dem Alt-Eigentiimer und den
Mitarbeitern getroffen wurden?

Bleiben Mitarbeiter/innen nach der Ubertragung im Betrieb?

Kénnen am Unternehmensstandort weitere qualifizierte Mitarbeiter gefunden
werden?



Kauf durch eigenes oder fremdes Management (MBO/MBI)

Unter Management-Buy-Out (MBO) versteht man eine besondere Form der Nachfolge durch
Unternehmensankauf: durch das eigene Management, in der Regel durch leitende Angestellte oder die
Geschiftsfiihrung. Unter Management-Buy-In (MBI) wird dagegen die Ubernahme eines Unternehmens
durch (fremde) Manager von auBen verstanden. Die Kombination von MBO und MBI ist eine gemein-
same Ubernahme von internen und externen Managern.

MBO ist vor allem beim Generationswechsel in Unternehmensleitungen eine mégliche Form der Uber-
nahme. Beide - MBI oder MBO - erfordern die gleiche sorgfiltige Vorbereitung wie jede Unterneh-
mensgrindung durch Kauf auch. Daran sollten Sie - zusammengefasst - denken:

O 1st-Analyse des Unternehmens: bisherige Entwicklung, Stellung am Markt etc.

© Management: Kenntnisse und Erfahrungen des MBO-/MBI-Teams

© Produkt-Analyse und Beschreibung des zukiinftigen Produktprogramms/der Dienstleistungen
O bisherige Produktpalette im Konkurrenzvergleich

© Marktpotenzial und Vertrieb

© MarkterschlieBung, neue Vertriebskanile etc.

© Finanz- und Ertragsplanung

© Personalplanung

O Finanzierung

O Kaufpreisvorstellung

© Eroffnungsbilanz, letzter Jahresabschluss/Status.

Bei vielen Unternehmensiibertragungen, ganz besonders aber bei MBI und MBO verfiigen die K&ufer
oft nur iiber geringe Eigenmittel, so dass die Ubertragung mit einem hohen Anteil an Fremdkapital
finanziert wird.

Ein Unternehmenserwerb kann daher nur erfolgreich sein, wenn das zu iibernehmende
Unternehmen

O so ertragreich ist, Zinsen und Tilgung regelmiBig zu erwirtschaften;
© stille Reserven mobilisieren kann (z. B. durch Grundstiicksverkauf);

O Sicherheiten fiir die Finanzierung bieten kann, ohne den Handlungsspielraum fiir eigene
Investitionen tiber Gebiihr einzuschrinken;

© bei Darlehensaufnahme weder tiberschuldet wird noch gegen die Pflicht verstoBt, das Stammkapital
zu erhalten.

Beteiligung an einem Betrieb

Fiir die Beteiligung an einem Betrieb gelten die gleichen Empfehlungen wie fiir die Unternehmensnachfol-
ge. Vom Preis fiir die Beteiligung, von den Zukunftsaussichten des Betriebes und von den konkreten Rege-
lungen des Gesellschaftsvertrages hiangt es ab, ob der Einstieg in das Unternehmen sinnvoll ist oder nicht.

Weiterfiihrende Informationen:

© TInitiative nexxt-Unternehmensnachfolge: im Internet unter www.nexxt.org
Informationen, Tipps, Adressen, Veranstaltungskalender

© BMWi/DtA-Broschiire ,,nexxt-Unternehmensnachfolge - Die optimale Planung®

© BMWi-online Programm ,Unternehmensnachfolge Online® mit
Unternehmenswertberechnung, Due Dilligence unter bmwi-softwarepaket.de



Outsourcing und Spin-off-Griindung

Beim Outsourcing werden bestimmte Unternehmensabteilungen in die Selbstandigkeit ,entlassen®.
Aus der Marketing-Abteilung kann z. B. eine selbstandige Werbeagentur werden, aus der Personalab-
teilung eine Personalberatung. Die betreffende Abteilung kann von einem externen Griinder oder
auch einem externen Unternehmen {ibernommen werden. Der externe Einzelgriinder sollte sich daher
wie auf eine Unternehmensnachfolge vorbereiten.

Die Spin-off Griindung ist eine Variante des Outsourcing. Charakteristisch ist hier allerdings die enge
Partnerschaft zwischen dem Mutterunternehmen (Inkubator) und dem neu gegriindeten Unterneh-
men. Darliber hinaus spielen sich Spin-offs in der Regel im Bereich Forschung und Entwicklung ab.

Die FuE-Abteilung eines Unternehmens entwickelt ein Produkt, das angesichts der bestehenden Pro-
duktpalette etwas ,aus dem Rahmen fallt*. Nichtsdestotrotz hat das Produkt gute Marktchancen. Die
Unternehmensleitung schlagt daher den fiir die Entwicklung zustandigen Mitarbeitern und Fiithrungs-
kraften vor, ein eigenes Unternehmen zu griinden. Dabei besteht mindestens fiir den Zeitraum der
Grlindung ein enges Verhiltnis zwischen dem Mutterunternehmen (Inkubator) und dem neu gegriin-
deten Spin-off-Unternehmen. In der Regel hilt das Inkubator-Unternehmen dabei Anteile an der
Neugriindung.

Vorteile fiir Griinder von Spin-offs:
Der Inkubator stellt in der Regel

© fachliches Know-how © Netzwerke
© unternehmerische Erfahrung © evtl. Betriebsraume
© Kontakte zu Kunden und Lieferanten zur Verfligung.

Bevor interne Fiihrungskrifte einem Spin-off zustimmen, sollten jedoch folgende Fragen geklirt

werden:

© Kann das Spin-off-Unternehmen auf bestehende Kundenkontakte des Inkubators zuriickgreifen?

© Kann das Spin-off-Unternehmen auch Geschiftsbeziehungen zu Konkurrenten des Inkubators auf-
nehmen?

O Welche Einflussméglichkeiten hat das Inkubator-Unternehmen auf die Geschiftspolitik?

© Uber welchen Zeitraum hilt das Inkubator-Unternehmen Anteile am Spin-off-Unternehmen?

© 1st das Inkubator-Unternehmen bereit, wihrend der Grimdungsphase fiir die Liquiditit des Spin-
off-Unternehmens zu sorgen?

© Inwieweit ist die Geschiftsfithrung dem Inkubator gegeniiber rechenschaftspflichtig?

O Sind bestimmte Produkte von der Entwicklung und vom Vertrieb ausgeschlossen?



Sie kdnnen sich viele Probleme und Risiken ersparen, die die Griindung eines Betriebes im Alleingang
mit sich bringt, wenn Sie ein fertiges Konzept kaufen. Das System heiBt Franchising und wird heute in
vielen Branchen praktiziert.

Franchise bietet drei Moglichkeiten, sich selbstindig zu machen:

© Als Franchise-Nehmer {ibernehmen Sie die Geschiftsidee eines Franchise-Gebers, lassen sich schulen
und regelmiBig betreuen. Thre unternehmerischen Gestaltungsmdoglichkeiten bewegen sich in einem
festen Rahmen.

O Als Franchise-Geber entwickeln Sie ein eigenes Franchise-System. Grundlage ist Thre in der Praxis er-
probte Geschéftsidee. Hat sich die 1dee bewéhrt, hilft Thnen das Franchise-System, durch motivierte
Mit-Unternehmer (Franchise-Nehmer) schnell zu expandieren.

© Als Master-Franchise-Geber erhalten Sie die Lizenz eines auslidndischen Franchise-Unternehmens, das
sich auf dem deutschen Markt etablieren mdchte. Damit treten Sie in einer bestimmten Region oder
in ganz Deutschland als Franchise-Geber auf, um - auf eigene Rechnung - weitere Franchise-Neh-
mer zu akquirieren.

Beim Franchise-Verfahren liefert ein Unternehmen - der Franchise-Geber - Name, Marke, Know-how
und Marketing. Gegen Gebiihr rdumt er dem Franchise-Nehmer das Recht ein, seine Waren und
Dienstleistungen zu verkaufen. Er bietet dafiir die Gewahr, dass kein anderer Franchise-Nehmer in sei-
nem Gebiet einen Betrieb er6ffnet. Der Franchise-Geber bringt wichtige Voraussetzungen wie Markt-
tests oder Kalkulationshilfen und bietet laufend geschéftlichen Beistand, Beratung, Werbung und Aus-
bildung. Thr Entscheidungsspielraum wird zwar durch den Franchise-Vertrag eingeschrinkt, dafiir bietet
der Franchise-Geber eine Art Sicherheitsnetz.

Das komplette Unternehmens-Konzept wird Franchise-Nehmern in einem Handbuch zur Verfligung
gestellt.

Der Franchise-Nehmer kann das Know-how und die Erfahrung des System-Gebers tiberneh-
men. Das bedeutet: Das Risiko, dass er mit einem wenig Erfolg versprechenden Unternehmenskonzept
antritt und hohe Investitionen ,in den Sand setzt“, ist gering. Dazu kommt, dass er vom Franchise-
Geber fiir die unternehmerische Praxis zusitzliche Unterstiitzung erhilt: betriebswirtschaftliche und
fachliche Schulungen, Kostenbeteiligungen z. B. fiir das Marketing etc.

\EWUIIEEIR Ein Franchise-System legt die unternehmerische ,Marschroute® sehr genau fest. Das heiBt:
der Weg in die berufliche Selbstdndigkeit ist relativ festgelegt und kaum beeinflussbar. Das mag man-
chem Existenzgriinder zu wenig sein.

Die Qual der Wahl

Derzeit gibt es in Deutschland iiber 1.000 Franchise-Systeme am Markt. Gut die Halfte der Franchise-
Anbieter sind Mitglieder im Deutschen Franchise-Verband. Dieser arbeitet mit eigenen Aufnahme-
richtlinien und versucht so, seridse von weniger seridsen Anbietern zu trennen. Denn Vorsicht: So
mancher Franchise-Geber liefert seinen Franchise-Partnern nicht mehr als die unbedingt notwendige
Ware und dazu nur ein diinnes Werbepaket!

Informieren Sie sich bei Franchise-Verbianden, Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern
und Banken sowie Wirtschaftsverbianden {iber das Franchiseunternehmen Threr Wahl. Nehmen Sie auch
mit anderen Franchise-Nehmern des Franchise-Gebers Kontakt auf.



Checkliste ,,Franchising”

Eignung zum Franchise-Nehmer?

Verlieren Sie durch die Franchise-Vorgaben nicht zu
viel eigene Entscheidungsfreiheit?

Erfolgsaussichten lhrer Franchise-Idee
Welche Marktchancen hat die Franchise-1dee?

Haben Sie Konkurrenz am Ort?

Wie heben sich Thre Produkte und Dienste
von der Konkurrenz vor Ort ab?

Sind Thre Produkte oder Dienstleistungen saisonabhdngig?
Was denken potenzielle Kunden iiber das Franchise-Angebot?
Ist der Markenname geschiitzt? Sind Patente und Warenzeichen erteilt?

Ist der Verkaufspreis am Standort realisierbar?

Information iiber den Franchise-Geber?

Wie lange ist er im Geschaft?

Wie gut ist das Management? Wie viel Erfahrung hat es?

Gibt es dafiir Referenzen?

Wie ist seine Kapital-Situation?

Wie ist das Firmen-Ilmage?

Wie viele Franchise-Nehmer gibt es? Wie lange?

Fiihrt er einen Eignungstest mit Thnen durch?

Ist er Mitglied in einem Fachverband (DFV)?

Schreibt der Franchise-Geber die Preise ftir Thr Produkt vor (nicht zulassig!)?
Miissen Sie Betriebsmittel und Waren zu 100 % beim Geber beziehen?

Ist das Franchise-Angebot hieb- und stichfest?

Passen Produkt, Partner und Franchise-Paket zu Thnen?

Ist — fachliche und kaufmiannische - Erfahrung erforderlich?

Gibt es eine ausreichende Schulung und Betriebsvorbereitung, Weiterbildung?
Existiert ein Handbuch zur Betriebsfiihrung?

Gibt es Beratung und Hilfe bei Schwierigkeiten?

Gibt es Service-Leistungen des Gebers in den Bereichen
Einkauf, Werbung, PR-MaBnahmen etc.?

Der Finanzplan

Stimmt das Zahlenwerk?

Was werde ich verdienen?

Wie hoch ist mein Kapitalbedarf?

Sind alle Kosten beriicksichtigt? Auch die kalkulatorischen?
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Sind Einstiegs-Gebiihr und laufende Gebiihren,

zahlbar in Prozent vom Bruttoumsatz, angemessen/marktgerecht?
Was ist in Einstiegs- und laufenden Gebiihren enthalten?

Was ist extra zu zahlen?

Wie sichere ich die Liquiditdt in den nichsten drei Jahren?

Unterstiitzt mich der Franchise-Geber bei der
Erstellung eines Liquiditatsplans und einer Erfolgsvorschau?

Franchise-Vertrag

Haben Sie ausreichend Zeit, den Vertrag vor Threr
Unterschrift zu priifen (mit Experten Threr Wahl)?

Wird Thnen Gebietsschutz garantiert?

Ist der Vertrag von der Deutschen Ausgleichsbank anerkannt?
Wie sind die Vertrags-Fristen (in der Regel zunichst 10 Jahre)?
Vertrauen Sie Threm Vertragspartner?

Welche Verlangerungsmdoglichkeiten bestehen?

Bei VertragsverstoBen Threrseits: Kiindigt der Geber mit sofortiger Wirkung
oder ist eine Abmahnungsmdoglichkeit vorgesehen?

Wie hoch sind die Vertragsstrafen?

Erkennt die Deutsche Ausgleichsbank den Vertrag an?

Bei Beendigung der Partnerschaft
Welche Mdglichkeiten des Verkaufs gibt es?
Gibt es ein Ausiibungs- bzw. Wettbewerbsverbot?

Reichen (kleine) Verdnderungen im
Erscheinungsbild, Warensortiment etc.,
um weiterhin in der Branche titig zu sein?

Gibt es eine Konkurrenzklausel?

Existenzgriindungen per Franchising werden nicht in jedem Fall 6ffentlich geférdert. Erkundigen Sie sich
rechtzeitig vor Abschluss eines Franchising-Vertrages (z. B. bei der Deutschen Ausgleichsbank; s. Adressen).
Es gibt viele seridse und ausgereifte Franchise-Konzepte, aber auch ,schwarze Schafe® auf dem Markt. Der
erstbeste Franchise-Geber muss bei weitem nicht der beste sein.

Nehmen Sie sich Zeit! Lassen Sie sich nie unter Druck setzen! SchlieBen Sie nie einen Franchise-Vertrag ab,
ohne das Vertragswerk und die kaufménnischen Unterlagen sorgfiltig gepriift zu haben - mit einem fach-
kundigen Rechtsanwalt!

Weiterfiihrende Informationen:

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 4 ,Franchise*



Passend fur jeden Zweck: Rechtsform

M

Eine Rechtsform ist wie ein festes Geriist fiir lhr Unternehmen. Sie kdnnen zwischen verschiedenen
Rechtsformen die passende auswihlen. Je nach Wahl hat dies unterschiedliche rechtliche, steuerliche
und finanzielle Folgen. Sie sollten daher auf jeden Fall lhren Steuerberater und Anwalt in die Ent-
scheidung mit einbeziehen. Dariiber hinaus gibt es aber auch persdnliche Griinde. Fiir den einen Griin-
der mag das Image einer Rechtsform wichtig sein, fiir den anderen die mit der Rechtsform verbunde-
nen Kosten. Klar ist: Es gibt weder die optimale Rechtsform, noch die Rechtsform auf Dauer, denn mit
der Entwicklung des Unternehmens sdindern sich auch die Anspriiche an dessen Rechtsform.

Wer sich mit dem Thema Rechtsform beschiaftigt trifft immer wieder auf zwei Begriffe: ,Personengesell-
schaft” und ,Kapitalgesellschaft”. Zu den Personengesellschaften zdhlen Rechtsformen, wie die Gesellschaft
des biirgerlichen Rechts, Kommanditgesellschaft, offene Handelsgesellschaft, die Partnerschaftsgesellschaft
oder auch die GmbH & Co. KG. Typisch fiir Personengesellschaften ist, dass die Gesellschafter fiir die
Schulden des Unternehmens mit ihrem persdnlichen Vermdégen haften. Die Gesellschafter miissen kein
Mindestkapital aufbringen und sind dariiber hinaus nicht nur Inhaber, sondern auch Leiter ihres Unterneh-
mens. Nach auBen wird signalisiert: Die Personen, die das Unternehmen fithren, stehen im Vordergrund.
Anders verhilt es sich bei den Kapitalgesellschaften. Zu ihnen gehoren die Gesellschaft mit beschriankter
Haftung und die Aktiengesellschaft. Thre Gesellschafter bzw. Aktionare haften - mit Ausnahmen - nur in
Hohe ihrer Einlage. Die Haftungsbeschrinkung ist je nach Branche ein wichtiger Grund fiir die Wahl einer
Kapitalgesellschaft als Rechtsform. Fiir gréBere Vorhaben spielt allerdings auch die notwendige Kapitalbe-
schaffung eine Rolle, die hier iber Gesellschafter bzw. Aktiondre mdglich ist, ohne dass diese aktiv an der
Geschaftsfiihrung beteiligt werden miissen.

Neben dieser groben Einteilung in Kapital- und Personengesellschaften beinhalten die verschiedenen
Rechtsformen aber noch weitere Besonderheiten. Priifen Sie, welche Kriterien ,lhre Rechtsform erfiillen
soll:

© Wollen Sie lhr Unternehmen allein oder mit Partnern fiihren?

Je nachdem, ob Sie Thr Unternehmen allein oder gemeinsam mit einem oder mehreren Partnern fiihren
wollen, sollten Sie die geeignete Rechtsform wihlen.

© Wollen Sie méglichst wenig Formalitidten bei der Griindung haben?

Der biirokratische Aufwand ist je nach Rechtsform sehr unterschiedlich. Griinder miissen diese Auf-
gaben (z. B. Einberufung und Dokumentation von Gesellschafterversammlungen etc.) zumeist selbst
iibernehmen, da sie noch nicht iiber die entsprechende personelle Ausstattung verfiigen.

© Wie umfangreich sollte Ihre Haftung sein?

Der Vorteil bei Kapitalgesellschaften ist, dass die Haftung der Gesellschafter auf ihren Kapitalanteil
beschrinkt bleibt. Dies gilt aber nur fiir die vertragliche Haftung, nicht aber beispielsweise fiir die
Produkthaftung. Beim Einzelunternehmen oder bei Personengesellschaften haften die Gesellschafter in
der Regel unbeschriankt mit ihrem Privatvermdgen.

© Wie hoch ist Ihre Steuerbelastung?

Je nach Gewinnhdhe bietet jede Rechtsform unterschiedliche Mdglichkeiten, Steuern zu sparen. Berech-
nen Sie daher gemeinsam mit Threm Steuerberater, welche Rechtsform in welcher Ausgestaltung und
bei welcher Ertragslage das steuerliche Optimum bietet. Auf keinen Fall gibt es DAS Steuersparmodell.
Bedenken Sie auch, dass je nach Rechtsform zusitzliche Steuern anfallen konnen, z. B. die Lohnsteuer
fir das Geschiftsfiithrergehalt bei der GmbH.

© Passt die Rechtsform zu lhrer Branche?

Eine Rechtsform sollte immer auch zum Unternehmen und zu seiner Branche passen. Ob der Unterneh-
mer im Schadensfall mit seinem Privatverm6gen oder seinem Kapitalanteil haftet, wird je nach Branche
und Risiko unterschiedlich gehandhabt. Fiir einen Vermdgensberater mag beispielsweise die GmbH die
iibliche Rechtsform sein, ein Journalistenbiiro wiirde dagegen eher die GbR wihlen.




© Welchen Aufwand konnen und wollen Sie fiir Ihre Buchfiihrung betreiben?

Neben dem Steuergesetz entscheidet auch die Rechtsform dariiber, ob ein Unternehmen buchfiihrungs-
pflichtig ist oder nicht. Dies hat betrdchtliche Folgen, schlieBlich ist der Aufwand fiir eine Einnahmen-
Uberschuss-Rechnung wesentlich geringer als fiir eine komplette Buchfithrung mit Jahresabschluss.

© Sind Sie bereit, Ihre Unternehmensdaten zu verdffentlichen?

Publizititspflichtige Unternehmen miissen ihre Bilanz - je nach GroBe - der Offentlichkeit zugénglich
machen. Manch ein Unternehmer mag hierin das Risiko sehen, der Konkurrenz Daten ,frei Haus* zu
liefern und dadurch Wettbewerbsnachteile in Kauf zu nehmen.

© Wie viel darf die Rechtsform kosten?

Die Kosten fiir Anwalt, Notar, Anmeldung usw. liegen ungefdhr zwischen 20 Euro und 1.800 Euro.
Hohe Kosten sind in der Regel mit der Abfassung von Gesellschaftsvertragen verbunden. Ein gesetzlich
vorgeschriebenes Mindestkapital gibt es nur fiir die GmbH (25.000 Euro) und die AG (50.000 Euro).

© Wer stellt Ihnen Ihr Startkapital zu Verfiigung?

Die Rechtsform spielt hierbei vor allem dann eine Rolle, wenn Beteiligungskapitalge-
ber mit einbezogen werden. Wichtig ist hier, mit Hilfe der Rechtsform festzulegen,
welche Mitsprache- und Kontrollrechte die Investoren haben und unter welchen Be-
dingungen sie ihr Kapital wieder abziehen kénnen.

© Soll oder muss Ihr Unternehmen ins Handelsregister eingetragen werden?

Ein kaufméannisches Unternehmen wird immer ins Handelsregister eingetragen mit der
Folge, dass es nach den Regeln des Handelsgesetzbuches gefiihrt werden muss. Dazu
gehort beispielsweise, dass auf allen Geschéftsbriefen neben dem Namen, die Rechts-
form, der Sitz und die Registernummer aufgefiihrt werden muss. Kaufleute sind ge-
werbetreibende Einzelunternehmer, es sei denn, ihr Unternehmen erfordert keinen ,nach Art oder Um-
fang einen in kaufmannischer Weise eingerichteten Geschaftsbetrieb.” Das heit: Wer einfache, {iber-
schaubare Geschéftsbeziehungen hat, ist auch bei hohem Umsatz kein Kaufmann. Diese Kleingewerbe-
treibenden haben aber die Méglichkeit, sich freiwillig - mit allen Rechten und Pflichten - ins Handels-
register eintragen zu lassen. Der Vorteil: Das Unternehmen wirkt serids und professionell.

Ubersicht: Rechtsformen

=l TE G volle Kontrolle, volle Haftung

© Ein Einzelunternehmen entsteht automatisch, wenn Sie allein ein Geschift erdffnen.
Es gibt nur einen Betriebsinhaber. Diese Rechtsform eignet sich zum Einstieg.

© Kein Partner schreibt Thnen vor, wie viel Startkapital Sie mitbringen miissen.

© Niemand redet Thnen in Thre Plidne und Geschifte rein.

O Sie haften mit Threm Privatvermdgen.

O Als Einzelunternehmer/in kdnnen Sie klein anfangen, als so genannte/r Kleingewerbetreibende/r. Das
heiBt, Thre Umsétze und Thr Geschéaftsverkehr erfordern keine vollkaufménnische Einrichtung, wie z. B.
Buchhaltung. Nichts desto trotz steht es Thnen frei, sich auch als Kleingewerbetreibender ins Handelsre-
gister einzutragen. Wenn Sie zum Beispiel meinen, dadurch einen solideren Firmenauftritt zu erwirken.
Mit dem Eintrag ins Handelsregister ibernehmen Sie alle Rechte und Pflichten eines Kaufmanns.

Bei dem eingetragenen Kaufmann handelt es sich nicht um eine Rechtsform, sondern um einen
Firmenbestandteil.

Gesellschaft des biuirgerlichen Rechts (GbR): Edlili:ld (e lgldaXd i Eli

© Jede Geschiftspartnerschaft kann die Form einer GbR annehmen: Kleingewerbetreibende, Praxisge-
meinschaften Freier Berufe, Arbeitsgemeinschaften.

© Besondere Formalititen sind nicht erforderlich, sogar eine miindliche Vereinbarung reicht, wenn auch
ein schriftlicher Vertrag empfehlenswert ist.

© Mindestkapital ist nicht vorgeschrieben.



© Die Teilhaber haften grundsitzlich mit ihrem Privatvermogen.
© Fiir die Kompetenzen der Gesellschafter bietet die GbR einen breiten Spielraum.

i S BTG E BRI ERA (0 (6 B hohes Ansehen, aber Haftungsrisiko

© Kleingewerbetreibende (s. Einzelunternehmen), die mit einem Partner ein Handelsgeschift eréffnen
wollen, konnen diese Rechtsform nicht wahlen; sie ist nur etwas fiir Vollkaufleute.

© Bei der OHG wird kein Mindestkapital verlangt. Fiir Verbindlichkeiten haften die Gesellschafter neben
ihrem Gesellschaftsvermdgen auch mit ihrem Privatvermégen.

© Wegen dieser Bereitschaft zur persénlichen Haftung steht eine OHG bei Kreditinstituten und Geschafts-
partnern in héherem Ansehen als z. B. eine GmbH (s. u.).

Partnerschaftsgesellschaft (PartG): Iild ST {Hg

Die Partnerschaftsgesellschaft ist eine neue Rechtsform fiir Freie Berufe, die eigenverantwortlich mit
Partnern zusammen arbeiten wollen. Sie hat vieles mit der OHG gemeinsam.

Fiir Berufsgruppen, denen die Rechtsform der GmbH verwehrt oder zu aufwendig ist, ist die Partner-
gesellschaft eine attraktive Alternative zur Sozietit (GbR).

Fir Kooperationen unterschiedlicher Freier Berufe ist diese Form geeignet.

Die Partnerschaftsgesellschaft haftet mit ihrem Geschéftsvermdgen und dem Privatvermdgen der
Gesellschafter; fiir Fehler in der Berufsausiibung haftet jeweils nur der handelnde Partner.
Freiberufler, deren Haftung per Berufsgesetze und -verordnungen beschrinkt ist, miissen eine Haft-
pflichtversicherung abschlieBen.

Die Gesellschaft muss in das Partnerschaftsregister beim Amtsgericht eingetragen werden.

© o 00 0 o

LG ENGEGSSEIBUIERR R (BN leichteres Startkapital

Die Kommanditgesellschaft besteht aus dem Komplementar und den Kommanditisten.

In einer KG fiihren Sie allein die Geschéfte.

Leichter als auf dem Kreditweg kdnnen Sie an Startkapital kommen, wenn sich Partner
(Kommanditisten) finanziell an Threm Unternehmen beteiligen.

Diese kénnen Thnen meist nicht in Thre Geschifte hinein reden und haften nur in der Hoéhe ihrer
Einlagen.

Sie als Komplementar behalten in der Regel alleiniges Entscheidungsrecht und haften dafiir mit Threm
gesamten Privatvermogen.

m Gesellschaft mit beschrankter Haftung

© Grindungsformalititen sind aufwendiger als bei den oben genannten Rechtsformen.

© Es kann einen oder mehrere Gesellschafter geben, von denen einer oder mehrere als Geschiftsfiihrer
ausgewiesen sind (auch angestellte Geschiftsfiihrer sind moglich).

O Die Haftung der Gesellschaft entspricht der Hohe der Kapitaleinlagen, die ihre Gesellschafter insgesamt
geleistet haben, mindestens 25.000 Euro (auch Sachwerte). Wenn diese Einlage geleistet ist, haftet kein
Gesellschafter mehr mit seinem Privatvermogen.

© Aber: Kreditgeber achten i. d. R. darauf, dass ihnen bei der Aufnahme von Krediten private Sicherheiten
angeboten werden. Auch miissen sich die Gesellschafter hdufig fiir die Riickzahlung der von der GmbH
aufgenommenen Kredite verblirgen und haften insoweit mit ihrem Privatverm&gen.

© Wollen Sie in Threr GmbH das Sagen haben, dann miissen Sie per Vertrag zum/zur Geschiftsfiihrer/in
bestellt und Thre Befugnisse sowie die Gewinnverteilung festgelegt werden.

Wollen Sie Thre Fiihrung in einer GmbH sicherstellen, so sollten mehr als 50 Prozent der
oben erwédhnten Einlagen von Thnen sein!

© 0 000



SNE LSS Y eigener Angestellter

O Ein Einzelunternehmer kann seinen Betrieb durch eine notariell beurkundete Erkldrung in eine GmbH
umwandeln.

© 1n dieser sogenannten Ein-Mann-GmbH sind die Vorteile eines Einzelunternehmers mit denen der
GmbH vereint: Sie sind Chef/in im eigenen Haus, fiihren als Angestellte/r Thres Unternehmens die
Geschifte, haften aber nur in Hohe des Gesellschaftsvermdgens, nicht mit Threm Privatvermégen.

CH L el (G vielfdltige Moglichkeiten

© Es handelt sich um eine KG, bei der statt einer natiirlichen Person eine GmbH persénlich haftende
Gesellschafterin (Komplementirin) ist. Daher ist die Haftung im Ergebnis wie bei einer GmbH
beschréankt.

O Die Gesellschafter der GmbH sind meist gleichzeitig die Kommanditisten der KG.

© Von der Héhe der Vermogenseinlage der GmbH (Komplementirin) und der jeweiligen Kommanditisten
hédngen die jeweiligen Entscheidungsbefugnisse und natiirlich auch die Verteilung der Gewinne und
Verluste ab.

G ES  Alternative fiir Mittelstandler

Die kleine AG ist eine Gesellschaft mit einer ,kleinen“ Zahl von Anteilseignern, keine kleine

Gesellschaft, gemessen an Umsatz oder Arbeitnehmerzahl.

Existenzgriinder haben jetzt auch die Mdglichkeit, eine kleine AG allein zu griinden (als alleiniger
Aktiondr — und Vorstand -, jedoch zusitzlich 3 Aufsichtsrite).

Sie kdnnen weitere Anleger an Threm Vorhaben durch die Ausgabe von Aktien oder durch die Aufnahme
von Kunden als Gesellschafter beteiligen.

Die Haftung entspricht der Héhe des Grundkapitals (50.000 Euro).

SNGEEED SN ERA SO  Gemeinschaftlicher Geschéftsbetrieb

© 1m Vordergrund steht die gemeinschaftliche und solidarische Forderung aller Mitglieder. Die Genossen-
schaft ist ein Kooperationsmodell fiir mittelstindische Unternehmer und Existenzgriinder. Der Vorstand
erfiillt im Auftrag seiner Mitglieder Aufgaben wie Einkauf, Auftragsakquisition und Abwicklung,
Werbung, Sicherung von Qualitdtsstandards und FortbildungsmaBnahmen.

© Die mindestens sieben Mitglieder legen eine schriftliche Satzung fest. Nach Zustimmung aller Genos-
senschaftsmitglieder kdnnen jederzeit weitere Personen die Mitgliedschaft durch eine einfach schriftli-
che Beitrittserklarung erwerben.

O Die Griindung selbst muss nicht notariell beurkundet werden. Eine notarielle Beglaubigung der Mit-
glieds-Unterschriften ist allerdings fiir die Eintragung ins Genossenschaftsregister (Amtsgericht) notwen-
dig.

© Jede Genossenschaft muss einem sachlich und &rtlich zustdndigen Genossenschaftsverband angehéren,
der die Geschifte und die wirtschaftlichen Verhiltnisse der Genossenschaft priift. Der Verband unter-
stiitzt und berdt auch bei der Griindung sowie bei der Entwicklung eines Geschéaftsplanes.

O Eine Genossenschaft besteht aus drei Organen: der Generalversammlung aller Mitglieder bzw. Vertreter-
versammlung, die u.a. tiber den Jahresabschluss, die Wahl der Aufsichtsratsmitglieder und Satzungsan-
derungen entscheiden; dem Vorstand, der die Genossenschaft eigenverantwortlich leitet und dem Auf-
sichtsrat, der die Tatigkeit des Vorstands kontrolliert.

© Jedes Mitglied muss mindestens einen Geschiftsanteil zeichnen, deren Héhe in der Satzung festgelegt

ist. Jedes Mitglied hat eine Stimme, unabhingig davon wie viele Geschéftsanteile es gezeichnet hat.

Die Haftung der Mitglieder ist i. d. R. beschrankt auf die Hohe der gezeichneten Geschiftsanteile.

Eine o6ffentliche Existenzgriindungsforderung ist nur moglich, wenn die Genossenschaft als gewinn-

orientiert wirtschaftendes kleines oder mittleres Unternehmen auftritt.

e 0 o0 o
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Suchen Sie in der Ubersicht jetzt nach der Rechtsform, die Thren Anforderungen so weit wie moglich
entgegenkommt!

Rechtsform .
Ein-

des Einzel- Personen- GmbH &t Kleine AG Genossen-

Unter- unternehmer Co. KG schaft

GmbH
nehmens

Stamm- 25.000

bzw. Grund- Nein Nein Nein Nein Nein 2:;::20 2:;::20 Euro 52;‘030 Nein
kapital (fiir GmbH)
Haftungs-
beschrin- Nein Nein Nein Maglich z T Ja Ja Ja Ja Ja
kung
Breiter Ent-
scheidungs- Ja Ja Ja Ja Ja Nein Ja Ja Ja Nein
spielraum
Wenige . . . . q q
Formalititen Ja Ja Nein Ja Nein Nein Nein Nein Ja Nein
Eintrag ins Partner- Genossen-
Handels- Neinn Nein Ja schafts- Ja Ja Ja Ja Ja schafts-
register register register
Griindungs-
kosten
in Euro ca. 25-400 17 500 500 500 1.250 1.000 1.500-1.750  1.500 125
ca.-Angaben”

" Notars-, Gerichts- und Verdffentlichungskosten (Quelle: THK Bonn).
2 Ja, wenn Griinder Vollkaufmann ist.

Weitere Informationen:
© BMWi-GriinderZeiten Nr. 33 ,Rechtsformen*

© Industrie- und Handelskammer, Handwerkskammer vor Ort

© Deutscher Anwaltverein e. v.: Tel.: 01805/ 181805, www.anwaltauskunft.de




Alles mit rechten Dingen: Anmeldungen und
Genehmigungen

Wer einen eigenen Betrieb griindet, muss eine Reihe von Anmeldeformalitdten und gesetzlichen Vor-
schriften beachten.

Gewerbeanmeldung

Jeder Gewerbebetrieb (also jedes Unternehmen, das ,auf Dauer auf Gewinnerzielung angelegt ist")
muss beim zustindigen Gewerbeamt (Blirgermeisteramt, Gemeinde) angemeldet werden. Notwendig ist
hierzu ein Personalausweis bzw. Pass sowie eventuell besondere Genehmigungen und Nachweise

(z. B. Handwerkskarte, Konzessionen usw.).

Beim Gewerbeamt miissen nicht angemeldet werden: Freie Berufe (z. B. Arzte, Architekten, Steuerberater,
Rechtsanwilte, Kiinstler, Schriftsteller) Wissenschaftler, Land- und Forstwirtschaft.

Mit der Gewerbeanmeldung werden in der Regel folgende Behdrden automatisch iiber Sie

informiert:

© das Finanzamt © die Handwerkskammer (bei Handwerksberufen)
© die Berufsgenossenschaft © die Industrie- und Handelskammer

© das Statistische Landesamt © das Handelsregistergericht

Es ist trotzdem zu empfehlen, mit diesen Behorden selbst Kontakt aufzunehmen, um die Anmeldefor-
malitdten zu beschleunigen und auftauchende Fragen direkt klaren zu kénnen.

Handelsregister
Wenn es sich bei Threm Betrieb um eine Firma im Sinne des Handelsgesetzbuches (HGB) handelt,

miissen Sie ihn beim zustandigen Amtsgericht in das Handelsregister eintragen und diese Eintragung
von einem Notar beglaubigen lassen.

Finanzamt

Das Finanzamt teilt Thnen eine Steuernummer zu. Auf einem Fragebogen miissen Sie verschiedene Fra-
gen zu kiinftigen Umsidtzen und Gewinnen beantworten. Gehen Sie bei der Berechnung dieser Schatz-
werte eher vorsichtig vor, da hiervon zunachst die Hohe Threr Einkommen- und Gewerbesteuer abhangt.
Denken Sie vor allen Dingen daran, dass in der Anlaufphase die Kosten im Verhéltnis zu den erzielten
Umsatzerlésen tiberdurchschnittlich hoch sein konnen. Kalkulieren Sie bei Thren Personalkosten auch die
Lohnsteuer, die Sie regelmaBig an das Finanzamt abfiihren miissen, mit ein.

Berufsgenossenschaft

In einer Reihe von Berufsgenossenschaften sind Sie als Unternehmer/in ebenfalls pflichtversichert, in
den anderen Fillen kénnen Sie sich freiwillig versichern lassen.

Arbeitsamt

Das Arbeitsamt teilt Thnen eine Betriebsnummer mit, wenn Sie Arbeitnehmer/innen beschiftigen und
Thren Betrieb dort anmelden. Die Betriecbsnummer miissen Sie in die Versicherungsnachweise Threr
Arbeitnehmer/innen eintragen.

Auch wenn Sie einen schon bestehenden Betrieb tibernehmen, miissen Sie eine neue Betriebsnummer
beantragen, da sie an den Inhaber eines jeden Betriebes gebunden ist.

Gleichzeitig erhalten Sie auch ein ,Schliisselverzeichnis* iiber die Art der versicherungspflichtigen Tatig-
keiten, die Sie fiir die Anmeldung zur Berufsgenossenschaft ben&tigen.

Krankenkasse/Sozialversicherung

Informieren Sie auch die zustindige Krankenkasse/Ersatzkasse/Rentenversicherung tber die bei Thnen
beschéftigten Arbeitnehmer. Auch von Threr Krankenkasse erhalten Sie dann eine Betriebsnummer.



Versorgungsunternehmen

Je nach Bedarf sollten Sie mit den zustandigen Versorgungsunternehmen (zum Beispiel Stadtwerke,
Elektrizitdtswerke usw.) Liefervertrage fur Wasser, Strom, Gas usw. abschlieBen. Das gleiche gilt fiir die
Entsorgung (zum Beispiel Abwasser und Miillbeseitigung).

Besondere Genehmigungen

Fiir verschiedene Gewerbezweige besteht eine besondere Genehmigungspflicht.

© Handwerk:
Ein Handwerksunternehmen darf nur fiihren, wer eine Meisterpriifung abgelegt hat. Die Meisterprii-
fung kann aber aber auch durch eine Ausnahmebewilligung (§ 8 Handwerksordnung) ersetzt werden.
Der selbstindige Betrieb eines Handwerks ist zudem nur Personen gestattet, die bei der ortlich zu-
stindigen Handwerkskammer in die Handwerksrolle eingetragen sind. Handwerksrollenpflichtig sind
alle wesentlichen, den Kernbereich eines Handwerks ausmachenden Tatigkeiten.
Ausgenommen davon sind so genannte ,handwerksdahnliche“ Berufe. Fragen Sie im Zweifelsfall Thre
Handwerkskammer oder die zustindige Behorde Thres Bundeslandes, ob Thr neues Unternehmen in
die Handwerksrolle einzutragen ist oder nicht.

© Industrie:
Anlagen mit besonderen Umwelteinfliissen miissen nach dem Bundes-Immissionsschutzgesetz
genehmigt werden.

© Einzelhandel:
Fir verschiedene Handelsbereiche sind besondere Sachkundenachweise notwendig (Milch, Arznei-
mittel usw.).

O Gaststiatten und Hotels:
Erforderlich ist eine Erlaubnis, die Sie nach einer (eintdgigen) Unterweisung bei der zustindigen THK
vom Gewerbeamt erhalten.

© Bewachungsgewerbe:
Voraussetzung fiir die vom Gewerbeamt zu erteilende Erlaubnis sind persdnliche Zuverlassigkeit,
erforderliche Mittel oder Sicherheiten und eine 40-stiindige Unterrichtung (24-stiindige Unterrich-
tung fiir Beschiftigte) durch die THK.

© Verkehrsgewerbe:
Die geschidftsmaBige Beférderung von Personen mit Omnibussen, Mietwagen und Taxen ist geneh-
migungspflichtig. Die Konzessionen erteilt das zustdndige Gewerbeamt bzw. das Regierungs-
présidium.

O Reisegewerbe:
Dazu zdhlen Gewerbetreibende, die keine feste Betriebsstdtte haben. Eine erforderliche Reisegewer-
bekarte stellt das zustindige Gewerbeamt aus.

© Freiberufler:
Wer zu den ,geregelten Freien Berufen zihlt (z. B. Rechtsanwilte, Arzte oder Steuerberater),
braucht bestimmte Zulassungen, um sich selbstdndig zu machen. Bei den ,ungeregelten® Freien
Berufen (z. B. Kiinstler, Schriftsteller, Wissenschaftler) bedarf es keiner besonderen Genehmigung.

Fiir eine Reihe weiterer Gewerbezweige ist ebenfalls eine besonde Erlaubnis erforderlich (z. B. Uber-
priifung der personlichen und wirtschaftlichen Zuverlissigkeit durch das Gewerbeamt):

O Aufstellen von Spielgeridten mit Gewinnméglichkeit, Veranstaltungen von anderen Spielen mit
Gewinnmadglichkeit, Spielhallen

© TImmobilienmakler, Anlagevermittler, Bautriger und Baubetreuer

© Versteigerer

© Pfandvermittler und Pfandverleiher

© Fahrschulen

Guterkraftverkehr usw.

Weiterfiihrende Informationen:

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 36 ,Anmeldungen und Genehmigungen*
© BMWi-GriinderZeiten Nr. 45 ,Freie Berufe”

o



Lohnt sich der Aufwand? Rentabilitatsvorschau

"—-ﬂ—_—_—N

Und wenn Sie persdnlich noch so geeignet und entschieden sind: Die Griindung einer selbstindigen
Existenz lohnt sich nur dann, wenn Sie auf Dauer ausreichend Gewinn machen.

Um zu beurteilen, ob Sie als Selbstidndiger tatsachlich auf Thre Kosten kommen, miissen Sie vor Threr Griin-
dung unbedingt die folgenden Fragen beantworten:

O Wie viel Geld muss bzw. will ich mit meiner Selbstindigkeit verdienen,
um meine laufenden Kosten (Miete, Lebensmittel, Versicherungen etc.) und eventuell die meiner Familie
zu finanzieren? Wie viel will ich kurz-, mittel- und langfristig verdienen, um mir eine finanzielle Reserve
zu schaffen?

© Wird mein Unternehmen genug Geld erwirtschaften,
dass zunidchst sowohl meine privaten als auch meine unternehmerischen Kosten gedeckt sind? Wird der

voraussichtliche Gewinn auch mittel- und langfristig meinen Vorstellungen entsprechen?

Rechnen Sie aus, ob sich der Einsatz von Geld und Arbeit wirklich lohnt! Erkundigen Sie sich bei den
zustiandigen Kammern und Verbdnden nach Erfahrungswerten und Branchenzahlen!

Ubersicht ,private Ausgaben"

Wie viel Geld muss bzw. will ich mit meiner Selbstandigkeit verdienen?

Ermitteln Sie Thre jahrlichen Kosten (und die Threr Familie)

Thre Zahlen

Beispiel 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
Steuern auf das Einkommen 3.500 €
Krankenversicherung 4.000 €
Rentenversicherung 4.000 €
Lebensversicherung 4.000 €
private Miete 9.000 €
Lebensunterhalt 12.000 €
+ sonstige private Ausgaben 4.000 €
= benotigte private Einnahmen 40.500 €
(also Ihr notwendiger Mindest-Lohn)
- sonstige Einnahmen 2.500 €
(z. B. Uberbriickungsgeld)
= Summe aller privaten Kosten, 38.000 €

die Sie mindestens erwirtschaften miissen



Wird mein Unternehmen genug Geld erwirtschaften?

Bei der Beantwortung dieser Frage hilft Thnen die Rentabilitatsvorschau. Sie sollte mindestens die ersten
drei Geschiftsjahre umfassen, denn gerade das dritte Jahr ist besonders kritisch. Wenn Sie namlich Darle-
hen aus 6ffentlichen Férderprogrammen in Anspruch genommen haben, miissen Sie diese ab dem dritten
Jahr tilgen (in Raten zuriick zahlen).

Bei der Berechnung der Rentabilitdt helfen Thnen die Kammern mit Erfahrungswerten Threr Branche.

Ubersicht ,Gewinnplan oder Rentabilititsvorschau”

Ermitteln Sie nun, ob Ihr Unternehmen pro Jahr zumindest all Ihre privaten Ausgaben deckt. Oder
sogar mehr abwirft.

Thre Zahlen
Beispiel 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr 47
Erwarteter Umsatz 275.000 €
- Wareneinsatz 150.000 €
= Rohgewinn | 125.000 €

- Personalkosten

Lohne/Gehalter

Weihnachtsgeld

Urlaubsgeld

Vermogenswirksame Leistungen 50.000 €
= Rohgewinn Il 75.000 €

- Sachgemeinkosten
Miete, Pacht, Heizung
Gas, Wasser, Strom
Versicherungen, Steuern, Beitrage
Fahrzeugkosten
Werbung, Reisekosten, Reprasentation
Instandhaltung Maschinen, Geréte
Biirobedarf, Telefon

Steuerberater, Buchfiihrung 25.000 €
- Zinsen 4.000 €
- Abschreibungen

(Wertminderung Threr Investitionen) 8.000 €
= Jahresiiberschuss 38.000 €

© Der Jahresiiberschuss im Beispiel deckt genau die privaten Ausgaben unseres Beispiel-Unternehmers.
Nicht abgedeckt sind dabei Tilgungsbeitrdge oder eine Reserve fiir Unvorhergesehenes.

© Ein wirklicher Gewinn misste also deutlich héher als diese Summe sein.

© Welcher Umsatz bzw. Gewinn erreichbar ist, ldsst sich in einigen Branchen anhand von Vergleichsdaten
ermitteln.

Fiir den Einzelhandel verdffentlicht das Institut fiir Handelsforschung, Universitat Kéln, jahrliche Ver-
gleichsdaten. Gewinnspannen fiir das sog. Kleingewerbe ermitteln die Oberfinanzdirektionen mit Hilfe so
genannter Richtsatzsammlungen.

Weiterfithrende Informationen:

© BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)
© Online-Hilfen unter www.bmwi-softwarepaket.de



Der Finanzplan

Was soll der SpaBl kosten? Kapitalbedarf

Wie viel Geld brauchen Sie fiir lhre Unternehmensgriindung?

Anders gesagt: Wie hoch ist Ihr Kapitalbedarf oder Finanzbedarf? Uberlegen Sie genau! Denn eine
gute Finanzierung ist die Basis fiir den erfolgreichen und sicheren Aufbau lhres Unternehmens.

Und wieder gilt: Sprechen Sie in allen Geldangelegenheiten unbedingt mit lhrem Berater (auch mit der
Kammer und insbesondere mit lhrer Bank)!

Ermitteln Sie zunachst die Hohe der notwendigen Investitionen!

Wie viel Geld brauchen Sie langfristig (z. B. fur Grundstiick, Gebidude, Maschinen, Fahrzeuge usw.)?
Wie viel Geld brauchen Sie kurz- und mittelfristig z. B. fiir die Einrichtung des ersten Material- und
Warenlagers, fiir AuBenstidnde und besondere Belastungen in der Griindungsphase?

Planen Sie eine Reserve fiir Unvorhergesehenes ein!
AuBerdem:

Wie hoch sind die laufenden Kosten (Betriebsmittel)? Der Bedarf an Betriebsmitteln wird hiufig un-

terschitzt.
Wichtige Fragen sind hier in der Anfangsphase: Wann ,kommt® das erste Geld ,rein“? Wie groB
muss also das erste finanzielle Polster sein?

Wie teuer ist die Griindung selbst? Wird ebenfalls haufig vernachlissigt: Schon die Zeit vor dem
Unternehmensstart kostet Geld.

Wo kénnen Sie sparen?

Biiroeinrichtungen, Geréte, Anlagen, Maschinen kosten mitunter nur ein Viertel des Neuwerts, wenn
sie gebraucht gekauft werden. Aber: Eine drmlich wirkende Ausstattung kann auch Kunden ,ab-
schrecken®.

Leasing von Fahrzeugen, Maschinen, Gerdten kann den Griindungsetat spiirbar entlasten. Aber:
Leasing ist in der Regel teurer. Rechnen Sie in jedem Fall das Angebot durch!

Mit dem ,Sale-lease-back“-Verfahren - d. h., Sie verkaufen Thre Immobilien und mieten sie
anschlieBend - kdnnen Sie Steuern sparen.

Lohn- und Einrichtungskosten konnen in der Anlaufzeit gespart werden, indem Sie einen Teil der
Arbeiten zunichst auBer Haus oder von freien Mitarbeitern erledigen lassen.

Priifen Sie, ob Sie nicht mit anderen Unternehmen, die die gleichen Produkte herstellen oder eine
gleiche Handelsstufe haben, kooperieren kénnen, um dadurch u. a. glinstigere Einkaufskonditionen
zu erhalten.

Animieren Sie Thre Mitarbeiter zum umweltbewussten Umgang mit Energie und Rohstoffen.

Nutzen Sie das Angebot von Dienstleistungsunternehmen: z. B. Empfangs- und Sekretariatsservice,
Car- oder Gerdtesharing.

Thren individuellen Finanzplan kénnen Sie mit Hilfe der CD-ROM ,,BMWi-Softwarepaket
fur Grinder und junge Unternehmen® erstellen (s. Bestellfax im Anhang der Broschiire).



Kapitalbedarfsplan

Erstellen Sie diesen Plan mit lhrem Berater!

Investitionen zur Herstellung der Leistungsbereitschaft Euro
Grundstiick
Gebiude
UmbaumaBnahmen
Maschinen, Gerate
Geschifts- bzw. Ladeneinrichtung
Fahrzeug
Reserve fiir Folgeinvestitionen und
Unvorhergesehenes
Gesamt
Fiir die Leistungserstellung notwendiger Kapitalbedarf
Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe
unfertige Erzeugnisse bzw. Leistungen
fertige Erzeugnisse und Waren
Forderungen/AuBenstinde
Reserve fiir besondere Belastung in der Anlaufphase
Gesamt
Griindungskosten
Beratungen
Anmeldungen/Genehmigungen
Eintrag ins Handelsregister
Notar
Gesamt
Kapitaldienst
Zins- und Tilgungskosten

Privatentnahmen

Gesamter Kapitalbedarf



Wer soll das bezahlen? Finanzierung

Wie viel Geld Sie brauchen, wissen Sie jetzt. Sie miissen sich nun um die Finanzierung kiimmern, also
Geldquellen fiir lhr Unternehmen finden. Quellen sind:
Eigenkapital - Ihr eigenes Geld und Beteiligungskapital
Fremdkapital - Bankkredite, aber auch 6ffentliche Fordermittel.

Je mehr Eigenkapital Sie haben, desto besser:

als Sicherheits- und Risikopolster, um finanzielle Engpéasse zu vermeiden,
die zum Konkurs fiihren konnen;

als Zeichen fiir Thre Kreditwiirdigkeit gegeniiber Geldgebern. Denn wer
bereit ist, auch eigenes Geld zu riskieren, erweckt mehr Vertrauen bei
Kreditgebern.

Checkliste ,,Eigenkapital*

Wie hoch sind Thre Ersparnisse?

Kénnen Sie bis zur geplanten Existenzgrimdung noch weitere
Betrdge ansparen?

Welche Kapitalanlagen sind kurzfristig verfiighar?

Kénnen Thnen Verwandte oder Bekannte Geld zu
gtinstigen Konditionen fiir Thre Existenzgriindung
zur Verfligung stellen?

Welche Sachmittel (Maschinen, Werkzeuge, Fahrzeuge usw.)
konnen Sie in Thren Betrieb einbringen?

Mochten Sie eventuell eine/n Partner/in oder Teilhaber/in
aufnehmen, der/die weitere Eigenmittel zur Verfiigung stellen kann?

Unter 20 Prozent sollte der Anteil des Eigenkapitals am Gesamtkapital mdglichst nicht liegen,
eher hoher. Priifen Sie deshalb griindlich alle ,,Quellen” fiir Thre Eigenmittel!

Eigenkapitalquellen

Verwandte und Freunde (gerade bei geringeren Kapitalbedarfssummen).

Eigenkapitalhilfe-Programm (EKH). Die Bundesregierung bietet damit ein spezielles Férderpro-
gramm an, das Existenzgriindern zu ,haftenden Eigenmitteln“ verhelfen soll.

KfW-Programm ,Kapital fiir Arbeit". Neben dem finanziellen Anreiz zur Einstellung Arbeitsloser
verbessert dieses Programm auch die Ausstattung der Unternehmen mit eigenkapitalnahem Kapital.

Partner. Auch Teilhaber kdnnen Thnen zuséatzliches Eigenkapital liefern. Allerdings wollen sie dafiir
auch ein Mitspracherecht haben.



Kapitalbeteiligungsgesellschaften. Anstelle eines Partners kdnnen Sie sich auch eine 6ffentlich
geforderte oder eine private Beteiligungsgesellschaft suchen. Die 6ffentlichen Beteiligungsgesell-
schaften der Bundeslander sind eigens geschaffen worden, um jungen Betrieben Mittel zur Verfii-
gung zu stellen, die diese aus eigenen Ersparnissen oder Teilhabereinlagen allein nicht aufbringen
kénnen (und die die Banken wegen mangelnder Sicherheiten nicht leihen wollen).

Beteiligungen sind hier schon ab 50.000 Euro mdglich. Dagegen steigen die privaten ,Venture
Capital® Gesellschaften erst bei 7-stelligen Summen ein und erwarten zudem wesentlich héhere
Renditen. Kapitalbeteiligungen sind meist stille Beteiligungen iiber eine feste Laufzeit, in der Regel
10 Jahre. Auskiinfte erteilt: Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften

(Adresse s. S. 86).

Wenn Sie die Hohe Thres Eigenkapitals kennen, werden Sie feststellen, dass Sie zusatzliches Geld benoti-
gen, also Fremdkapital, sprich: Kredite, als Bankkredit oder 6ffentlicher Forderkredit.

Darlehen von Kreditinstituten

Kredite erhalten Sie von Threr Hausbank (oder der Bank, die es werden soll) zu den aktuellen Zinssét-
zen.

Die Laufzeit eines Darlehens sollte mit der Nutzungsdauer der Investition tibereinstimmen, die Sie mit
dem Darlehen finanzieren wollen.

Gerade in der Anfangsphase kann es verlockend sein, die Tilgung eines Darlehens mdglichst lang zu
strecken. Immerhin verbessern Sie so Thre Zahlungsfihigkeit. Sie sollten dabei jedoch nicht auBer Acht
lassen, dass jede Tilgungsstreckung Thr Darlehen verteuert.

Finanzierungsarten

Kredite werden nach ihrer Laufzeit in kurz-, mittel- oder langfristig unterschieden.
Kurzfristige Finanzierung (bis 12 Monate Laufzeit)

Kontokorrentkredit:

Der Kredit fiir Thr Geschéftskonto, iiber das alle laufenden Zahlungen abgewickelt werden.

Der Kontokorrentkredit dient als kurzfristiges Finanzierungsmittel, nicht jedoch fiir Anlagegiiter oder
fir langfristig gebundene Teile Thres Umlaufvermogens. Vereinbaren Sie mit Threr Hausbank einen
Kreditrahmen. Faustregel: ein Monatsumsatz.

Lieferantenkredit:

Der Lieferantenkredit entsteht dadurch, dass Sie eine Ware oder eine Dienstleistung nicht sofort,
sondern erst spiter bezahlen kénnen (in der Regel haben Sie ein ,Zahlungsziel“ von 30 Tagen).

Wechsel:

Sie kénnen heute Waren beziehen und miissen diese erst spiter bezahlen. Thr Lieferant verlangt fir
die Waren zunichst kein Geld, sondern er stellt eine Wechselurkunde aus, auf der Thr Name und die
Giltigkeitsdauer des Wechsels vermerkt sind. Thr Lieferant kann den Wechsel nun innerhalb der
Giiltigkeitsdauer zum Ausgleich eigener Verbindlichkeiten an seine Glaubiger weitergeben. Sie als
Schuldner miissen das Geld zum Stichtag an den zuletzt vermerkten Gliubiger, also den Besitzer des
Wechsels, zahlen.

Mittelfristige/langfristige Finanzierung (ab 12 Monate Laufzeit)

Investitionskredit:

Der Investitionskredit dient zur Finanzierung des Anlagevermdgens (Grundstiick, Gebaude,
Maschinen, Fuhrpark etc.). Die Laufzeit des Kredits ist abhdngig von Threr Kreditsumme, Threr
Zahlungsfahigkeit, den Zinsen etc.



Scheuen Sie sich nicht vor Schulden. Aber:

Gehen Sie nicht zum erstbesten Kreditinstitut, nur weil es gleich an der nichsten Ecke liegt. Als erste
Adresse empfiehlt sich Thre Hausbank, denn dort sind Sie bereits bekannt, und dort kennt man sich
mit den 6rtlichen Verhaltnissen aus.

Priifen Sie die Leistungen und Konditionen anderer Institute.

Verhandeln Sie friihzeitig tiber Kreditkonditionen.

Reden Sie mit den entscheidenden Leuten in den Banken und Sparkassen: Zweigstellenleiter, Filial-
direktoren oder Leiter von Sonderkreditabteilungen sind nicht nur fiir die groBen Kunden da.

Legen Sie bei Thren Verhandlungen Thr unternehmerisches Konzept, Thre Rentabilitdtsvorschau und
Thren Finanzierungsplan auf den Tisch. Geben Sie Threm/lhrer Gespréchspartner/in das sichere Gefiihl,
ein durchdachtes und aussichtsreiches Vorhaben mitzutragen.

Bedenken Sie, dass das Kreditinstitut zu Threm Vorhaben passen sollte: Es kann von Vorteil sein,

die in Threr Branche und bei Thren zukiinftigen Geschéaftspartnern iiblichen Bankverbindungen zu
nutzen.

Lassen Sie sich nicht in die Rolle des/der Bittstellers/-in dringen. Die Kreditinstitute sollten Thnen
eine Ablehnung Threr Finanzierung begriinden. Uberarbeiten Sie ggf. Thr Unternehmenskonzept mit
der fachkundigen Hilfe eines Griindungsberaters. Gibt die Bank mangelnde Sicherheiten als Ableh-
nungsgrund an, erkundigen Sie sich nach den Besicherungshilfen der Biirgschaftsbanken, die es in
jedem Bundesland gibt. Bedenken Sie, dass es das Geschift der Kreditinstitute ist, Geld zu verleihen.
Sprechen Sie aber auch den Finanzfachmann in Threm/lhrer Gesprichspartner/in an; lassen Sie sich
von seinen/ihren Erfahrungen berichten, fragen Sie nach seiner/ihrer Expertenmeinung zu Thren
Planen.

In den neuen Bundeslandern haben die Hausbanken auch die Mdéglichkeit einer 50 %igen Haftungs-
freistellung bei ERP-, KfW- und DtA-Krediten. In den alten Bundeslandern betridgt die Haftungs-
freistellung 40 %. Beim DtA-Startgeld bzw. den DtA-Mikro-Darlehen stellt die DtA die Hausbank zu
80 % von der Haftung frei.

Jedes Kreditinstitut gibt nur dann ein Darlehen, wenn es sicher ist, das geliehene Geld auch zuriickzube-

kommen. Diese Gewissheit wird vermittelt durch

die Person des Griinders, seine Qualifikation und Einsatzbereitschaft
ein iberzeugendes Unternehmenskonzept

eine erfolgversprechende Rentabilitdtsvorschau

Sicherheiten

Grundschulden/Hypotheken Belastung von Immobilien

Biirgschaften Biirge verpflichtet sich, im Schadensfalle gegeniiber der Bank anstelle

des Kreditnehmers fiir die Kreditsumme plus Zinsen aufzukommen.
Auch: Biirgschaft der Biirgschaftsbank des jeweiligen Landes

Lebensversicherungen
Bausparguthaben

Festgelder, Sparguthaben,
Sparbriefe

Festverzinsliche Wertpapiere,
Immobilienfonds

Aktien

Sicherungsiibereignung Sicherungsiibereignete Gegenstande (z. B. Maschinen, Gerite,
Einrichtungen, Fahrzeuge, Warenlager usw.) bleiben im Besitz des
Kreditnehmers; Eigentiimer wird das Kreditinstitut.

Forderungsabtretung Bank erhilt die Forderungen, die der Kreditnehmer aus noch nicht

bezahlten Rechnungen seiner Kunden hat.



Forderkredite und Bankkredite miissen bei der Hausbank beantragt werden. Aber: Nicht jeder Griinder hat
dabei Erfolg. Wichtig ist nicht zuletzt ein gut vorbereitetes und richtig gefiihrtes Gesprach mit Threm
~Banker*

Vorbereitung

Gehen Sie nicht unvorbereitet zur Bank. Je besser Sie vorbereitet sind, desto gréBer sind Thre
Chancen, das zu bekommen, was Sie erreichen wollen. Zur guten Vorbereitung gehoren ein ausge-
reiftes Konzept, die Investitions- und Rentabilitdtsplanung und die Absatzplanung.

Unterlagen vorab
Erkundigen Sie sich, ob und welche Unterlagen ggf. vor dem Gesprich eingereicht werden sollen.

Rentabilitit darlegen

Damit Sie die Bank fiir Thr Vorhaben gewinnen kénnen, miissen Sie den Banker von der Rentabilitit
Thres Unternehmensplanes iiberzeugen. Schildern Sie, warum die geplanten Investitionen notwendig
sind. Begriinden Sie, welches Umsatz- und Ertragspotenzial die Investition schafft und wie Sie sich
von der Konkurrenz abheben. Bereiten Sie Thre Unterlagen entsprechend auf.

Berater mitnehmen

Es spricht nichts dagegen, dass Sie einen Berater mitnehmen. Doch reden miissen hauptséchlich Sie.
Die vom Berater erstellte Rentabilitdtsberechnung sollten Sie selbst erldutern. Ein Banker wiirde Th-
nen kaum abnehmen, dass Sie ihre Planungen umsetzen werden, wenn Sie diese nicht einmal er-
klaren kénnen.

Rollenverteilung kldren

Fir Griimderinnen gilt: Wenn Sie Thren Partner oder Berater mit zum Bankgesprach nehmen, regeln
Sie vorher die Rollenverteilung. Da nach wie vor viele Banker nur Manner als ernsthafte Gesprichs-
partner ansehen, muss dem Gegeniiber klar werden, dass die Griinderin die Hauptperson ist. Thr muss
die Gesprichsfiihrung tibergeben werden.

Sicher auftreten

Viele Griinderinnen und Griinder verhalten sich im Banksprach wie unsichere Bittsteller. Treten Sie
selbstsicher und beharrlich auf. Wenn Sie nicht zeigen, dass Sie hundertprozentig hinter der geplan-
ten Investition stehen, werden Sie die Bank nicht {iberzeugen. Je mehr Informationen Sie dabei Giber
die geplante Investition geben, desto besser sind Thre Chancen. Machen Sie dem Banker klar, dass
Sie ihn auch kiinftig gut informieren werden und an einer vertrauensvollen Zusammenarbeit interes-
siert sind.

Probleme und Losungen bedenken

Fragen Sie sich, welche Probleme die Bank sehen kdnnte. Werden Sie auf diese angesprochen, zeigen
Sie Losungsansitze auf. Damit beweisen Sie Kompetenz. Sprechen Sie Thr Vorhaben und die Situati-
on des Bankgesprichs mit Thren Bekannten durch. Deren Fragen und Einwénde kénnen Hinweise auf
Schwachstellen in Threm Konzept sein.

Offentliche Fordermittel verlangen

Behalten Sie das Ziel des Gesprdachs im Auge: Zundchst miissen Sie die Bank {iberzeugen, Thr Vorha-
ben zu finanzieren. Dann suchen Sie nach der giinstigsten Lésung. Die lautet in der Regel: Offentli-
che Fordermittel, erganzt um ein Hausbankdarlehen. Rét die Bank von Férdermitteln ab, weil sie sich
an frithere Erfahrungen mit einem komplizierten und langwierigen Verfahren erinnert, bleiben Sie
hartnickig. Denn mit der EDV-Entwicklung hat sich das gedndert. Bei einigen Férderprogrammen
dauert die Bewilligung nicht mal eine Woche, und es sind oftmals nur zwei Formulare einzureichen.

Forderprogramme kennen

Bewdhrt hat es sich, wenn Sie gleich die in Frage kommenden Programme nennen kénnen. Infor-
mieren Sie sich also vor dem Bankgespriach. Dann kann Thnen auch niemand weismachen, dass kein
Forderprogramm auf Thre Investition zutrifft.



Von mehreren Stellen beraten lassen

Lassen Sie sich von mehreren Stellen beraten. Rechnen Sie damit, dass nicht jede Bank vor Ort Thr
Vorhaben finanzieren wird. Vereinbaren Sie deshalb Termine bei verschiedenen Banken. Nutzen Sie
die Méglichkeit, Informationsmaterial beim Bundeswirtschaftsministerium und den Forderinstituten
oder Forderbanken des Bundes (Deutsche Ausgleichsbank und Kreditanstalt fiir Wiederaufbau) anzu-
fordern.

Geschéaftspartner suchen
Kniipfen Sie Kontakte zu mdglichen Geschéftspartnern. Eine Referenzliste bzw. Bestdtigungen des
Interesses an kiinftigen Auftragen dokumentieren Thre Erfolgsaussichten.

Konzept ggf. iiberpriifen
Im Fall einer Ablehnung: Fragen Sie unbedingt nach den Griinden. Nutzen Sie diese, um Thr Konzept
zu Uberpriifen, und arbeiten Sie die Argumente dort ein.

Fristen einhalten

Wer Fordermittel nutzen will, muss unbedingt die Fristen einhalten. Die Antrdge sind vor der Investi-
tion zu stellen, zwischen Antrag und Auszahlung der Mittel kdnnen mehrere Wochen vergehen.
Kalkulieren Sie die Bearbeitungszeit bei der Hausbank ein. GréBere und riskantere Vorhaben werden
im internen Kreditausschuss der Bank diskutiert. Dieser braucht gute Argumente und Unterlagen.
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Offentliche Starthilfen: Forderprogramme

Denken Sie bei lhrer Existenzgriindung auch an 6ffentliche Férderprogramme! lhr Start in die unter-
nehmerische Selbstindigkeit wird auch durch Hilfen von Bund und Landern unterstiitzt. Dies gilt
besonders in den neuen Bundesldndern. Informationen finden Sie auch in Broschiiren, die vom Bundes-
ministerium fiir Wirtschaft und Arbeit auf Anfrage kostenlos abgegeben werden (Bestellcoupon im
Anhang).

Fir Internet-Nutzer gibt es eine Forderdatenbank des Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit (http://db.bmwi.de).
Eine einfache Benutzerfithrung hilft Thnen bei der Suche nach Férderprogrammen.

Fragen Sie auch das fiir Sie zustindige Landeswirtschaftsministerium! Alle Bundeslander verfiigen
Uber eigene Forderprogramme. Auch die Hausbanken leisten wichtige Beratungsdienste.

Auch hier gilt - und zwar ganz besonders: Lassen Sie sich beraten! Beratung muss nicht teuer sein.
Aber ohne Rat konnen Sie viel Geld verschenken.

Offentliche Fordermittel (des Bundes und der Linder) miissen Sie grundsatzlich bei Threr Haus-
bank beantragen. Gehen Sie keine finanziellen Bindungen ein, ohne sich iiber solche Férderprogramme zu
informieren und solche Fordermittel vor dem Vorhabensbeginn zu beantragen! Im Nachhinein werden
keine Fordermittel bewilligt (Ausnahme: Investitionszulage)!

ERP-Eigenkapitalhilfeprogramm (EKH)
ERP-Existenzgriindungsprogramm

Existenzgriindungsprogramm der Deutschen Ausgleichsbank (DtA)
DtA-Startgeld, DtA-Mikro-Darlehen

Beratungsforderung

Weitere Forderungen u. a. durch:

Investitionszulage*

KfW-Programm ,Kapital fiir Arbeit*

Sonderabschreibungen und Ansparabschreibungen zur Férderung von KMU gem. § 7 g EStG
Investitionszuschuss (Gemeinschaftsaufgabe ,Verbesserung der regionalen Wirtschaftsstruktur®)
Weitere ERP-Programme, wie ERP-Beteiligungsprogramm, ERP-Innovationsprogramm

FUTOUR 2000

Beteiligungskapital fir kleine Technologieunternehmen (BTU), BTU-Frithphasenprogramm fiir
High-tech-Griinder

Weitere Programme der KfW und der DtA

Eine Forderung tiber 6ffentliche Finanzierungshilfen - insbesondere bei Existenzgriindern - setzt vor-
aus, dass die Antragsteller/innen eine ausreichende fachliche und kaufminnische Qualifikation nachwei-
sen konnen, soweit diese iiblicherweise fiir die Ausiibung ihres angestrebten Berufes verlangt wird.
Dariiber hinaus wird erwartet, dass im Falle einer Existenzgriindung eine selbstindige und tragfihige
»Vollexistenz* als Haupterwerbsgrundlage entsteht. Ausnahme DtA-Startgeld und DtA-Mikro-Darlehen:
Hier kann das Unternehmen zunichst auch im Nebenerwerb gefiihrt werden (s. S. 29).

Internet-Forderdatenbank unter http://db.bmwi.de
BMWi-Broschiire ,Wirtschaftliche Férderung - Hilfen fiir Investitionen und Innovationen®

* gilt nur fur die neuen Bundeslander und Berlin (Ost)



Die Hand ins Feuer legen: Biirgschaften

Jedes Kreditinstitut verlangt bankiibliche Sicherheiten fiir seine Kredite. Mangelt es beim Kredit-
nehmer an ausreichenden Sicherheiten, so konnen private (eher selten) oder 6ffentliche Biirgschaften
der Biirgschaftsbanken weiterhelfen.

Ausfallbiirgschaften sind fiir die Banken, Sparkassen und andere Finanzierungsinstitute vollwertige
Kreditsicherheiten. Eine Biirgschaftsbank biirgt hier fiir einen Kreditnehmer bei dessen Hausbank fiir
einen Kredit. Sie biirgt allerdings nur bis zu 80 % der Summe, fiir die eine Biirgschaft beantragt wurde.
Fiir die restlichen 20 % dieser Summe haftet der Kreditnehmer selbst.

Im Insolvenzfall haftet der Kreditnehmer der Biirgschaftsbank gegeniiber auch fiir die
Summe, fiir die diese der Hausbank gegeniiber gebiirgt hat. Das heit: Er haftet immer fiir die gesamte
Kreditsumme!

Ausfallbiirgschaften kénnen fiir ein einzelnes Unternehmen bis zu einer Hohe von rd. 750.000 Euro
(auch mehrfach) tibernommen werden. In einigen Liandern bestehen Sonderregelungen. Fiir Kredite
fiir Sanierungsprojekte gewdhren die Biirgschaftsbanken keine Biirgschaften.

Biirgschaften der Biirgschaftsbanken gibt es fir alle gewerblichen Unternehmen und Freiberufler (in
einigen Bundeslidndern auch Landwirte, Gartenbaubetriebe und Fischer), denen wegen fehlender
Absicherung kein oder kein ausreichender Kredit gewéhrt wiirde. Voraussetzung: Thr Finanzierungsvor-
haben muss betriebswirtschaftlich sinnvoll sein.

Eine Biirgschaft wird in der Regel tiber die Hausbank beantragt.

Die Hausbank und die Biirgschaftsbank friihzeitig in die eigene Planung einschalten! Vor
Vertragsabschliissen die Finanzierung klaren! Alle Gesprache mit konkreten Unterlagen fiihren! Biirg-
schaftsbanken tibernehmen ein besonders hohes Risiko. Sie brauchen deshalb aktuelle und umfassende
Informationen.

In den neuen Bundeslandern steht fiir Biirgschaften — fiir Summen von rd. 0,75 bis 10 Mio. Euro -
erginzend das Biirgschaftsprogramm der Deutschen Ausgleichsbank (DtA) zur Verfiigung. Lassen Sie
sich von Threm Kreditinstitut, der gbb Beteiligungs-AG in Berlin, einem Tochterunternehmen der DtA
oder vom Verband der Biirgschaftsbanken in Bonn beraten (Adressen s. Anhang)!
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Wenn die Bank keinen Kredit gibt:
Beteiligungskapital

Existenzgriinder oder junge Unternehmer haben in der Regel Probleme, geniigend Kapital fiir
groBere und risikoreichere Projekte ,,aufzutreiben”. Der Grund: Bei Griindern ist es — anders als bei
erfolgreichen Unternehmen - schwierig, die Erfolgschancen eines Unternehmens, vor allem eines
neuen Produktes oder eines neuen Verfahrens, zu beurteilen. Hier kdnnen Beteiligungsgesellschaften
oder private Geldgeber einspringen.

Sie bieten Beteiligungskapital ohne die bankiiblichen Sicherheiten an: eben Risikokapital (Wagniskapital,
venture capital). Beteiligungskapital ist dabei nichts anderes als Eigenkapital, das dem Unternehmen von
Beteiligungsgesellschaften oder auBen stehenden Privatpersonen zur Verfiigung gestellt wird. Es erhoht

den Liquiditatsspielraum und dient einer betriebsgerechten Unternehmensfinanzierung. Aber: Zur kurz-

fristigen Betriebsmittelfinanzierung ist Risikokapital kaum geeignet.

Beteiligungskapital kann in Anspruch genommen werden:

zur (Mit-)Finanzierung groBerer Investitionen fiir Immobilien, Maschinen und Gerite
um Gesellschafter auszuzahlen oder Erbauseinandersetzungen zu beenden

fir die Wachstumsfinanzierung, um z. B. ein Produkt in den Markt einzufiihren

fir besonders kostenintensive technologieorientierte Griindungen

zur erfolgreichen Bewiltigung von turn-around-Situationen

Es gibt in Deutschland weit iiber 150 Kapitalbeteiligungsgesellschaften. Welche Gesellschaft fiir wel-
ches Projekt in Frage kommt, ist den Informationen des Bundesverbands Deutscher
Kapitalbeteiligungsgesellschaften in Berlin (BVK) zu entnehmen (s. Adressen).

Kapitalgeber sind

Banken und Industrieunternehmen, aber auch private Finanziers (auch aus dem Ausland). Sie
iibernehmen Beteiligungen ab ca. 250.000 Euro, allerdings auch nur dann, wenn hohe Renditen
(von mehr als 25 %) in Aussicht stehen.

die 6ffentlich geférderten mittelstindischen Beteiligungsgesellschaften des BVK. Sie sind nicht in
erster Linie gewinnorientiert und bieten Beteiligungen an, die speziell auf kleine und mittlere
Unternehmen sowie Existenzgriinder zugeschnitten sind. Gesellschafter sind Kammern, Verbiande
und Banken, die keinen Einfluss auf die laufende Geschiftsfiihrung nehmen. Die mittelstandi-
schen Beteiligungsgesellschaften sind in nahezu allen Bundesldndern vertreten.

die Technologie-Beteiligungs-Gesellschaft (tbg) der Deutschen Ausgleichsbank fiihrt im Auftrag
des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Arbeit das BTU-Programm ,Beteiligungskapital fiir
kleine Technologieunternehmen® durch. Die tbhg stellt jungen Technologieunternehmen Betei-
ligungskapital zur Verfiigung unter der Voraussetzung, dass sich ein privates Beteiligungsunter-
nehmen als Finanzierungspartner an dem Vorhaben beteiligt.

Die gbb Beteiligungs-AG der DtA stellt kleinen und mittleren Unternehmen der gewerblichen
Wirtschaft Beteiligungskapital im Bereich old-economy zur Verfiigung. Sie agiert bundesweit mit
dem regionalen Schwerpunkt ,neue Bundesldnder*.

Die Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW) beteiligt sich an kleinen und mittleren Unternehmen
iiber das ERP-Beteiligungsprogramm. Die KfW beteiligt sich auBerdem an Kapitalbeteiligungsge-
sellschaften, die kleinen und mittleren Unternehmen Beteiligungskapital zur Verfiigung stellen.

Business Angels Network Deutschland (BAND). Bei den Business Angels handelt es sich um Privat-
personen oder Unternehmer, die nicht nur Beteiligungskapital zur Verfiigung stellen, sondern
Griindern auch mit ihren Erfahrungen zur Seite stehen.

Die Unternehmens-Beteiligungs-Agentur der Deutschen Ausgleichsbank vermittelt im Rahmen von
Unternehmenskooperationen auch Beteiligungskapitalgeber.



Wer ein schliissiges und Erfolg versprechendes Unternehmenskonzept vorlegen kann, hat bei
Beteiligungsgebern gute Chancen. Es sollte enthalten:

eine genaue Vorhabenbeschreibung
Angaben tiber die Qualifikationen der Griinder
Umsatz-, Ertrags- und Finanzplanung fiir mindestens die nachsten drei Jahre.

Schlecht vorbereitete Unterlagen, iiberholte betriebswirtschaftliche Zahlen und eine fehlende, konkrete
Strategie flir das zu finanzierende Vorhaben fiithren zum friihen Scheitern einer Beteiligungsanfrage.
Reine Sanierungen sind keine Fille fiir Beteiligungsgesellschaften. Konsolidierungen mit schliissigem
Konzept, das ,,Licht am Ende des Tunnels* erkennen lasst, haben eher Chancen.

Suchen Sie (mit Hilfe des BVK) ,,lhre* Beteiligungsgesellschaft. ,,Rundschreiben” an alle dem
Unternehmen bekannten Beteiligungsgesellschaften sind der falsche Weg.

BMWi-Broschiire ,Wirtschaftliche Férderung - Hilfe fiir Investitionen und Innovationen®
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BMWi-Internet-Férderdatenbank http://db.bmwi.de

thg Technologie-Beteiligungs-Gesellschaft mbH der Deutschen Ausgleichsbank
www.tbgberlin.de

gbb-Beteiligungs-AG, Informationen zum DtA-Biirgschaftsprogramm

Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften (BVK)
www.bvk-ev.de
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Mieten statt kaufen: Leasing

Oftmals wird Existenzgriindern ,Leasing” als besonders giinstige Alternative zur Anschaffung notwen-
diger Maschinen oder Einrichtungsgegenstiande per Kredit vorgeschlagen. Unter dem Strich gilt: Die

Vergleichsrechnung zwischen kreditfinanziertem Kauf und Leasingfinanzierung ist nicht einfach.

Die Entscheidung fiir Leasing als Alternative zur Kreditfinanzierung sollte der Existenzgriinder gemeinsam

mit einem unabhéngigen Leasing-Experten, dem Steuerberater, Leasinggesellschaften und mit der Haus-

bank treffen. Zudem muss die Hausbank dem Leasinggeber eine Bankauskunft iiber die Kreditwiirdigkeit

des Leasingnehmers erteilen. Die Bank berédt auch, welches Objekt geleast werden kann, ohne dass der
Gang zu Férdermitteln gefahrdet wird.

Der Begriff Leasing kommt aus dem Englischen und bedeutet ,Mieten* oder ,,Vermieten® Dies bezieht
sich hier auf ,Investitionsgliter* oder ,langlebige Wirtschaftsgtiter” (s. u.). Charakteristisch fiir Leasing
ist: Der Leasinggeber, der das Leasingobjekt vermietet, bleibt juristischer und wirtschaftlicher Eigen-
timer des Objekts. Allerdings werden dem Mieter bzw. Nutzer des Leasingobjekts (Leasingnehmer)
Rechte, Risiken und Pflichten {ibertragen, die bei ,,traditioneller Miete tiblicherweise der Vermieter
trigt. So haftet der Leasingnehmer fiir Beschddigungen und ggf. fiir den Ausfall des Produkts. Er muss
Reparaturen ausfithren und das Objekt instand halten.

Wenn von Leasing die Rede ist, denken die meisten an Autos. Doch Fahrzeug-Leasing ist nur eine von
zahlreichen Leasing-Madglichkeiten, die fiir Unternehmer interessant sein konnen. Auch Tmmobilien,
Biiromaschinen, EDV-Ausstattungen und Produktionsanlagen konnen z. B. geleast werden.

Drei Leasing-Aspekte sind fiir Griinder besonders wichtig:
Leasing und Liquiditat
Leasing kann der Liquiditdt niitzen. Der Leasingnehmer verfiigt ab der ersten Leasingrate tiber ein
Produkt oder ein Objekt, das er nicht im Voraus bzw. ab dem Zeitpunkt der Nutzung komplett be-
zahlen muss. Der Leasingnehmer kann die Mittel anderweitig einsetzen, und er benétigt kein zusitz-
liches Eigenkapital. Damit verbunden ist auch der ,,Pay-as-you-earn-Gedanke“: Die Leasingraten
kénnen ggf. aus Ertrdgen, die das Leasinggut erbringt, bezahlt werden.

Leasing und Steuervorteile

Vorteile durch Steuerersparnis greifen bei Existenzgriindern anfangs kaum, da sie erfahrungsgemaf
in den ersten Jahren héhere Aufwendungen als Ertrdge haben. Bei ihnen féllt in der Regel erst gar
keine bzw. kaum Gewerbekapital- und Vermogensteuer an. Soll der Leasingvertrag jedoch steuerlich
wirksam anerkannt werden, sind dafur die vom Bundesministerium der Finanzen verabschiedeten
Leasingerlasse maBgeblich.

Leasing und Service

Einige Leasinggesellschaften bieten ihren Kunden Zusatzleistungen an, z. B. Wartungs- und Versi-
cherungsvertrdge oder Softwareservice. Der Service reicht beispielsweise bis hin zum kompletten Ma-
schinen- und Fuhrparkmanagement oder der Ubernahme der Baubetreuung beim Leasing von
Immobilien (sog. Fullservice-Vertridge). Die Kosten fiir diesen Service sind in entsprechend héheren
Leasingraten enthalten. Auch der unmittelbare Kontakt zwischen Kunde und Hersteller hat Vorteile:
Der Hersteller ist mit dem Objekt bestens vertraut. Fiir ihn ergeben sich Synergieeffekte, da er den
Kunden wihrend der gesamten Leasingzeit betreut und auf spontane Kundenwiinsche wie Kapa-
zitdtszuwachs, Produktverbesserungen, aber auch Probleme etc. reagieren kann. Fiir den Kunden
kann dies ebenfalls vorteilhaft sein, da er alles aus einer Hand erhdlt - u. U. sogar preisgiinstiger.
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Checkliste ,Leasing"

Ist der Leasinggegenstand genau beschrieben?

Wie hoch wére der Preis, wiirde man das Objekt kaufen?

Werden Rabatte weitergegeben/in der Kalkulation berticksichtigt?
Wie hoch ist die Leasingsonderzahlung?

Wie viel Leasingraten muss ich zahlen?

Wie hoch ist die Leasingrate?

Wie lange ist die Laufzeit?

Wie hoch wird der kalkulierte Restwert sein?

Handelt es sich um einen Voll- oder Teilamortisierungsvertrag?

Wird der ,linearisierte Leasingfaktor* offengelegt?
(wichtig fiir Steuerbilanz)

Ist der Vertrag kiindbar?
Wie und zu welchen Konditionen kann ich den Vertrag vorzeitig beenden?

Nach Ablauf der Leasingzeit:
Muss ich das Leasingobjekt ggf. kaufen (Andienungsrecht)?

Nach Ablauf der Leasingzeit:
Kann ich die Mietzeit verldngern? Wie hoch sind die Raten bei der Verlangerung?

Nach Ablauf der Leasingzeit:
Bin ich am Mehr- oder Mindererl6s, d. h. am héheren Marktwert beteiligt,
wenn das Objekt nach Ablauf der Leasingzeit an einen Dritten verkauft wird?

Welche Kosten entstehen nach Ablauf des Leasingvertrages?
(z. B. Schlusszahlung, Transport-, Abbaukosten)

Wie sind die juristischen und wirtschaftlichen Eigentumsverhiltnisse geregelt?
Wie wird sichergestellt, dass bei einem Immobilien-Leasingvertrag
das Objekt nicht zur Konkursmasse gehort, sollte der Leasinggeber

in Konkurs gehen?

Werden die Finanzierungs-Leasingerlasse des Bundesministeriums
der Finanzen eingehalten?

Zwingend bei EDV-Hardware: Ist ein Wartungsvertrag vorgesehen?

Wichtig z. B. fiir EDV-Hardware:
Ist eine Schwachstromversicherung in der Leasingrate enthalten?

Entspricht das Leasingobjekt dem Stand der Technik, der vertraglich
vereinbart wurde? (wichtig bei gebrauchten Objekten)

Kann ich wihrend der Laufzeit weitere Produkte aus dem gleichen Sortiment
dazu leasen (,Produkterweiterung®)?
Wie dndert sich entsprechend die Laufzeit und die Leasingrate?

Kann die Leasingrate unterschiedlichen Liquiditétssituationen in
meinem Unternehmen angepasst werden?



Rechnen Sie mit dem Finanzamt: Steuern

M

Spezielle steuerliche Vergiinstigungen fiir Existenzgriinder gibt es nicht. Einzige Ausnahme: Die im
Vergleich zu bestehenden Unternehmen erhdhte so genannte Ansparabschreibung fiir kiinftige Investi-
tionen. Existenzgriinder sind daher zunichst wie alle anderen Steuerzahler darauf angewiesen, die
bestehenden Steuergesetze optimal fiir ihre Situation zu nutzen. Besonders wichtig dabei sind die
Rechtsform des Unternehmens, Formalitidten bei der Umsatzsteuer und eine vorausschauende Gestal-
tung der Eigentumsverhiltnisse bei betrieblich genutztem Grundbesitz (fragen Sie lhren Steuerbera-
ter).

Als Selbstindige/r haben Sie es mit einer ganzen Reihe von Steuern zu tun:

© Einkommensteuer (Ihrer bisherigen Lohnsteuer entsprechend)
Jeder Unternehmer zahlt Einkommensteuer. Sie richtet sich nach dem persénlichen Gewinn, den Sie
(nach Abzug aller Betriebsausgaben) mit Threm Unternehmen erwirtschaften. Im ersten Jahr Threr
Selbsténdigkeit geht das Finanzamt dabei von Thren Angaben {iber den erwarteten Gewinn aus.
Von dem zu versteuernden Einkommen bleibt ein Grundfreibetrag (in 2002: 7.235 € fir Ledi-
ge/14.471 € fur Verheiratete) steuerfrei. Einkommen, das tiber dem Grundfreibetrag liegt, muss ver-
steuert werden. Die Hohe des Steuersatzes hingt von der Hohe des Einkommens ab. Ein Beispiel: Bei
einem zu versteuernden Einkommen von 9.251 € (Ledige) bzw. 18.503 € (Verheiratete) betragt der
Einkommensteueranteil im Jahr 2002 pro Person jeweils 23 Prozent. Ein Einkommen von 55.007 €
bzw. 110.015 € (Verheiratete) wird im Jahr 2002 mit einem Spitzensteuersatz von 48,5 Prozent ver-
steuert. Das Finanzamt legt jahrlich eine bestimmte Summe fest, die Sie als Vorauszahlung viertel-
jahrlich iiberweisen miissen. Die Steuererklarung fiir das gesamte Kalenderjahr wird im Folgejahr er-
stellt und die Steuerschuld mit den Vorauszahlungen verrechnet.

© Korperschaftsteuer
Die Korperschaftsteuer ist eine Art Einkommensteuer fiir juristische Personen, (z.B. AG, GmbH, Ge-
nossenschaft). Sie wird auf nicht ausgeschiittete und ausgeschiittete Gewinne des Unternehmens
erhoben. Die Gesellschafter miissen die an sie ausgeschiitteten Gewinne dann im Rahmen ihrer
Einkommensteuer zur Hilfte der Einkommensteuer unterwerfen. Die Kdrperschaftssteuer wird von
den Bundesldndern erhoben. Der Steuersatz betrdgt im Jahr 2002 fiir einbehaltene und ausgeschiit-
tete Gewinne einheitlich 25 Prozent. Auf die Ausschiittung wird grundsitzlich Kapitalertragsteuer
mit einem Steuersatz von 20 Prozent erhoben. Auch hier legt das Finanzamt jéhrlich eine bestimmte
Summe fest, die als Vorauszahlung vierteljahrlich Giberwiesen werden miissen.

© Lohnsteuer miissen Sie einbehalten und an das Finanzamt weiterleiten, wenn Sie
Mitarbeiter/innen beschéaftigen.

© Gewerbesteuer
Gewerbesteuer muss jeder Gewerbebetrieb zahlen und zwar an die Stadte und Gemeinden. Die Hohe
der Gewerbesteuer ergibt sich aus dem Ertrag eines Gewerbebetriebes. Dieser Betrag wird dann noch
multipliziert mit einem so genannten ,Hebesatz“, der immer fiir eine bestimmte Gemeinde gilt.
Natiirlichen Personen und Personengesellschaften steht ein Steuerfreibetrag von 24.500 € zur Verfii-
gung. Fur Gewerbeertrdage bis 72.500 € gelten ermaBigte Steuermesszahlen. Die Gewerbesteuer min-
dert als Betriebsausgabe den steuerlichen Gewinn des Gewerbebetriebs und beeinflusst damit auch
die Hohe der Einkommen- bzw. Kdrperschaftsteuer.
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Umsatzsteuer/Vorsteuer

Umsatzsteuer (Mehrwertsteuer) missen Sie auf alle Rechnungsbetrige aufschlagen. Sie betrigt der-
zeit 16 %. Fiir eine Reihe von Erzeugnissen und Dienstleistungen (z. B. Lebensmittel, Biicher, Zeit-
schriften) sind dies 7 %. Die Summe der Umsatzsteuern, die Sie Thren Kunden berechnet haben,
miissen Sie regelmaBig an das Finanzamt abfiihren. Von diesem Betrag kdnnen Sie vorher die Um-
satzsteuern (Vorsteuern) abziehen, die Sie wiederum im selben Zeitraum z. B. an lhre Lieferanten be-
zahlt haben.

Kirchensteuer

Selbstiandige Angehorige der evangelischen oder katholischen Kirche miissen mit den Einkommen-
steuervorauszahlungen Kirchensteuer zahlen. Die Hohe hingt von der Einkommensteuer und dem
Kirchensteuersatz der einzelnen Bundeslander ab.

In der Regel zahlt ein junges Unternehmen in der Anfangsphase keine oder nur wenig Steuemrn,
weil das Finanzamt die hohen finanziellen Belastungen in dieser Zeit anrechnet. Wenn aber Thre Geschifte
dann gut laufen, kann es Thnen passieren, dass das Finanzamt - im dritten oder vierten Jahr etwa - die
Steuerforderungen drastisch erh6ht. Und wenn dann zur gleichen Zeit z. B. noch eine Nachzahlung an-
steht, geraten Sie schnell in finanzielle Schwierigkeiten. Darum: Richten Sie sich auf derartige Finanzamts-
Forderungen ein! Legen Sie Thre zu erwartenden Steuerzahlungen auf die hohe Kante! Beachten Sie dabei,
dass Sie die Einkommen-, Kérperschaft- und Gewerbesteuer vierteljahrlich zahlen miissen!

Die Umsatzsteuer kann monatlich im Voraus angemeldet (bezahlt) werden. Sorgen Sie dafiir, dass Sie -
auch fiir diesen Steuer-Fall - zahlungsfahig (liquide) bleiben!

Damit Sie lhren neuen Steuerpflichten nachkommen kdnnen, miissen Sie nun

Geschifts-Unterlagen und alle geschaftlichen Belege aufbewahren, auch die fiir die Vorbereitung Th-

rer Existenzgriindung z. B. Reisekosten und Beratungshonorare. Solche Vorlaufkosten sind bereits

Betriebsausgaben und kénnen steuermindernd wirken.

Geschiftsvorgange sorgfaltig aufzeichnen und Steuererklarungen abgeben

- als Kleingewerbetreibender oder Freiberufler in Form eines Kassenbuches und einer Einnahmen-
Uberschuss-Rechnung,

- als Kaufmann in Form einer ordnungsgeméBen (doppelten) Buchfithrung und einer Bilanz zum J
Jahresabschluss,

- als Handeltreibender zusitzlich in Form eines Wareneingangs/Warenausgangsbuchs

Steuer-Vorauszahlungen leisten und Steuerbescheide bezahlen.

Je nach Hohe des Gewinns eventuell nach dem ersten (und je nach Gewinn allen weiteren) Ge-

schiftsjahren Steuern an das Finanzamt nachzahlen.

Die sechs haufigsten Steuer-Fehler von Existenzgriindern

Falsche Rechtsform, z. B. GmbH: Fiir Geschéftsfiihrergehalt muss Lohnsteuer abgefiihrt werden, auch
wenn kein Gewinn erzielt wird

Zu niedrige Steuervorauszahlung fiithren zu hohen Steuernachzahlungen

Fehlende Arbeitsvertrige und Darlehensvertrige von (mithelfenden) Familienangehérigen
Fristverlangerung zur Voranmeldung der Umsatzsteuer fiihrt zu verspateter Vorsteuererstattung
Umsatzsteuer ist auf Belegen nicht oder fehlerhaft ausgewiesen - Vorsteuerabzug wird nicht aner-
kannt

Fehlerhafte Buchfiihrung kann zu verspiteter Umsatzsteuerzahlung fiihren.

YIS Allein werden Sie sich im Dickicht der Steuer-Bestimmungen und Formalititen kaum zurechtfin-
den. Sie kdnnten folgenschwere Fehler machen. Darum: Suchen Sie sich schon in einem frithen Stadium
Threr Existenzgriindung einen Steuerberater!

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 34 ,Steuern®

Steuerleitfaden fiir Jung-Unternehmer. Bund der Steuerzahler e.V., Wiesbaden
BMWi-Broschiire ,Unternehmenssteuer in Deutschland“ -

PDF-download unter www.bmwi.de/publikationen



Immer gut bei Kasse: Liquiditatsplanung

M

Ein Unternehmen muss jederzeit in der Lage sein, seine laufenden Kosten und einkommende
Rechnungen bezahlen zu kdnnen: d. h. es muss liquide sein. Auch ein rentabel arbeitender Betrieb
kann zahlungsunfahig - illiquide — werden. Es brauchen nur einige Kunden spiter als erwartet zu
bezahlen oder gar ein GroBkunde komplett auszufallen. Haufige Folge: Liquiditiatsschwierigkeiten.
Liquiditidtsschwierigkeiten gehoren zu den groBten Problemen und wichtigsten Pleite-Ursachen
nicht nur junger Unternehmen.

Daher muss die Liquiditit eines Unternehmens systematisch geplant und tiberwacht werden. Dies
geschieht mit Hilfe einer Liquiditatsrechnung, die mindestens drei Monate umfassen sollte. Stellen Sie
Thre Einnahmen Thren Ausgaben gegeniiber! Voraussetzung dafiir ist eine aussagektéftige Kosteprech— 63
nung. Aus der Differenz der Einnahmen und Ausgaben ergibt sich der monatliche Uberschuss (Uber-
deckung), den Sie zur Verfiigung haben, um Thre Rechnungen zu bezahlen. Womaglich stellt sich auch
ein Fehlbetrag (Unterdeckung) heraus, den Sie schnellstmdglich beheben sollten.

Achten Sie darauf:

Sind Thre Kosten stets niedriger als Thre Erldse?

Wie viele Tage oder Wochen bleiben Thnen, um die anstehenden Rechnungen Threr Lieferanten zu
bezahlen?

Wann konnen Sie Thren Kunden Rechnungen stellen?

Wann kdnnen Sie tatsachlich mit Zahlungseingangen rechnen?

Wie hoch ist Thre - monatliche oder quartalsweise - Zahllast (Umsatzsteuer minus Vorsteuer), die an
das Finanzamt abgefiihrt werden muss?

Was tun bei drohender Unterdeckung?

Kunden kein zu langes Zahlungsziel einriumen

Skonto bei schneller Bezahlung anbieten

Anzahlungen oder Teilzahlung vereinbaren

Massives Einholen von Forderungen (z. B. mit Inkassounternehmen)

Kredite bei Threm Kreditinstitut nur kurzfristig und nicht fiir langfristige Investitionen ausnutzen
Ausgaben/Zahlungen nach Absprache mit den Lieferanten verschieben

,Frisches* Beteiligungskapital besorgen

Abtretung der Forderung an lhr Kredit- bzw. Finanzierungsinstitut

Teile des Unternehmensvermogens verkaufen

Verkauf und dann Leasing von Objekten (,sale and lease back").

CIVSUGEINIE Ohne die Hilfe der Hausbank ist eine echte finanzielle Krise normalerweise nicht
zu bewiltigen!

Liquiditdts-Engpésse durch Kapitaldienst vermeiden

Unter dem Kapitaldienst versteht man die Zinszahlung und Tilgung von Darlehen. Offentliche Darlehen
miissen in der Regel erst nach einigen Jahren getilgt, also in Raten zurlickgezahlt werden. Fiir viele junge
Unternehmer kommt dann das bdse Erwachen, wenn die Tilgung einsetzt und sich dadurch der Gewinn
deutlich verringert. Wenn Sie Darlehen in Anspruch nehmen, legen Sie am besten von Anfang an in einer
Tabelle fest wie hoch ihr jahrlicher Kapitaldienst wiahrend der gesamten Laufzeit sein wird.

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GrinderZeiten Nr. 31 ,Liquiditat”
BMWi-Softwarepaket fiir Existenzgriinder und junge Unternehmen (CD-ROM)
BMWi-GriinderZeiten Nr.25 ,Kostenrechnung*






Damit Sie zu lhrem Geld kommen:
Forderungsmanagement

P EEEEEEEEE—

Immer mehr Kunden lassen sich immer mehr Zeit, ihre Rechnungen bei beauftragten Unternehmen zu
bezahlen. Zahlungsfristen zwischen 30 und 60 Tagen sind die Regel. Auch wenn sich die meisten
Unternehmen auf diese Situation eingestellt haben, so werden schleppende Zahlungseingdnge oder gar
totale Forderungsausfille zunehmend zum Problem gerade auch fiir Existenzgriinder. Aus diesem Grund
hat die Bundesregierung das Gesetz zur Beschleunigung filliger Zahlungen verabschiedet. Danach
kommt der Kunde in Verzug, wenn er 30 Tage nach Erhalt der Rechnung bzw. 30 Tage nach dem
genannten Filligkeitsdatum seine Rechnung immer noch nicht beglichen hat.

Rechnungen werden in den seltensten Fillen sofort bezahlt. In diesem Fall wird derjenige, der auf sein
Geld wartet, zum Kreditgeber. Problematisch ist dabei, dass sich Unternehmen dabei selten wie professio-
nelle Kreditgeber verhalten. Ggf. muss ein junger Betrieb auch einmal einen Auftrag aus Risikogriinden
ablehnen.

Zu einer solchen Kreditpriifung gehéren acht wichtige Punkte:

Priifen Sie die Kreditwiirdigkeit lhrer Kunden (Rating)!

Priifen Sie Thre Kunden, denen Sie Zahlungsziele einriumen mochten, vor Abschluss von Lieferver-
trigen. Greifen Sie dabei auf alle verfliigbaren Informationen zuriick, die eine Bewertung der
Kundenbonitit erlauben. Kunden mit unzureichender Bonitit sollten Sie keinen Kredit einrdumen.
Bonititsauskiinfte sind nicht teuer.

Vorsicht mit groBziigigen Zahlungszielen!

Verkaufen Sie Thre Leistung nicht iiber groBziigige oder branchenuniibliche Zahlungsziele. Bieten Sie
Thren Kunden vielmehr Anreize, méglichst rasch zu zahlen (Skonto). Bei gréBeren Kreditbetrdgen
sollten Sie Sicherheiten (z. B. Bankbiirgschaften) schaffen. Kalkulieren Sie in jedem Fall Thre eigenen
Kosten, die Thnen durch den Lieferantenkredit entstehen, in den Angebotspreis ein.

Stellen Sie Ihre Rechnungen so schnell wie maglich!

Wenn Sie Thre vereinbarte Leistung erbracht haben, zégern Sie nicht damit, unverziiglich Thre Forde-
rung in Rechnung zu stellen. Achten Sie dabei darauf, dass Sie die erbrachten Leistungen korrekt
und vollstandig aufzédhlen. Stellen Sie sicher, dass die jeweils vereinbarten Preise in Rechnung gestellt
werden.

Jede Ungenauigkeit, jeder Fehler in Threr Rechnung kann von Threm Kunden dazu genutzt werden,
die Zahlung hinauszuschieben oder zu verweigern.

Uberwachen Sie Ihre Zahlungseingiinge!

Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und Zahlungsbetridge in Threm Rechnungswesen genauestens
tiberwacht werden. Thr Kunde erwartet von Thnen piinktliche Lieferung. Verlangen Sie von Threm
Kunden daher auch, dass er die vereinbarten Zahlungsziele einhalt.

Organisieren Sie lhr Mahnwesen!

Auch wenn auf Grund der neuen Gesetzeslage keine Mahnungen mehr notwendig sind, sollten Sie
dennoch nicht gleich ,mit der Tir ins Haus fallen“. Zahlungserinnerung und Mahnung helfen manch
einem Kunden doch noch auf die Spriinge, ohne dass sich dieser vom Unternehmen abwendet.

Bevor Sie Thren Kunden die erste Mahnung schicken, sollten Sie intern priifen, ob Sie Thre Leistung
wie vereinbart erbracht haben:

Ist die Lieferung vollstandig erfolgt?

Liegen berechtigte Reklamationen vor?

Wann ist die korrekte Rechnung an den Kunden versandt worden?
Liegen Buchungsfehler vor?

Welches Zahlungsziel wurde eingerdumt?



Planen Sie lhre Ein- und Auszahlungen!

Bedenken Sie, dass sdumige Zahler Thre Existenz gefdhrden konnen. Planen Sie daher Thre Finanzen
sorgfaltig! Beriicksichtigen Sie - bei Threr Liquiditatsplanung - die Zahlungsmoral Threr Kunden nicht
zu optimistisch. Ermitteln Sie daher die durchschnittliche Zahlungsfrist Threr eigenen Forderungen
und beriicksichtigen Sie diese bei Threr Finanzplanung.

Sorgen Sie fiir zusatzliche Finanzierungsmoglichkeiten!

Wenn Kunden auf sich warten lassen, miissen Sie ggf. Geld leihen, um neue Auftrige bearbeiten zu
kénnen. Sprechen Sie frithzeitig mit Threr Hausbank iiber diese Finanzierung und warten Sie damit
nicht, bis Sie wegen der hohen Forderungsbestinde Thre verfligbare Kreditlinie vollstandig ausge-
schopft haben. Es wird Thnen schwer fallen, erweiterte Kredite zu erhalten, wenn Sie nicht liquide
sind.

Lassen Sie sich beim Forderungseinzug helfen!

Wenn Kunden nicht zahlen, kénnen Sie ein professionelles Inkassoinstitut damit beauftragen, Thre
Forderungen einzutreiben. Je langer Sie mit diesem Schritt warten, desto unwahrscheinlicher wird es,
dass Sie Thr Geld bekommen.

Kreditversicherung

Unternehmen koénnen sich gegen ausbleibende Zahlungen versichern. Die Versicherung zahlt dann,
wenn AuBenstinde offen bleiben, weil der Kunde zahlungsunfahig ist. Ein Unternehmen ist zahlungs-
unfédhig, wenn

das Konkursverfahren er6ffnet oder die Eréffnung vor Gericht - mangels Masse - abgelehnt
worden ist.

das gerichtliche Vergleichsverfahren eréffnet worden ist, um einen Konkurs abzuwenden.

mit sdmtlichen Glaubigern ein auBergerichtlicher Liquidationsvergleich zustande gekommen ist.

eine vom Versicherungsnehmer vorgenommene Zwangsvollstreckung nicht erfolgreich war.

Kreditversicherer: AKV Allgemeine Kreditversicherung, Hermes Versicherung, Gothaer Versicherung u. a.

AuBenstande verkaufen: Factoring

Zunehmend geht man dazu {iber, die Bearbeitung der gesamten AuBenstdnde Dritten zu verkaufen:
Factoring. Beim Factoring tritt ein Unternehmen seine AuBenstinde an ein anderes Unternehmen (Fac-
tor) ab. Das Factoring-Unternehmen muss nun seinerseits alle AuBenstinde beim Schuldner eintreiben.
Es muss die Forderungen seines Vertragspartners tibernehmen und (im Voraus) bezahlen. Der Factor
iibernimmt damit das Bonitétsrisiko und Insolvenzrisiko des Kunden. Er hat allein fiir das Inkasso zu
sorgen. Diese Risiken lassen sich Factoring-Institute selbstverstindlich bezahlen. Kosten und Risiken
miissen gegeniibergestellt und gepriift werden. Wichtige Kontakte: Factoring-Unternehmen vor Ort.

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 18 ,Forderungsmanagement®
BMWi-Softwarepaket fiir Grilnder und junge Unternehmen (CD-ROM)
U.a. individuelle Liquidititsberechung



Drum prufe, wer sich ewig bindet: Personal

Das Thema ,Personal” wird von den meisten Griindern und jungen
Unternehmern stiefmiitterlich behandelt. Wenn ein Unternehmen
z. B. eine Maschine kauft, werden deren Rentabilitdt kalkuliert,
Angebote eingeholt und verglichen etc. Bei vergleichbaren Perso-
nalinvestitionen wird dagegen selten so viel Aufwand betrieben.
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter werden aber zunehmend zum
entscheidenden Faktor im Wettbewerb. Nur die Unternehmen
werden sich dauerhaft einen Wettbewerbsvorsprung verschaffen,
die iiber qualifiziertes und motiviertes Personal verfiigen.

Systematisches Personalmanagement wird von vier Sdulen getragen:

Mitarbeiterauswahl
Mitarbeiterfithrung
Weiterbildung

betriebliches Vorschlagswesen.

Fragen zur Mitarbeiterauswahl

Wie viele Stellen sind zu besetzen?

Was genau soll die/der neue Mitarbeiterin/neue Mitarbeiter tun?

Wem ist sie/er unterstellt?

Wessen Vorgesetzte/Vorgesetzter ist sie/er?

Welche Vollmachten und Befugnisse soll sie/er haben?

Welche geistigen und korperlichen Anforderungen stellt der Arbeitsplatz?

Welche Bildungsabschliisse miissen von der Bewerberin/
dem Bewerber nachgewiesen werden?

Welche Zusatzqualifikationen sind wiinschenswert?
Welche Berufserfahrungen sollte sie/er mitbringen?
Wie viele Jahre Berufspraxis sollte sie/er gesammelt haben?

Welche personlichen Eigenschaften, Fahigkeiten und
Fertigkeiten sind fiir diese Position wichtig?

Welche Unterlagen miissen gepriift werden (Anschreiben, Lebenslauf, Lichtbild, Zeugnisse, Gehaltsvor-
stellungen)? Das Anschreiben kann wichtige Hinweise iber die Motivation der Bewerberin bzw. des Be-
werbers geben. Der Lebenslauf gibt Auskunft, inwieweit der Ausbildungs- und Berufsweg konsequent
war und zeitlich und sachlich ohne Liicken ist. Dabei sollte jede im Lebenslauf aufgefiihrte ,Station®,
z. B. durch Zeugnisse nachgewiesen werden.



Mitarbeitersuche

Beginnen Sie Thre Suche ruhig in der Familie: bei Threm Lebenspartner!
Fragen Sie im Bekannten- oder Kollegenkreis

Suchen Sie dann weiter tiber Zeitungen

oder tiber das Arbeitsamt!

Aushilfen und Teilzeitkréfte sind - vor allem in der Startphase - beliebte Mitarbeiter. Denn der
Arbeitgeber kann sie flexibel einsetzen und spart im Vergleich zu reguldren Vollzeitkrdften auch noch in
erheblichem Umfang Lohnnebenkosten.

IEIIEM Das Arbeitsamt zahlt unter bestimmten Voraussetzungen bei der Einstellung von zuvor Arbeits-
losen Zuschiisse zum Arbeitsentgelt. (Eingliederungszuschiisse, Einstellungszuschuss bei Neugriindungen).
Mit dem KfW-Programm ,Kapital fiir Arbeit® kdnnen Unternehmen, die bereit sind, Arbeitslose, von
Arbeitslosigkeit bedrohte oder geringfiigig Beschiftigte dauerhaft in ein sozialversicherungspflichtiges
Beschiftigungsverhiltnis einzustellen, einen Kredit erhalten. (Infos unter www.kfw.de)

Das Bewerbungsgesprach

Stellen Sie fiir in Frage kommende Bewerber einen ,Gespriachsfahrplan® auf. Er sollte folgende Fragen
enthalten:

zur Person, zum Bildungs- und Berufsweg, zum sozialen und familidren Hintergrund
nach Verhaltensweisen in Situationen, mit denen der Bewerber in der neuen Position konfrontiert
werden kann.

lhre Pflichten als Arbeitgeber

Anmeldung
Anmeldung Threr Mitarbeiter bei der Krankenkasse zur Renten-, Kranken- und Arbeitslosen-
versicherung. Meldung bei der Berufsgenossenschaft (die berufliche Unfallversicherung).

Beitrige

Sie miissen regelmaBig Beitrdge bezahlen.

Die Hilfte der Sozialversicherungsbeitrdage fiir Thre Mitarbeiter behalten Sie vom Lohn ein, die andere
Halfte legen Sie als Arbeitgeber dazu.

Die Pramie der Berufsgenossenschaft bezahlt der Arbeitgeber ganz.

Die Lohnsteuer Threr Beschiftigten behalten Sie vom Lohn oder Gehalt ein und tiberweisen Sie an
das Finanzamt.

Sie sind auch verantwortlich fiir die richtige Berechnung dieser Beitrage. Wenn etwas nicht stimmt,
werden Sie zuerst zur Kasse gebeten!

Urlaub

Der gesetzlich vorgeschriebene Mindesturlaub betrdgt 28 Tage (24 Werktage plus 4 Samstage) pro
Jahr; fiir Jugendliche bis 18 Jahre zwischen 25 und 30 Tage - je nach Alter.

Tarifvertrige sehen meist langere Urlaubsfristen vor. Erkundigen Sie sich bei Threm zustidndigen
Arbeitgeberverband, ob es einen fiir Thre Branche allgemein verbindlichen Tarifvertrag gibt!

Kiindigung

Erkundigen Sie sich nach den geltenden Kiindigungsfristen fiir Arbeiter und Angestellte!

Bei langerer Beschiftigungsdauer erhoht sich diese Frist (drei bzw. sechs Monate zum Quartalsende).
Vereinbaren Sie im Arbeitsvertrag, welche Kiindigungsfristen fiir beide Seiten gelten!



Die Kiindigungsfrist gilt auch wihrend der Probezeit, aber Sie konnen das Arbeitsverhiltnis ohne An-
gabe von Griinden 16sen.

Fiir Wehrpflichtige, Zivildienstleistende und Schwerbehinderte, werdende Miitter und Miitter bis zum
Ablauf von vier Monaten nach der Entbindung, Arbeitnehmer wihrend des Erziehungsurlaubs und
Betriebsratsmitglieder besteht besonderer Kiindigungsschutz.

Von den gesetzlichen Kiindigungsfristen kann durch Arbeits- oder Tarifvertrag in gesetzlich vorge-
schriebenem Rahmen abgewichen werden. Dabei ist zu beachten: Die Kiindigungsfrist darf fiir den
Arbeitnehmer nicht 1dnger sein als fiir den Arbeitgeber.

Wichtige gesetzliche Regelungen

Arbeitszeitgesetz:
Bestimmung der regelmiBigen Arbeitszeit mit Sonderregelungen.

Arbeitsstittenverordnung:
Einrichtung und Unterhaltung der Arbeitsstitten. Bestimmung iiber RaumgréBe, Beleuchtung,
Temperatur, Sanitdrrdume, Pausenrdume usw.

Berufsbildungsgesetz:
Generelle Regelungen zur Berufsausbildung.

Bundesurlaubsgesetz:
Gesetzliche Regelung des Erholungsurlaubes.

Betriebsverfassungsgesetz:
Regelung der Mitwirkungsrechte der Beschiftigten bei betrieblichen Entscheidungen, Betriebsrat.

Heimarbeitsgesetz:
Beschiftigung von Heimarbeitern, Regelung der Formalitaten.

Jugendarbeitsschutzgesetz:
Beschiftigungsmaglichkeit von Jugendlichen, Ruhe- und Freizeitregelungen, Verbote fiir bestimmte
Beschiftigungen.

Kiindigungsschutzgesetz:
Schutz vor sozial ungerechtfertigten Kiindigungen, Kiindigungsfristen.

Entgeltfortzahlungsgesetz:
Regelt Anspruch, Hohe und Dauer der Lohn-/Gehaltsfortzahlung wihrend Krankheit und an
Feiertagen.

Mutterschutzgesetz:
Arbeitseinschrankungen und Kiindigungsschutz fiir werdende Miitter.

Verordnung iiber ausléindische IT-Fachkréfte:
Regelung zur Arbeitsgenehmigung und die Aufenthaltserlaubnis fiir hochqualifizierte auslandische
Fachkrifte der Informations- und Kommunikationstechnologie (Green Card).

Gesetz zur Gleichstellung behinderter Menschen:
Gleichstellung und Barrierefreiheit fiir behinderte Menschen.

Teilzeit und Befristungsgesetz:
Regelungen zur Flexibilisierung der Arbeitszeit.

Schwerbehindertengesetz:
Regelung der Beschiftigungspflicht von Schwerbehinderten, besonderer Kiindigungs- und
Urlaubsfristen.

Muster fiir Arbeitsvertrdge erhalten Sie u. a. in Schreibwarengeschéften.

Weiterfithrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 15 ,Personal®
Bundesministerium der Justiz, www.bmj.de



Sicherheit fiir alle Falle: Versicherungen

M

TS DI
FYEHLE
.

Das unternehmerische Risiko, das jeder Selbstindige tragen muss,

kann niemand versichern. Vorsorge kann jedoch jeder Unternehmer

und Freiberufler gegen Schiden treffen, die beispielsweise durch Diebstahl,
Wasserrohrbruch oder Fahrlissigkeit entstehen. Gerade fiir Existenzgriinder kann
der Traum vom eigenen Betrieb schnell zu Ende gehen, wenn solche Pannen aus
eigener Tasche bezahlt werden miissen.

1 A

Wo liegen ,meine" Risiken?

Bevor Griinder Versicherungen abschlieBen, sollten sie wissen, wo die Hauptrisiken fiir ihr Unternehmen
liegen: Ganz besonders wichtig: Wo sind die ,Katastrophenrisiken®, die besonders groBe Schaden verur-
sachen? Beispiel: Betriebsunterbrechung, bei der z. B. durch den Wegfall von Kunden oder einen
Maschinenschaden die Produktion Tage, Wochen oder auch Monate stillsteht.

Auf jeden Fall muss Vorsorge getroffen werden fiir Krankheit und Unfall, die natiirlich auch die unter-
nehmerische und personliche Existenz gefahrden kdnnen. Ganz wichtig ist auch, Alter und Familie
abzusichern.

Welche Versicherung? Die Qual der Wahl

Durch das vielfiltige Angebot von Versicherungsanbietern mit ihren unterschiedlichen Leistungen haben
Existenzgriinder die Qual der Wahl. Informationen bieten hier beispielsweise Unternehmer aus der glei-
chen Branche oder Arbeitskreisen. Unabhingige Institutionen wie der Deutsche Versicherungs-Schutz-
verband (DVS) helfen bei der Auswahl geeigneter Versicherungsunternehmen.

Schadensverhiitung spart Geld

Ein bewusstes Risiko-Management im Versicherungsbereich, das Schiden vermeidet, wird von kleinen
und mittleren Unternehmen viel zu sehr vernachldssigt. Fiir MaBnahmen zur Schadensverhiitung ge-
wihren Versicherungen Pramienrabatte. Fiir Alarmanlagen, Feuermeldeanlagen gibt es zum Beispiel
durchschnittlich 20 Prozent. Fiir Sprinkleranlagen und Léschanlagen bis zu 60 Prozent und fiir die Or-
ganisation des Brandschutzes bis zu 10 Prozent Rabatt. Wenn fiir einen gewissen Zeitraum keine Scha-
densfélle aufgetreten sind, kann mit dem Versicherer ein Rabatt vereinbart werden.

Vorsicht bei langfristigen Vertrdagen

Existenzgriinder wissen in der Regel nicht, wie sich der Versicherer z. B. im Schadensfall verhilt. Hinzu
kommt, dass man nicht sicher sein kann, ob sich das eigene Unternehmen tatsidchlich am Markt halten
wird. Um flexibel zu bleiben, ist der Abschluss kurzfristiger Vertrage sinnvoll. Also Jahresvertrige mit
der Option auf Verlangerung, wenn nicht vor Vertragsende gekiindigt wird.

Die wichtigsten betrieblichen Versicherungen fiir Selbstiandige

© Betriebs-Haftpflichtversicherung
Schiden gegentiiber Dritten werden durch die Betriebshaftpflichtversicherung abgedeckt.

Fiir Ingenieure, Architekten und Makler gibt es spezielle Berufs- bzw. Vermdgensschaden-Haft-
pflichtversicherungen.

O Betriebs-Unterbrechungsversicherung (BU-Versicherung)
Feuer, Maschinen-, EDV- und Telefonausfall, Montage- und Transportschiaden sowie Personalausfall
kénnen den gesamten Betrieb lahmlegen. Solange keine Ertrdge erwirtschaftet werden kénnen,
kommt die BU-Versicherung bis zum Wiederaufbau des Betriebs fiir die laufenden Kosten, wie
Lohne, Gehilter, Miete und Zinsen etc. auf.



Einbruchdiebstahl-Versicherung
Hier werden Schiden erstattet, die durch Diebstahl, Zerstérung, Beschddigung von versicherten
Sachen nach einem Einbruch entstanden sind.

Elektronik-Versicherung
Durch unsachgeméaBen Gebrauch, Kurzschluss, Feuchtigkeit, Sabotage etc. kénnen Schiden an EDV-
Anlagen, Telefonanlagen oder biirotechnischen Anlagen entstehen.

Feuerversicherung

Schéden, die durch Brand, Blitzschlag, Explosion oder Flugzeugabsturz entstanden sind, werden
durch die Feuerversicherung reguliert. Dies betrifft Schaden an der technischen und kaufméannischen
Einrichtung, an Waren, an fremdem Eigentum etc.

Kfz-Haftpflichtversicherung

Sie kommt fiir alle Schdden an Personen, Sachen und Vermdgen auf, die der Fahrer gegeniiber Drit-
ten verursacht hat. Schaden am eigenen Fahrzeug sind iiber die Teil- und Vollkaskoversicherung ge-
deckt, auch dann, wenn der Versicherte den Unfall selbst verschuldet hat.

Leitungswasserversicherung
Die Kosten fiir Sachschidden, die durch austretendes Wasser aus Wasserleitungen oder Wasser- bzw.
Heizungsanlagen entstehen, werden erstattet.

Produkt-Haftpflichtversicherung

Mit der Betriebs-Haftpflicht sollte eine Produkt-Haftpflichtversicherung kombiniert werden. Sie tritt
in Kraft, wenn Dritte durch fehlerhafte Produkte Schaden erleiden. Sinnvoll ist dies fiir Hersteller,
Lieferanten, Lizenznehmer, Importeure.

Sturmversicherung
Sie kommt fiir Sachschiden an Gebduden und beweglichen Sachen auf, die sich auf dem versicher-
ten Grundstiick befinden.

Umwelthaftpflicht-Versicherung

Mit der Betriebshaftplicht kombiniert ist in der Regel die Umwelthaftpflicht-Versicherung. Die
Umwelthaftpflicht schiitzt vor Schadensersatzanspriichen, wenn durch den Betrieb Boden, Wasser,
Luft verunreinigt wurden.

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 24 ,Versicherungen®



Und selbst? Private Absicherung fiir Unternehmer

e EEEEEEEEE—

Eine langwierige Krankheit oder ein schwerer Unfall kénnen den Unternehmer in groBe finanzielle
Schwierigkeiten bringen und das ,Aus” fiir sein Unternehmen bedeuten. Genauso wichtig ist die
finanzielle Altersvorsorge. Sie sollten daher gleich zu Beginn lhrer Selbstindigkeit an eine geeignete
personliche Risiko- und Altersvorsorge denken. Dariiber hinaus sollten Sie aber auch noch an einen
weiteren Punkt denken: Was ist, wenn Sie lhre berufliche Selbstéindigkeit friihzeitig wieder aufgeben
wollen oder gar miissen?

Diese Versicherungen brauchen Sie:

Krankenversicherung

Sie konnen sich entweder {iber eine gesetzliche oder eine private Krankenversicherung absichern. Wenn
die Leistungen der gesetzlichen Krankenversicherung Threr Meinung nach nicht ausreichen, kénnen Sie
auch private Zusatzversicherungen abschlieBen (z. B. Chefarztbehandlung, Einzelzimmer).

Beriicksichtigen Sie bei der Wahl Threr Krankenversicherung folgende Aspekte:

Ihre Familienplanung: Sind Thre Kinder mitversichert? Ist der Ehepartner selbstindig und privat versi-
chert und liegt sein Einkommen {iber einer bestimmten Bemessungsgrenze, so sind die Kinder nicht
mehr automatisch bei der gesetzlich versicherten Ehepartnerin mit versichert. Sie miissen dann tber ei-
ne freiwillige gesetzliche oder aber private Versicherung abgesichert werden.

Die Beitragsentwicklung mit zunehmenden Alter: Bei einer privaten Krankenversicherung sind die
Beitrdge fiir jingere Versicherte oft glinstiger als in gesetzlichen Kassen. Sie steigen aber mit zuneh-
mendem Alter. Zusétzliche Leistungen, z. B. eine bessere Unterbringung im Krankenhaus, bedeuten
hohere Beitrige.

T HWenn Sie sich nicht ganz sicher sind, welche Variante die richtige ist, sollten Sie vorldufig weiterhin
freiwillig bei Threr bisherigen gesetzlichen Krankenkasse bleiben. Arbeitnehmer, die sich selbstindig machen
mochten und Mitglieder in einer gesetzlichen Krankenkasse sind, sollten zu dieser rechtzeitig Kontakt auf-
nehmen und kldren, ob sie sich bei ihr oder bei einer anderen Krankenkasse freiwillig weiterversichern kon-
nen. Wer schon privat versichert ist und mit seinem Einkommen iiber einer Beitragsbemessungsgrenze
liegt, dem wird auch als Selbststandiger der Zugang zu einer gesetzlichen Kasse verwehrt bleiben.

Krankentagegeld-Versicherung

Anders als ein Angestellter erhalten Sie als Selbstandiger im Krankheitsfall keine Lohnfortzahlung. Als
Selbstandiger konnen Sie mit Threr gesetzlichen oder privaten Krankenkasse allerdings einen Vertrag
tiber Krankengeld bzw. Krankentagegeld abschlieBen und damit EinkommenseinbuBen ausgleichen. Ob
Sie dies nach zwei, vier oder sechs Wochen bekommen und in welcher Hohe hingt vom Vertrag ab.
Grundsitzlich gilt: Je friither die Zahlung einsetzt, desto héher die Beitrdge. Insofern lohnt es sich, zum
Beispiel die ersten vier Wochen aus eigenen Mitteln zu finanzieren. Krankengeld bzw. Krankentagegeld
wird in der Regel fiir die Dauer von eineinhalb bis zwei Jahren bezahlt.

Pflegeversicherung

Sie finanziert PflegemaBnahmen im Alter, nach schwerer Krankheit oder nach einem Unfall. Selbstindi-
ge, die bei einer gesetzlichen Krankenversicherung versichert sind, sind hier auch pflegeversichert. Sie
kénnen aber auch eine private Pflegeversicherung wahlen.

Unfallversicherung

Unfallversicherungen gibt es bei der fiir Sie zustandigen Berufsgenossenschaft als freiwillige oder
Pflicht-Unternehmerversicherung, bei privaten Unfallversicherungsgesellschaften sowie bei betrieblichen
Gruppenunfallversicherungen.

Private betriebliche Gruppen-Unfallversicherungen sichern Mitarbeitern und Familienangehorige nicht
nur im Beruf, sondern auch in der Freizeit ab.



Alters- und Hinterbliebenenabsicherung
In der Regel miissen sich beruflich Selbstdndige nicht Giber die gesetzliche Rentenversicherung absi-
chemn.

Wer als Selbstéandiger nicht versicherungspflichtig ist, kann sich trotzdem bei der gesetzlichen Rentenver-
sicherung freiwillig versichern oder einen Antrag auf Versicherungspflicht stellen. Der Unterschied ist: Bei
einer freiwilligen Versicherung kdnnen Sie jederzeit kiindigen, allerdings haben Sie nicht auf alle gesetz-
lichen Versicherungsarten einen Anspruch.

Auch wenn die gesetzliche Rentenversicherung fiir Selbstandige nur eine Grundversorgung bietet, sollten
Sie trotzdem folgendes bedenken: Uber Thre Beitrige sorgen Sie nicht nur - zumindest zum Teil - fiir Thr
Alter vor, sondern haben auch Anspruch auf eine Erwerbsminderungsrente. Im Todesfall des Versicherten
erhalten dariiber hinaus die Hinterbliebenen eine Rente. Eine solche Mindestabsicherung tiber die
gesetzliche Rentenversicherung kann sinnvoll sein. Sie sollten dies unbedingt kldren.

Wenn Sie vor Threr Selbstdndigkeit als Arbeitnehmer Anspriiche an die gesetzliche Rentenversicherung
erworben haben, bleiben Thnen diese Anspriiche erhalten. Sie bekommen mit Vollendung des

65. Lebensjahres eine Altersrente, wenn mindestens 60 Monate Versicherungszeit nachgewiesen werden.
Die Hohe dieser Rente ist abhdngig von der Versicherungsdauer und der Hohe des versicherungspflichtigen
Einkommens wihrend dieser Zeit.

LTI Die staatliche Forderung einer privaten Rentenversicherung (,Riester-Rente®), die als Ergdnzung
der gesetzlichen Rentenversicherung gedacht ist, gilt ebenfalls fiir versicherungspflichtige Selbstindige.

Erwerbsminderung- oder Berufsunfihigkeits-Versicherung

Gesetzliche Rentenversicherung

Wer aus gesundheitlichen Griinden nur noch eingeschrinkt oder iiberhaupt nicht mehr arbeiten kann,
erhilt eine gesetzliche Rente wegen Erwerbsminderung, vorausgesetzt Sie haben in den letzten finf
Jahren Beitrdge und in den letzten 36 Kalendermonaten Pflichtbeitrdge gezahlt.

Hinweis: Selbstdndige, die nicht pflichtversichert sind, verlieren — wenn sie nichts dagegen unterneh-
men - nach zwei Jahren ihre Anspriiche auf eine Rente wegen verminderter Erwerbsfahigkeit. Hier
sollten die bisher erworbenen Anspriiche ,gerettet* werden, z.B. durch einen Antrag auf Versicherungs-
pflicht bei der gesetzlichen Rentenversicherung.

Private Versicherungen
Ergénzend sollten Sie daher eine private Berufsunfahigkeits-Versicherung abschlieBen. Meist handelt es
sich um Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherungen zur Lebens-, Renten- oder Risikolebensversicherung.

Riickkehr ins Angestelltenverhdltnis

Was geschieht, wenn ein ,,Projekt Selbstindigkeit* schief geht oder aber Selbstidndige nach einer gewissen
Zeit ihr Unternehmen beenden wollen? Generell gilt: Jede gesetzliche Versicherung, die in der Zeit der
Selbstiandigkeit freiwillig weiter gefiihrt worden war, bleibt erhalten. Anderungen ergeben sich nur bei pri-
vaten Versicherungen.

Krankenversicherung: Wer in der privaten Krankensicherung bleiben méchte, dessen Arbeitnehmereinkom-
men muss tiber der aktuellen Beitragsmessungsgrenze liegen. Automatisch in die gesetzliche Krankenversi-
cherung kommt derjenige, dessen Einkommen unterhalb der genannten Beitragsbemessungsgrenze liegt,
es sei denn, er hat bereits das 55. Lebensjahr vollendet. Dann bleibt er lebensldnglich in der privaten Kran-
kenversicherung.

Erwerbs- oder Berufsunfidhigkeits- Versicherung: Jeder Angestellte wird automatisch gesetzlich renten-
versichert, somit auch fiir den Fall der Erwerbsminderung. Anspriiche an die gesetzliche Versicherung, die
hier beim Start in die Selbstindigkeit ggf. verloren gegangen waren, sind spatestens nach drei Jahren
Pflichtversicherung wieder voll erworben.

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 41 ,Soziale Absicherung fiir Existenzgriinder und Unternehmer*
(siehe Bestellfax letzte Seite) oder PDF-download www.bmwi.de ,,Publikationen®
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Ideen muss man haben: Innovationen

M

Innovative Griindungen haben Zukunft. Wenn sie am Markt orientiert sind. Sie machen sich mit lhrem
neuartigen Produkt oder lhrer neuen Dienstleistung z. B. im Bereich der Biotechnologie, der Mikro-
elektronik, der Umwelt- oder Informationstechnik oder der Telekommunikation selbstindig? Dann
haben Sie beste Chancen, denn am (Welt-)Markt konnen Sie sich mit innovativer Technik gut durch-
setzen. Wenn

sich Thr Produkt oder Thre Dienstleistung auch vermarkten ldsst. Darum unbedingt vorab eine Markt-
erkundung und -beobachtung durchfiihren!

Sie das Urteil eines Experten in Sachen Patentschutz, Vergleich zu Konkurrenzprodukten und Markt-
fahigkeit eingeholt haben.

Sie die Weiterentwicklung Thres Produktes oder Threr Dienstleistung und die kaufmannische Seite
gleichermaBen im Auge behalten: Marktbearbeitung und Finanzierungsplanung sind genauso
wichtig wie stindige Innovationsfreudigkeit.

Innovationen schiitzen lassen

Um sich auch langfristig einen Wettbewerbsvorteil zu sichern, sollten Sie sich Thr Produkt, Thre Dienstleis-
tung oder ein bestimmtes Verfahren schiitzen lassen. Schutzrechte, wie z. B. Patente, Gebrauchsmuster,
Marken und Geschmacksmuster werden beim Deutschen Patent- und Markenamt angemeldet. Wollen Sie
z. B. Thr Produkt in ganz Europa oder in bestimmten Lindern schiitzen lassen, erfolgt die Anmeldung tiber
das Europédische Patentamt oder auslandische Patentdmter.

Bei den am weitesten verbreiteten Schutzrechten handelt es sich um

Patente fiir Erfindungen, die ,technischen Charakter® besitzen und ,gewerblich anwendbar® sein
miissen. Und: Die Erfindungen miissen tatsdchlich neu sein. Die Schutzdauer kann bis zu 20 Jahre
betragen.

Gebrauchsmuster fiir alle technischen Erfindungen, die man auch patentieren lassen kénnte. Der Un-
terschied zum Patent: Die Schutzdauer ist kiirzer (10 Jahre) und der Anspruch an die Neuheit der Er-
findung ist nicht so ausgepragt.

Marken fiir Produkt- oder Dienstleistungsbezeichnungen, Buchstaben- oder Zahlenfolgen, Logos,
Farben usw. Die Schutzdauer betriagt bis zu 10 Jahre, kann aber danach verlangert werden.

Geschmacksmuster fiir das Design von Produkten wie z. B. Muster von Stoffen. Die Schutzdauer be-
trigt bis zu 20 Jahre.

Firmennamen konnen durch die Eintragung ins Handelsregister geschiitzt werden. Schutzdauer bis
zur Loschung aus dem Handelsregister. Firmennamen kénnen auch als Marken angemeldet werden.

Domains, also Namen von Internet-Adressen werden bei der DENIC eG Domain Verwaltungs- und
Betriebsgesellschaft eingetragen. Hier zahlt fiir die Anmeldung allein, dass man der Erste ist, der
einen bestimmten Namen registrieren will. Domain-Namen kénnen auch als Marken angemeldet
werden.

Ein Schutzrecht bietet Ihnen die alleinige Verfiijgungsgewalt z. B. iiber ein Produkt fiir einen fest-
gelegten Zeitraum. Dadurch ergeben sich fiir Sie mehrere Vorteile:

Ausschluss der Wettbewerber von der wirtschaftlichen Verwertung desselben Produktes;
Ausschluss der Wettbewerber von bestimmten Geschéftsfeldern;
Imagepflege gegeniiber Kunden, Wettbewerbern und Investoren.



Andererseits entstehen Thnen auch Kosten durch Anmelde- und Jahresgebiihren beim Patentamt und durch
das Honorar fiir einen Patentanwalt. Hinzu kommt der zeitliche Aufwand und die Einhaltung bestimmter
biirokratischer Spielregeln. Deshalb: Werfen Sie Aufwand und Nutzen in die Waagschale und lassen Sie sich
dabei kompetent beraten.

Finanzielle Hilfen fiir innovative Unternehmen

Innovationen miissen in Deutschland von den Unternehmern selbst bewiltigt werden. Problem: Wer ein
Unternehmen im Hightech-Bereich griinden will, hat einen weiten und kostspieligen Weg vor sich.

Geld wird bendtigt, um
© ein Unternehmenskonzept zu entwickeln, die technischen Mdglichkeiten und den Markt auf Herz
und Nieren zu priifen und erste Entwicklungsschritte zu tun;
ein Produkt oder Verfahren dann bis zur Serienreife zu entwickeln;
Produkt oder Dienstleistung noch enger an den Markt anzupassen, wozu haufig zusitzliche
Forschung und Entwicklung notwendig sind;
Produkt oder Dienstleistung zu verkaufen;
ein Unternehmen von seinen Geldgebern wieder ,,abzunabeln®,

00 00

Technologieorientierte Griindungen werden besonders unterstiitzt durch finanzielle Forderhilfen des Bun-
des, der Lander und der EU fiir Forschung, Entwicklung, Innovation und MarkterschlieBung wie z. B.

ERP-Innovationsprogramm (BMWi)

Forderung von Forschung, Entwicklung und Innovation in KMU und externen
Industrieforschungseinrichtungen (BMWi)

BTU-Beteiligungskapital fir kleine Technologieunternehmen (tbg), BTU-Frithphasenprogramm (BMWi)
FUTOUR 2000 (BMWi)

PRO-INNO (BMWi)

INSTI-KMU-Patentaktion (BMBF)

Initiative TOP des BMWi.

00000 0O

Beratung und Hilfe fiir innovative Unternehmen

Die Technologiezentren iiberall in Deutschland bieten innovativen Unternehmen besondere Beratung und
sLebenshilfe“. In Technologiezentren sind mehrere Firmen ,unter einem Dach“ untergebracht. Effekt: Infor-
mationsaustausch und Hilfe untereinander - und gerade die sind fiir Existenzgriinder besonders wichtig
und niitzlich.

Technologiezentren
© vermitteln innovativen Unternehmen Gewerbeflachen, Biiroinfrastruktur, Kontakte zu Hochschulen
und Kooperationspartnern

© Dberaten in technischen Fragen und bei der Finanzierung.

Eine Liste mit Adressen der Technologie- und Griinderzentren erhalten Sie von der
Arbeitsgemeinschaft Deutscher Technologie- und Griinderzentren e.V. (ADT) (Adresse s. S. 85).

Weiterfithrende Informationen:

© BMWi-Férderdatenbank http://db.bmwi.de

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 3 ,Forschung und Entwicklung®

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 40 ,Patente und Schutzrechte*

© BMWi/BMBF-Broschiire ,Innovationsférderung - Hilfen fiir Forschung und Entwicklung®




Kunden und Konkurrenz immer im Blick: Marketing

M

Existenzgriinder und junge Unternehmer miissen - nicht nur bei der Erarbeitung des ersten Unter-
nehmenskonzeptes, sondern dauerhaft - den Markt im Auge behalten. Das heiBt: Angebote auf diesem
Markt, Kunden, Konkurrenz und die Entwicklung in der Branche. Dieser Blick auf den Markt, also alles
marktorientierte Beobachten, Planen und Handeln sind wichtige Voraussetzungen fiir den Erfolg
gerade eines jungen Unternehmens. Dieses Beobachten, Planen und Handeln wird Marketing genannt.

Welche Zielsetzung hat Marketing

Marketing ist dazu da, Thr Angebot mdglichst gut zu verkaufen. Dafiir miissen Sie Thr Unternehmens-
konzept immer wieder tiberpriifen und ggf. an neue Bedingungen des Marktes anpassen. Thr Marke-
ting-Konzept ist dann gut, wenn Sie Thr Angebot gut verkaufen. Jedes Element des Marketings soll Th-
nen einen Vorsprung vor der Konkurrenz verschaffen.

Jedes Marketing-Konzept soll Thr Unternehmen dabei ,positionieren Das bedeutet: Es soll eine unver-
wechselbare Identitat Thres Unternehmens im Wettbewerbsraum schaffen.

Bei allen Marketingaktivitidten sollten Sie sich an Leitfragen orientieren. Diese Leitfragen haben Sie z. T.
schon bei der Erarbeitung Thres Unternehmenskonzeptes kennengelernt (s. ,Von der Geschiftsidee zum
Unternehmensplan: Das Konzept“). Sie betreffen in erster Linie Thr Angebot und dessen Preis. Beide
Faktoren miissen fiir ein Unternehmenskonzept bereits gut durchdacht sein.

Vertrieb, Verkauf und auch die Werbung fiir das betreffende Angebot gehoren ebenfalls zu einem
swasserdichten® Konzept sowie zu einem ,runden® Marketing. Sie werden aber nicht selten striflich
vernachlassigt. Auch auf sie soll hier ausfiihrlicher eingegangen werden.

Welchen Nutzen haben lhre Kunden von lhrem Angebot?

Sind Sie wirklich sicher, dass das, was Sie anzubieten haben, auf dem Markt auch Anklang findet? Gibt
es einen Bedarf dafiir? Wird irgend jemand sein Geld dafiir ausgeben? Warum sollte er?

Um sich dariiber Klarheit zu verschaffen und nichts dem Zufall zu {iberlassen, sollten Sie sich die fol-
genden Fragen beantworten (siehe Checkliste S. 77).

Zu welchem Preis wollen Sie lhr Angebot verkaufen?

Wie viel sollen Produkt oder Leistung genau kosten? Das ist eine der kompliziertesten Fragen im Unter-
nehmen. Mit ihr entscheiden Sie, wie gut oder schlecht Sie Thr Angebot verkaufen werden. AuBerdem
héngt davon ab, wie rentabel Sie wirtschaften. Bedenken Sie: Ein zu hoher Preis kann dazu fiihren,
dass Sie Produkte oder Dienstleistungen auf dem Markt nicht verkaufen kdnnen, weil Thre Mitwett-
bewerber sie preisgiinstiger anbieten. Wenn Sie den Preis dann senken, bringt das zwar Umsatz, deckt
aber womdglich Thre Kosten nicht mehr.

Angebot und Nachfrage

Gibt es von einem Produkt nur ein sehr geringes Angebot, und ist die Nachfrage danach groB, dann ist
auch der Preis hoch. Umgekehrt ist fiir massenhaft verfiigbare Ware - vor allem bei eher geringerer
Nachfrage - der Preis niedrig. Existenzgriinder und junge Unternehmer, die nun ihren Preis fiir Thr An-
gebot oder Thre Dienstleistung finden miissen, sind natiirlich auch diesem allgemeinen ,,Grundgesetz*“
der Preisbildung unterworfen.

Die Kosten decken: Kostenpreise

Ermitteln Sie zunichst, welche Kosten fiir ein Produkt oder eine Dienstleistung anfallen. Diese Kosten
und ein Gewinn sollten durch den Preis gedeckt werden. Fragen Sie sich also:

© Was muss Thr Angebot mindestens kosten, damit die Kosten gedeckt sind?






Konkurrenzfihig sein: Marktpreise

Konnen Sie diesen Kostenpreis am Markt durchsetzen? Dazu miissen Sie wissen:

Wie ist der Preis, den die Konkurrenz fiir dasselbe oder ein vergleichbares Produkt verlangt?
Welcher Konkurrent hat den hochsten Preis? Was unterscheidet Thr Produkt oder Thre Leistung von
ihm?

Welchen psychologischen Preis (=Schwellenpreis) konnten Sie ansetzen (z. B. 4,99 EURQ)?

Wenn der Kostenpreis iiber dem Marktpreis liegt

Fiir viele Unternehmen liegt der betriebswirtschaftlich ermittelte Preis iber dem Marktpreis. Es gibt drei
Maglichkeiten, darauf zu reagieren:

Eine Verdnderung der Zielgruppe. Wer wiirde den Kostenpreis bezahlen?

Eine Uberpriifung der Kosten. Durch Kostensenkungen kann auch der Angebotspreis reduziert
werden. Wo und wie konnen Kosten eingespart werden?

Eine Verbesserung des Angebots. Hier kdnnen Sie sich ggf. daran orientieren, was Sie bei Threm
Konkurrenten mit héheren Preisen erfahren haben.

Nicht vergessen bei der Preisermittlung sollten Sie einige verkaufsfordernde und Vertriebs-Faktoren, die
sich letztlich auf den Preis auswirken:

Welche Preisnachlisse sind Sie, unter welchen Umstéinden, bereit zu geben? (Rabatte, Skonti etc.)
Wie sind Thre Zahlungsbedingungen?
Welche Transportversicherungen miissen fiir Lieferungen abgeschlossen werden?

Wie erreichen Sie lhre Kunden?

Sie miissen mit Threm Angebot zum richtigen Zeitpunkt iiber die richtigen Wege die richtigen Kunden
erreichen. Dies kann nicht nur immer im eigenen Ladenlokal geschehen. Also miissen Sie Thre Produkte
zur rechten Zeit dorthin bringen, wo die Kunden sind: {iber Thren Vertrieb.

Vertrieb

Ob und wie Thr Vertrieb lauft, hangt nicht zuletzt davon ab, wie Sie Thn organisieren: allein als
Eigenvertrieb oder mit Partnern als Fremdvertrieb. In der Praxis werden beide Vertriebsformen
nebeneinander benutzt.

Direktvertrieb

Generell richtig ist der Direktvertrieb, wenn es um GroBkunden geht oder um Spezialangebote, die
technisch anspruchsvoll und erklarungsbedirftig sind.

Eigenvertrieb

Nur im Eigenvertrieb kénnen Sie gewahrleisten, dass Thre Kunden Thre besondere Kompetenz
garantiert wahrnehmen (z. B. bei der Vorstellung technisch anspruchsvoller und erklarungsbedirftiger
Produkte).

Fremdvertrieb

Er wird Giber sogenannte ,Absatzmittler”, also z. B. GroB- oder Einzelhdndler abgewickelt. Der
Fremdvertrieb eignet sich vor allem dafiir, Angebote schnell und flichendeckend ,unters Volk* zu
bringen. Sie sollten aber sicher sein, dass Thre Vertriebspartner in den Zielméarkten wirklich

»ZU Hause“ sind.

Vertriebskosten

Der Vertrieb - vor allem der Fremdvertrieb - ist heute oft das teuerste an einem Produkt. In einigen
Branchen machen die Herstellungskosten nur ca. 10 % des Endpreises aus. Der Lowenanteil der an-
fallenden Kosten entféllt auf Transporte, Hindlerrabatte oder Provisionen. Dies zeigt, dass der Ver-
trieb aufwendig ist und nicht unterschitzt werden darf. Planen Sie also sorgfiltig.



Verkaufsfordernde MaBnahmen

Service und Kundendienst

Viele Kunden entscheiden sich heute fiir Anbieter, die einen Service oder Kundendienst anbieten.
Verstehen Sie sich als ,,Problemloser Threr Kunden. Bieten Sie im Unterschied zur Konkurrenz einen
,Zusatznutzen® an.

Kulanz

Eine Garantie auf Produkte oder Dienstleistungen gehort heute zur ,Standardausstattung” eines An-
gebots. Es tiberzeugt die Devise ,Bei Nichtgefallen Geld zuriick®. Wer sich also fiir Sie entscheidet,
geht kein Risiko ein.

Finanzielle Anreize und Rabatte

Besondere finanzielle Kauf-Konditionen locken Kunden (fast immer) an. Autohiuser bieten bei-
spielsweise glnstige Kredite, nehmen Alt-Autos in Zahlung.

Wichtiger noch sind Rabatte. Sie werden in der Regel auf groBere Mengen einer Ware oder bei
schneller Bezahlung (Skonto) gewihrt.

Typische Marketing-Fehler von Existenzgriindern

Keine Marktorientierung

Existenzgriinderinnen und -griinder sind zwar oft Meister ihres Faches. Gleichzeitig wissen Sie aber
oft nicht, ob ihr Produkt oder ihre Dienstleistung auf dem Markt tiberhaupt erwiinscht sind und wie
diese auf dem Markt verkauft werden konnen.

Verzettelte Akquise

Griinder haben sehr oft Probleme, ihre Werbung und Akquise auf konkrete Zielgruppen hin zu pla-
nen und zu koordinieren. Folge ist: Sie verzetteln sich, haben hohe Kosten mit geringem Erfolg.

Fehlendes Unternehmens-, Profil"

Viele Griinder unterschitzen die Bedeutung des Firmenauftrittes. Sie Gibersehen, dass sie vom
Kunden als ,komplexes Ganzes* gesehen werden. Wichtig ist, dem Unternehmen so schnell wie
moglich ein ,,Profil“ zu geben, um seine 1dentitdt einheitlich und systematisch zu kommunizieren.

Erlahmende Offentlichkeitsarbeit

Mit einer einmaligen, noch so schwungvollen Er6ffnungsaktion zum Unternehmensstart sind Thre
Pflichten in der Offentlichkeitsarbeit keinesfalls erledigt. Thre Firma bekannt zu machen und zu
erhalten, ist Chefsache. Dies ist eine permanente Aufgabe, die Sie als Inhaber der jungen Firma
stindig verfolgen sollten.

Werbekiller ,Tagesgeschift”

Viele Jungunternehmer vernachlissigen ihren AuBenauftritt und ihre Werbeanstrengungen nicht zu-
letzt deswegen, weil sie vom Tagesgeschift viel zu stark beansprucht werden. Vergessen Sie liber die
Belastungen des Alltags nicht: Sie sollten einen klaren VertriebsmaBnahmenplan und Werbeplan fir
(mindestens) das gesamte Geschiftsjahr aufstellen. Beide sollten Vorgabe fiir die einzelnen Verkaufs-
und WerbemaBnahmen sein.



Stellen Sie sich vor, Sie haben ein Spitzen-Angebot, und niemand weiB davon! Informationen iiber Thr
Unternehmen miissen sein: Werbung. Sie dient dazu, neue Kunden zu gewinnen sowie dazu, einmal
gewonnene Kunden zu behalten und nicht an die Konkurrenz zu verlieren. Beachten Sie:

Werben Sie zielgruppengerecht!

Uber Thre Zielgruppe haben Sie sich schon bei der Konzeption lhres Unter-
nehmens Gedanken gemacht (s. ,Von der Geschiftsidee zum Unternehmensplan:
Das Konzept").

Welche Bediirfnisse und Wiinsche hat diese Zielgruppe?

Wo leben Thre potenziellen Kunden?

Wie und womit kénnen Sie sie am besten ansprechen?

Analysieren Sie lhre Konkurrenten!

Welches Angebot bieten Thre Konkurrenten? Messen Sie sich an Thren Mitbewerbe-
mm, und machen Sie deren Schwéchen zu Thren Stirken! Stellen Sie Thre Starken in Threr Werbung
heraus! Unterlassen Sie aber eine vergleichende Werbung! Denn die ist verboten.

Schaffen Sie ein einheitliches Erscheinungsbild!

Sie verstiarken den Effekt Threr WerbemaBnahmen, wenn Sie immer mit dem gleichen Erscheinungs-
bild auftreten (Corporate 1dentity). Grundlage ist ein einprigsames Firmensignet, das einen Bezug zu
Threr Leistung oder zu Threm Produkt herstellen soll. Verwenden Sie auch Thren Namen in Threm
Signet! Thr Signet und Thr Firmennamen miissen in allen WerbemaBnahmen aufeinander abgestimmt
und konsequent eingesetzt werden.

Legen Sie lhre Werbebotschaft fest!

Vermitteln Sie Threm Kunden einen Nutzen! Zeigen Sie ihm, warum er gerade bei Thnen kaufen oder
bestellen soll! Heben Sie den Vorteil Thres Produktes oder Threr Leistung heraus!

Kalkulieren Sie lhren Werbeetat!

Auch Kleinbetriebe sollten 2 bis 3 Prozent ihres Umsatzes in die Werbung investieren. In der An-
fangsphase sollte es sogar noch etwas mehr sein. Disponieren Sie dabei auch langfristig, und ent-
scheiden Sie sich, wie viel Geld Sie flir welches Werbemedium ausgeben wollen! Sparen Sie nicht an
der Gestaltung Threr Werbemittel! Eine billig aufgemachte Werbung kann zur Antiwerbung werden.

Machen Sie sich den Rat von Experten zunutze!
Scheuen Sie sich nicht, Profis mit Threr Werbung zu beauftragen! Werbe- und PR-Agenturen kénnen
Thre Werbeausgaben effektiver ausnutzen.

Bauen Sie eine Kundenkartei auf!

Erfassen Sie auBer Namen und Anschriften Threr Kunden auch persénliche Dinge wie Geburtstage
und Hobbys! Halten Sie fest, wann Sie welche Leistungen erbracht haben! Nutzen Sie Kundenkartei
und EDV fiir Direktwerbeaktionen!

Stellen Sie einen Werbeplan auf!

Terminieren Sie den zeitlichen Einsatz Threr Werbemittel! Mit der Er6ffnungswerbung alleine ist es
nicht getan. Sorgen Sie dafiir, dass der Werbeeffekt nicht sofort verpufft, und disponieren Sie Thre
Aktivitaten fir die nichsten Monate!



Kontrollieren Sie lhren Werbeerfolg!

Legen Sie fiir sich fest, was Sie erreichen wollen. Uberpriifen Sie, welche Werbe-MaBnahme welchen
Effekt hatte:

Wie viele Antwortkarten Thres Werbebriefes sind zuriickgeschickt worden?

Wann ist der Umsatz um wie viel gestiegen?

Wieviel Geld haben Sie fiir Werbung ausgegeben?

Kommt die Art und Weise, die Sprache Threr Werbung an? Was Sie vielleicht witzig oder schon
finden, wirkt bei AuBenstehenden eventuell ganz anders. Fragen Sie also bei Freunden und Bekann-
ten nach, was diese tiber Thre Werbung denken?

0000

Wihlen Sie das richtige Werbemedium!

Wihlen Sie - ggf. mit Hilfe einer Werbeagentur - ,lhr" Werbemedium:

Werbemittel bei groBen, anonymen, iiberregionalen Zielgruppen

© Telefonbuchwerbung

© Tageszeitungen

© Plakate

© Presseverdffentlichungen

© Anzeigenblitter

© Radiowerbung (vor allem in privaten Lokalsendern)
O Verkehrsmittelwerbung

O Kinowerbung

© Tag der Offenen Tiir

O Internet.

Werbemittel fiir begrenzte, regionale und ggf. genau bekannte Zielgruppen
© Prospekte und Referenzmappen
© Werbebriefe

© Kundenzeitschrift, Newsletter, Erfahrungsbericht
© Werbegeschenke.

Weiterfiihrende Informationen:

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 20 ,Marketing*

© BMWi-GriinderZeiten Nr. 37 ,Kunden gewinnen*

© BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)
© Marketing-Planer online unter www.bmwi-softwarepaket.de
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Sauber wahrt am langsten: Umwelt

Umweltschutz ist fiir viele Existenzgriinder ein besonders wichtiges Thema, denn
sowohl die Umweltbelastungen innerhalb des Betriebs (z.B. Dimpfe und Gase
am Arbeitsplatz) als auch auBerhalb des Betriebes (z.B. galvanischer Betrieb
mit Geruchsemissionen im Wohngebiet) miissen wirksam vermieden bzw.
so gering wie mdglich gehalten werden. Dariiber hinaus spielt Umwelt-
schutz noch eine weitere wichtige Rolle: Die Umweltwirtschaft hat
langfristig Konjunktur.

12 Tipps fiir Existenzgriinder

1. Griinde fiir Griinder. Gerade im Umweltschutz ist es heute maglich,
(viele) Erfolg versprechende Geschiftsideen zu verwirklichen.

2. Beratung. Umweltschutzauflagen fiir Grinder werden immer vielfdltiger. Darum gibt es in vielen Kam-
mern eigene Umwelt-Berater!

3. Auflagen nicht unterschétzen.
Die Kosten zur Erfiillung von Umweltschutzauflagen werden haufig unterschitzt, ebenso die gesetz-
lichen Bestimmungen (BImSchG, z. B. fiir nachts abfahrenden Verkehr von Gaststétten in Wohngebieten).

4. Rentabilititsvorschau. Ermitteln Sie: Lohnt sich eine Griindung bei den zu erwartenden Umwelt-
schutzauflagen und damit verbundenen Umweltschutzkosten (z.B. Einbau von Filtern oder Abfallent-
sorgung) noch?

5. Standort. Ermitteln Sie: Ist der Standort durch Altlasten verseucht? Kommt der Standort (z.B. nach
dem BImSchG) fir eine Griindung tiberhaupt in Frage (z.B. bei Lirmemissionen durch Transporte oder
Losungsmittelemissionen durch Lackiererei)? Wenn nicht: Vielleicht kann ein Standort betriebsgerecht
verandert werden.

6. Kapitalbedarf. Ermitteln Sie: Welche Umweltauflagen miissen finanziert werden (z.B. Bodenversiege-
lung an Tankstellen)? Aber bedenken Sie dabei: Umweltgerechtes Wirtschaften erspart Kosten (z.B. En-
ergiekosten, Wiederverwendung von Abfillen).

7. Finanzierung. Auch fiir Existenzgriindungen im Umweltschutz stehen Finanzierungshilfen des Bundes
(ERP, EKH) zur Verfiigung. Dariiber hinaus gibt es fiir Umweltschutzinvestitionen bestehender Unter-
nehmen besondere Finanzierungshilfen des Bundes, der Lander und der EU u. a. ERP-Umweltprogramm
(fir Abwasserreinigung, Luftreinhaltung, Abfallwirtschaft, Energiesparen), KfW-Umweltprogramm und
Umweltprogramm der Deutschen Ausgleichsbank - siehe Férderdatenbank unter http://db.bmwi.de).

8. Formalititen. Ermitteln Sie: Gibt es gesetzliche Auflagen (BImSchG) fir Thr Griindungsvorhaben?
Weitere Fragen: Sind Baugenehmigungen notwendig? Sind Transportgenehmigungen (An- und Ab-
transporte) notwendig? Und: Sind in absehbarer Zukunft neue Gesetze/Vorschriften zu erwarten?

9. Marketing. Umweltfreundliche Produkte, Prozesse oder Unternehmenspréasentationen erschlieBen neue
Kundenkreise (z. B. Recycling-Briefpapier). AuBerdem: Eine freiwillige Teilnahme am EG-Oko-Audit
schafft Vertrauen beim Kunden.

10. Werbung. Umweltschutz hat Konjunktur. Weisen Sie also auf umweltfreundliche Produkte oder Prozes-
se mit einem entsprechenden Umweltzeichen hin.

11. Personal. Um Umweltschutzanliegen in Threm Betrieb zu realisieren, brauchen Sie entsprechend quali-
fiziertes Personal. Kldren Sie auch: Wer ist fiir Umweltschutzaufgaben zustindig? Und bedenken Sie:
Gerade jlingere Mitarbeiter sind durch ein deutliches Betriebsbekenntnis zum Umweltschutz besonders
Zu motivieren.

12. Versicherungen. Je hoher die Umweltschutz-Standards im Betrieb, desto geringer sind die Unfallge-
fahren und eventuelle Haftungsrisiken.

Weiterfiihrende Informationen:

© BMWi -GriinderZeiten Nr. 5/6 ,Umweltschutz*
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Gewusst wo: Adressen

Information und
Beratung

Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit

Dienstbereich Berlin
Scharnhorststr. 34-37
10115 Berlin

Tel.: 0 18 88/6 15-0
Fax: 0 18 88/6 15-70 10
Dienstbereich Bonn
Villemombler StraBe 76
53123 Bonn

Tel.: 0 18 88/6 15-0
Fax: 0 18 88/6 15-44 34
Internet: www.bmwi.de

Alt hilft Jung e. V.
Bundesarbeitsgemeinschaft

der Senior-Experten

Kennedyallee 62-70 (DSL-Gebéude)
53175 Bonn

Tel.: 02 28/377 1257

Fax: 02 28/377 1258

Internet: www.althilftjung.de

Arbeitsgemeinschaft Selbstandiger
Unternehmer e. V. (ASU)

Reichsstr. 17, 14052 Berlin

Tel.: 0 30/30 06 5-0

Fax: 0 30/30 06 5-390

Internet: www.asu.de

Bundesverband der Selbsténdigen
Deutscher Gewerbeverband e. V.
Platz vor dem Neuen Tor 4

10115 Berlin

Tel.: 0 30/2 80 491-0

Fax: 0 30/2 80 491-11

Internet: www.bds-dgv.de

Bundesnotarkammer
Burgmauer 53, 50667 Kdln
Tel.: 02 21/25 68-23

Fax: 02 21/25 68-08
Internet: www.bnotk.de

Bundesrechtsanwaltskammer
Littenstr. 9, 10179 Berlin

Tel.: 0 30/28 49 39-0

Fax: 0 30/28 49 39-11
Internet: www.brak.de

Bundesverband Deutscher
Unternehmensberater e. V. (BDU)
Biiro Bonn:

Zitelmannstr. 22, 53113 Bonn
Tel.: 02 28/91 61-0

Fax: 02 28/91 61-26

Biiro Berlin:

Kronprinzendamm 1, 10711 Berlin
Tel.: 0 30/89 31 070

Fax: 0 30/89 34 746

Internet: www.bdu.de

Beratungsagentur der
Deutschen Ausgleichsbank
KronenstraBe 1, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/85 08 50

Fax: 0 30/85 08 54 299
Internet: www.dta.de

Bundesverband der Freien Berufe
Reinhardtstr. 34, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/28 44 44-0

Fax: 0 30/28 44 44-40

Internet: www.freie-berufe.de

Bundesverband Junger Unternehmen

der ASU e. V. (BJU)
Reichsstr. 17, 14052 Berlin
Tel.: 0 30/30 065-0

Fax: 0 30/30 065-490
Internet: www.bju.de

Bundesverband mittelstiandische
Wirtschaft

Leipziger Platz 15, 10117 Berlin
Tel.: 030/53 32 06-0

Fax: 030/53 32 06-50

Internet: www.bvmw.org

Bundesverband der Wirtschaftsberater

BVWe. V.

Lerchenweg 14, 53909 Zilpich
Tel.: 0 22 52/8 13 61

Fax: 0 22 52/29 10

Internet: www.bvw-ev.de

Business Angels Netzwerk
Deutschland (BAND)

Semperstr. 51, 45138 Essen

Tel.: 0201/89 415-60

Fax: 0201/89 415-10

Internet: www.business-angels.de

Europaverband der Selbstindigen
Bundesverband Deutschland e. V.
Hiittenbergstr. 38-40

66538 Neunkirchen

Tel.: 0 68 21/30 62 40

Fax: 0 68 21/30 62 41

Internet: www.bvd-cedi.de

Senior Experten Service (SES)
Buschstr. 2, 53113 Bonn

Tel.: 02 28/2 60 90-0

Fax: 02 28/2 60 90-77
Internet: www.ses-bonn.de

Unternehmerverband
mittelstandische Wirtschaft e. V.
Rizzastr. 41, 56068 Koblenz

Tel.: 02 61/3 35 41

Fax: 02 61/1 76 89

Internet: www.umw.org

Vereinigung beratender Betriebs-
und Volkswirte e. V.

Holstenstr. 15, 25335 Elmshorn
Tel.: 0 41 21/2 52 52

Fax: 0 41 21/2 58 67

Internet: www.vbv.de

Industrie- und Handelskammern (IHK)
Die Adresse Threr zustandigen Industrie-
und Handelskammer finden Sie u. a. im
ortlichen Telefonverzeichnis. Eine
Ubersicht/Zusammenstellung aller THK'n
erhalten Sie beim:

Deutschen Industrie- und
Handelskammertag (DIHK)

Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 0 30/20 30 8-0

Fax: 0 30/20 30 8-10 00

Internet: www.dihk.de

Handwerkskammern (HWK)

Die Adresse lThrer zusténdigen Hand-
werkskammer finden Sie u. a. im
ortlichen Telefonverzeichnis. Eine Uber-
sicht/Zusammenstellung aller HWK‘n
erhalten Sie beim:

Zentralverband des Deutschen
Handwerks (ZDH)

Mohrenstr. 20/21, 10117 Berlin

Tel.: 0 30/2 06 19-0

Fax: 0 30/2 06 19-4 60

Internet: www.zdh.de

Rationalisierungs- und
Innovationszentren der

Deutschen Wirtschaft e. V. (RKW)
Die RKW-Adresse in Threm
Bundesland erhalten Sie beim:
Rationalisierungs- und
Innovationszentrum der
Deutschen Wirtschaft e. V. (RKW)
Diisseldorfer StraBe 40

65760 Eschborn

Tel.: 0 61 96/4 95-1

Fax: 0 61 96/4 95-304

Internet: www.rkw.de

Beratungszentren der Deutschen
Ausgleichsbank (DtA)

Ein Verzeichnis aller Beratungszentren
bietet die Broschiire ,Gezielte Beratung
fur Griinder.“ DtA-Beratungszentren,
Deutsche Ausgleichsbank,
Bestelltelefon: 01801/24 24 00 (Infoline),
Bestellfax: 02 28/831 21 30

Internet: www.dta.de

Wirtschaftsjunioren Deutschland e. V.
(WJD)

Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 0 30/20 30 15 15

Fax: 0 30/20 30 15 22

Internet: www.wjd.de

Wirtschaftspriiferkammer (Kd6R)
RauchstraBe 26, 10787 Berlin
Tel.: 030/726 161-0

Fax: 030/726 161-212

Internet: www.wpk.de



Bundesagentur fiir
AuBenwirtschaft (bfai)
Agrippastr. 87-93, 50676 Koln
Postfach 10 05 22, 50445 Koln
Tel.: 02 21/20 57-0

Fax: 02 21/20 57-2 12
Internet: www.bfai.com

Auslandshandelskammern (AHK)
Verzeichnis erhiltlich beim:

Deutschen Industrie- und
Handelskammertag (DIHK)

Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 0 30/20 30 8-0

Fax: 0 30/20 30 8-10 00

Internet: www.dihk.de bzw. www.ahk.de

Institut fiir Handelsforschung
an der Universitiat zu Koln (IfH)
Sackinger StraBe 5, 50935 Kdln
Tel.: 02 21/94 36 07-0

Fax: 02 21/94 36 07-99
Internet: www.ifhkoeln.de

Landes-Gewerbeforderungsstelle
des nordrhein-westfélischen
Handwerks e. V. (LGH)

Auf‘m Tetelberg 7, 40221 Diisseldorf
Tel.: 02 11/30 10 8-0

Fax: 02 11/30 10 8-11

Internet: www.lgh.de

Fragen Sie Thren Steuerberater nach den
Betriebsvergleichen der DATEV.

DATEV e.V.

Paumgartnerstr. 6-14

90329 Niirnberg

Tel.: 09 11/276-0

Fax: 09 11/276-31 96

Internet: www.datev.de

Ausland:

Bundesagentur fiir
AuBenwirtschaft (bfai)
Agrippastr. 87-93, 50676 Koln
Postfach 10 05 22, 50445 Kéln
Tel.: 02 21/20 57-0

Fax: 02 21/20 57-212
Internet: www.bfai.com

Deutscher Franchise-Nehmer Verband
Celsiusstr. 43, 53125 Bonn

Tel.: 02 28/25 03 00

Fax: 02 28/25 05 86

Internet: www.franchiserecht.de

Franchise-Institut fiir die deutsche
Wirtschaft GmbH

Im Seefeld 9, 31552 Rodenberg
Tel.: 0 57 23/94 44-74

Fax: 0 57 23/94 44-77

Internet: www.franchise-world.de

Deutsches Griinderinnen Forum e. V.
(DGF)

Frauenbetriebe Frankfurt

Hamburger Allee 96, 60486 Frankfurt
Tel.: 0 69/70 07 76

Fax: 0 69/77 30 66

Internet: www.dgfev.de

B.F.B.M. - Bundesverband der Frau im
freien Beruf und Management e. V.
Monheimsallee 21, 52062 Aachen

Tel.: 02 41/40 18 458

Fax. 02 41/40 18 463

Internet: www.bfbm.de

Expertinnen-Beratungsnetz
Arbeitsstelle der Universitit Hamburg
Brucknerstr. 1, 22083 Hamburg

Tel.: 0 40/29 10 26

Fax: 0 40/29 24 89

Internet: www.expertinnen-beratungs-
netz.de

Griinderinnen-Consult Hannover
Hohe StraBe 11, 30449 Hannover
Tel.: 05 11/92 40 01-20

Fax: 05 11/92 40 01-21

Internet: gruenderinnen-consult.de

Deutscher Franchise-Verband e.V. (DFV)
Luisenstr. 41, 10117 Berlin

Tel.: 030/27 98 02-0

Fax: 030/27 98 02-15

Internet: www.dfv-franchise.de

Arbeitsgemeinschaft Deutscher Techno-
logie- und Griinderzentren e. V.
Rudower Chaussee 29,12489 Berlin

Tel.: 0 30/63 92 62 21

Fax: 0 30/63 92 62 22

Internet: www.adt-online.de

Deutsches Patent- und Markenamt
Zweibriickenstr.12, 80331 Miinchen
Tel.: 0 89/21 95-0

Fax: 0 89/21 95-22 21

Internet: www.dpma.de

Deutschland innovativ

Prof. Dr. Klaus Palme

Institut der deutschen Wirtschaft Kdln
Gustav-Heinemann-Unfer 84-88

50968 Kdoln

Tel.: 02 21/49 81-1

Fax: 02 21/49 81-591

Internet: www.deutschland-innovativ.de

INSTI-Projektmanagement

Institut der deutschen Wirtschaft KéIn
Gustav-Heinemann-Ufer 84-88

50968 Kdln

Tel.: 02 21/49 81-812

Fax: 02 21/49 81-591

Internet: www.insti.de

Business Angels Netzwerk Deutschland
Semperstr. 51, 45138 Essen

Tel.: 02 01/894 15-60

Fax: 02 01/894 15-10

Internet: www.business-angels.de

BC-Net (Business Cooperation
Network)

Vertretung der Europdischen
Kommission in Deutschland
Unter den Linden 78, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/22 80 20 00

Fax: 0 30/22 80 22 22

Fax: 00 32 2/296 25 72

Internet: www.eu-komission.de

Kooperationsbiiro der Deutschen
Wirtschaft

Breite StraBe 29, 10178 Berlin
Tel.: 0 30/20 28-14 52

Fax: 0 30/20 28-24 52

Internet: www.ost-ausschuss.de

Unternehmens-Beteiligungs-Agentur
der Deutschen Ausgleichsbank
KronenstraBe 1, 10117 Berlin

Tel.: 0 30/8 50 85 41 12

Fax: 0 30/8 50 85 42 20

Internet: www.dta.de

THK-Gesellschaft zur Forderung der
AuBenwirtschaft und der Unterneh-
mensfiihrung mbH

Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 0 30/20 30 8-23 51

Fax: 0 30/20 30 8-23 66

Internet: www.ihk-gmbh.com

Kooperationsborse des Deutschen
Industrie- und Handelskammertages
(DIHK)

Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 0 30/203 08-0

Fax: 0 30/203 08-10 00

Internet: www.dihk.de

Kooperationsborse des Rationalisie-
rungs- und Innovationszentrums der
Deutschen Wirtschaft e. V. (RKW) e. V.
Abt. Internationale Beziehungen
Diisseldorfer Str. 40, 65760 Eschborn
Tel.: 0 61 96/4 95-220

Fax: 0 61 96/4 95-305

Internet: www.rkw.de



Finanzierung

Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit
Forderdatenbank im Internet:
http://db.bmwi.de
bzw. www.bmwi.de
Forderberatung
Scharnhorststr. 34-37, 10115 Berlin
Tel.: 0 18 88/6 15-76 49, -76 55
Fax: 0 18 88/6 15-70 33

Deutsche Ausgleichsbank (DtA)
53179 Bonn

Info-Line 018 01/24 24 00
Fax: 02 28/831 21 30

Internet: www.dta.de

DtA-Niederlassung Berlin
Kronenstr. 1, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/8 50 85-0

Fax: 0 30/8 50 85-42 99

Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW)
Palmengartenstr. 5-9

60325 Frankfurt/Main

Tel.: 0 69/74 31-3747

Fax: 0 69/74 31-29 44

Internet: www.kfw.de

KfW-Niederlassung Berlin
Beratungszentrum
Behrenstr. 31, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/202 64 50 50
Fax: 0 30/202 64 51 92

Verband der Biirgschaftsbanken
Adenauerallee 148, 53113 Bonn
Tel.: 02 28/9 76 88 86

Fax: 02 28/9 76 88 82

Internet: www.vdb-info.de

Bundesverband Deutscher Kapital-
beteilungsgesellschaften e. V. (BVK)
Reinhardtstr. 27¢, 10117 Berlin

Tel.: 0 30/30 69 82-0

Fax: 0 30/30 69 82-20

Internet: www.bvk-ev.de

Ortliche Finanzimter
und steuerberatende Berufe

Steuerberater
Die Adresse lThrer zustdndigen Landes-
steuerberaterkammer erhalten Sie bei:

Bundessteuerberaterkammer
Neue Promenade 4, 10178 Berlin
Tel.: 030/24 00 87-0

Fax: 030/24 00 87-99

Internet: www.bstbk.de

Die jeweilige Landessteuerberater-
kammer hilft Thnen bei der Suche nach
einem Steuerberater.

Bundesministerium fiir

Bildung und Forschung (BMBF)
Heinemannstr. 2, 53175 Bonn
Tel.: 0 18 88/57-0

Fax: 0 18 88/57-52 70
Internet: www.bmbf.de

Auskunftsstelle BMBF-Forderung
PT)

Wallstr. 17-22, 10179 Berlin

Tel.: 0 30/2 01 99-4 17,-4 19
Fax: 0 30/2 01 99-4 70

Internet: www.fz-juelich.de/ptj

Kreditanstalt fiir
Wiederaufbau (KfW)
Palmengartenstr. 5-9
60325 Frankfurt/Main
Tel.: 0 69/74 31-0
Fax: 0 69/74 31-29 44
Internet: www.kfw.de

tbg Technologie-
Beteiligungsgesellschaft mbH der DtA
Ludwig-Erhard-Platz 1-3, 53179 Bonn
Tel.: 02 28/8 31-22 90

Fax: 02 28/8 31-24 93

Biiro Berlin

KronenstraBe 2, 10117 Berlin
Tel.: 030/850 85-42 38
Fax: 030/850 85-43 14
Internet: www.tbgbonn.de

gbb-Beteiligungs-AG
Kronenstr. 1, 10117 Berlin
Tel.: 030/850 85-47 03

Arbeitsgemeinschaft industrieller
Forschungsvereinigungen -

Otto von Guericke e. V. (AiF)
Geschéftsstelle Berlin
Tschaikowskistr. 49, 13156 Berlin
Tel.: 0 30/4 81 63-4 51

Fax: 0 30/4 81 63-4 01

Internet: www.aif.de

Fraunhofer Services

Torstr. 49, 10119 Berlin
Tel.: 0 30/44 02 10-15
Fax: 0 30/44 02 40-85
Internet: www.fhms.de

BINE-Informationsdienst
MechenstraBe 57, 53129 Bonn
Tel.: 02 28/923 79-0

Fax: 02 28/923 79-29
Internet: bine.fiz-karlsruhe

Kreditanstalt fiir
Wiederaufbau (KfW)
Palmengartenstr. 5-9
60325 Frankfurt/Main
Tel.: 0 69/74 31-0
Fax: 0 69/74 31-29 44
Internet: www.kfw.de

Deutsche Ausgleichsbank (DtA)
Ludwig-Erhard-Platz 1-3, 53179 Bonn
Info-Line 0 18 01/24-24 00

Fax: 02 28/8 31-22 55

Internet: www.dta.de

Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)
Frankfurter StraBe 29-35
65760 Eschborn

Tel.: 0 61 96/908-570

Fax: 0 61 96/908-800
Internet: www.bafa.de

Leitstellen:

Gemeinsame Stelle des Bundesverbandes
der Deutschen Industrie e. V. (BD1), der
Bundesvereinigung der Deutschen Ar-
beitgeberverbidnde und des Deutschen
Industrie- und Handelskammertages
(DIHK) ist:

IHK-Gesellschaft zur

Forderung der AuBenwirtschaft und
der Unternehmensfiihrung mbH
Breite StraBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 030/20 30 8-23 53 oder 23 94
Fax: 030/20 30 8-23 52

Weitere Stellen sind:

Zentralverband des Deutschen
Handwerks (ZDH)

Mohrenstr. 20/21, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/2 06 19-340

Fax: 0 30/2 06 19-343
Internet: www.zdh.de

Leitstelle fiir Gewerbeforderungsmittel
des Bundes

Gothaer Allee 2, 50969 KoIn

Tel.: 02 21/36 25 17

Fax: 02 21/36 25 12

Internet: www.leitstelle.org



Forderungsgesellschaft des BDS-DGV
mbH fiir die gewerbliche Wirtschaft
und Freie Berufe

August-Bier-StraBe 18, 53129 Bonn
Tel.: 02 28/21 00 33-34

Fax: 02 28/21 18 24

Internet: www.bds-dgv.de

Bundesverband des Deutschen GroB3-
und AuBenhandels e.V.

Haus des Handels

Am Weidendamm 1A, 10117 Berlin
Tel.: 0 30/59 00 99-520

Fax: 0 30/59 00 99-460

Internet: www.bga.de

Interhoga

Gesellschaft zur Forderung des
Deutschen Hotel- und Gaststitten-
gewerbes mbH

Biirgerstr. 21, 53173 Bonn

Tel.: 02 28/82 00 837

Fax: 02 28/36 69 51

Internet: www.interhoga.de

Bundesverband Giiterkraftverkehr,
Logistik und Entsorgung (BGL) e. V.
Breitenbachstr. 1

60487 Frankfurt am Main

Tel.: 0 69/79 19-0

Fax: 0 69/79 19-2 27

Internet: www.bgl-ev.de

Fiir den Agrarbereich
(nur Energieeinsparen) ist
folgende Leitstelle zustandig:

Bundesanstalt fiir Landwirtschaft und
Erndhrung

Adickesallee 40, 60322 Frankfurt/Main
Tel.: 0 69/15 64-3 32

Fax: 0 69/15 64-4 44

Internet: www.ble.de

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Arbeit Bonn/Berlin

Eine Ubersicht der von der Bundes-
regierung geférderten In- bzw. Aus-
landsmessen sowie der aktuellen Forder-
konditionen gibt:

Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e. V (AUMA)
Littenstr. 9, 10179 Berlin

Tel.: 0 30/24 00-0

Fax: 0 30/24 000-263

Internet: www.auma.de

Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)
Frankfurter StraBe 29-35
65760 Eschborn

Tel.: 0 61 96/9 08-0

Fax: 0 61 96/9 08-800
Internet: www.bafa.de

Auch die Bundesldnder verfiigen tiber
eigene Forderprogramme fiir Existenz-
grinder und mittelstandische Unterneh-
men. Informationen bei den Lénder-
ministerien bzw. Senatsverwaltungen fiir

Wirtschaft.
|

Baden-Wiirttemberg

Biirgschaftsbank
Baden-Wiirttemberg GmbH
Werastr. 15, 70182 Stuttgart

Tel.: 07 11/16 45-6

Fax: 07 11/16 45-777

Internet: www.buergschaftsbank.de

Landeskreditbank Baden-Wiirttemberg
Forderbank (L-Bank)

Schlossplatz 10, 76113 Karlsruhe

Tel.: 07 21/150-0

Fax: 07 21/150-10 01

Internet: www.l-bank.de

Bayern

Bayerische Landesanstalt fiir Aufbau-
finanzierung (LfA)

Koniginstr. 17, 80539 Miinchen

Tel.: 0 18 01/21 24 24

Fax: 0 89/21 24-22 16

Internet: www.Ifa.de

Bayerische Beteiligungsgesellschaft mbH
Bruderstr. 7, 80538 Miinchen

Tel.: 0 89/21 98-02

Fax: 0 89/21 98-255 55

www.baybg.de

Kreditgarantiegemeinschaft fiir den
Handel GmbH in Bayern

Brienner StraBe 45, 80333 Miinchen
Tel.: 0 89/55 11 81 36

Fax: 0 89/59 41 86

Internet: www.kgg-handel.de

Kreditgarantiegemeinschaft des
Hotel- und Gaststattengewerbes in
Bayern GmbH

Koniginstr. 17, 80539 Miinchen
Tel.: 0 89/21 24-22 70

Fax: 0 89/21 24-25 86

Internet: www.Ifa.de

Kreditgarantiegemeinschaft des
bayerischen Handwerks GmbH
Max-Josef-StraBe 4, 80333 Minchen
Tel.: 0 89/54 58 57-0

Fax: 0 89/54 58 57-25

Internet: www.kgg-handwerk.de

Berlin

Investitionsbank Berlin

Abt. IB3 - Wirtschaftsforderung
Bundesallee 210, 10719 Berlin
Tel.: 0 30/21 25-47 47

Fax: 0 30/21 25-46 46

Internet: www.investitionsbank.de

BBB Biirgschaftsbank zu Berlin -
Brandenburg GmbH

Schillstr. 9/10, 10785 Berlin

Tel.: 0 30/31 10 04-0

Fax: 0 30/31 10 04-55

Internet: www.buergschaftsbank-berlin.de

Brandenburg

Biirgschaftsbank Brandenburg GmbH
(BBB)

Schwarzschild-StraBe 94,

14480 Potsdam

Tel.: 03 31/6 49 63-0

Fax: 03 31/6 49 63-21

Internet: www.buergschaftsbank-bran-
denburg.de

InvestitionsBank des Landes
Brandenburg (ILB)

Steinstr. 104-106, 14480 Potsdam
Tel.: 03 31/6 60-0

Fax: 03 31/6 60-12 34

Internet: www.ilb.de

Bremen

Biirgschaftsbank Bremen GmbH
Balgebriickstr. 3-5, 28195 Bremen
Tel.: 04 21/33 52 33

Fax: 04 21/33 52 355

Internet:
www.buergschaftsbank-bremen.de

Biirgschaftsbank des bremischen
Handwerks GmbH

Ansgaritorstr. 24, 28195 Bremen
Tel.: 04 21/3 05 00-39

Fax: 04 21/3 05 00-10

Hamburg

BiirgschaftsGemeinschaft Hamburg
GmbH

Habichtstr. 41, 22305 Hamburg
Tel.: 0 40/61 17 00-0

Fax: 0 40/61 17 00-19

Internet: www.bg-hamburg.de

Hessen

Biirgschaftsbank Hessen GmbH
BahnhofstraBe 63, 65185 Wiesbaden
Tel.: 06 11/15 07-0

Fax: 06 11/15 07-22

Internet: www.bb-h.de



Investitionsbank Hessen AG (IBH)
SchumannstraBe 4-6

60325 Frankfurt am Main

Tel.: 06 11/7 74-0

Fax: 06 11/7 74-2 65

Internet: www.hlt.de

Mecklenburg-Vorpommern

Biirgschaftsbank Mecklenburg-
Vorpommern GmbH

Am Griinen Tal 19, 19063 Schwerin
Tel.: 03 85/39 55 5-0

Fax: 03 85/39 55 5-36

Internet: www.buergschaftsbank-mv.de

Landesforderinstitut
Mecklenburg-Vorpommern
Werkstr. 213, 19061 Schwerin
Tel.: 03 85/63 63-0

Fax: 03 85/63 63-12 12
Internet: www.Ifi-mv.de

Niedersachsen

Niedersichsische Landestreuhandstelle
fiir Wirtschaftsforderung

Hamburger Allee 4, 30161 Hannover
Tel.: 05 11/3 61-57 80

Fax: 05 11/3 61-92 97

Internet: www.Its-nds.de

Niederséchsische Biirgschaftsbank
(NBB) GmbH

Schiffgraben 33, 30175 Hannover
Tel.: 05 11/3 37 05-0

Fax: 05 11/3 37 05-55

Internet: www.nbb-hannover.de

Nordrhein-Westfalen

BiirgschaftsBank NRW GmbH
Hellersbergstr. 18, 41460 Neuss
Tel.: 0 21 31/51 07-0

Fax: 0 21 31/51 07-222
Internet: www.bb-nrw.de

Investitions-Bank NRW
Zentralbereich der Westdeutschen
Landesbank

Heerdter Lohweg 35, 40549 Diisseldorf
Tel.: 02 11/8 26-09

Fax: 02 11/8 26-118 00

Internet: www.ibnrw.de

Rheinland-Pfalz

Kredit-Garantiegemeinschaft des
rheinland-pfilz. Handwerks GmbH
Am Altenhof 15, 67655 Kaiserslautern
Tel.: 06 31/36 77-132

Fax: 06 31/36 77-180

Investitionsbank- und Strukturbank
Rheinland-Pfalz GmbH (ISB)
Holzhofstr. 4, 55116 Mainz

Tel.: 0 61 31/9 85-0

Fax: 0 61 31/9 85-299

Internet: www.isb.rlp.de

Saarland

Biirgschaftsbank Saarland GmbH
Kreditgemeinschaft fiir Industrie,
Handel und Freie Berufe
Johannisstr. 2, 66111 Saarbriicken
Tel.: 06 81/30 33-0

Fax: 06 81/30 33-100

Internet: www.bbs-saar.de

Biirgschaftsgesellschaft des
saarlandischen Handwerks mbH
Johannisstr. 2, 66111 Saarbriicken
Tel.: 06 81/30 33-0

Fax: 06 81/30 33-100

Internet: www.bghw-saar.de

Saarlidndische Investitionskreditbank
AG (SIKB)

Johannisstr. 2, 66111 Saarbriicken
Tel.: 06 81/30 33-0

Fax: 06 81/30 33-100

Internet: www.sikb.de

Sachsen

Biirgschaftsbank Sachsen GmbH

Anton-Graff-StraBe 20, 01309 Dresden

Tel.: 03 51/44 09-0
Fax: 03 51/44 09-450
Internet: www.bbs-sachsen.de

Sachsische Aufbaubank GmbH
Pirnaische StraBe 9, 01069 Dresden
Tel.: 03 51/49 10-0

Fax: 03 51/49 10-40 00

Internet: www.sab.sachsen.de

Sachsen-Anhalt

Biirgschaftsbank Sachsen-Anhalt
GmbH (BBST)

GroBe DiesdorferstraBe 228

39108 Magdeburg

Tel.: 03 91/7 37 52-0

Fax: 03 91/7 37 52-35

Internet: www.bb-sachsen-anhalt.de

Landesforderinstitut
Sachsen-Anhalt

Domplatz 12, 39104 Magdeburg
Tel.: 03 91/5 89-17 45

Fax: 03 91/5 89-17 54
Internet: www.Ifi-Isa.de

Schleswig-Holstein

Biirgschaftsbank

Schleswig-Holstein GmbH
Muhliusstr. 38, 24103 Kiel

Tel.: 04 31/59 38-0

Fax: 04 31/59 38-170

Internet: www.buergschaftsbank-sh.de

Investitionsbank Schleswig-Holstein
Forderberatung Wirtschaft
Fleeth6rn 29-31, 24103 Kiel

Tel.: 04 31/900-33 33

Fax: 04 31/900-33 00

Internet: www.ibank-sh.de

Thiiringen

Biirgschaftsbank Thiiringen GmbH
Hirschlachufer 72, 99084 Erfurt
Tel.: 03 61/21 35-0

Fax: 03 61/21 35-100

Internet: www.bb-thueringen.de

Thiiringer Aufbaubank
GorkistraBe 9, 99084 Erfurt
Tel.: 03 61/74 47-0

Fax: 03 61/74 47-2 01
Internet: http://tab.th-online.de



Griinderinitiativen
und Beratungsstellen
der Bundesliander

Baden-Wiirttemberg

Ifex Informationszentrum fiir Existenz-
griindungen

c/o Landesgewerbeamt
Baden-Wiirttemberg
Willi-Bleicher-StraBe 19, 70174 Stuttgart
Tel.: 07 11/123-27 86

Fax: 07 11/123-27 54

Internet: www.newcome.de

Bayern

Bayerisches Staatsministerium Wirt-
schaft, Verkehr und Technologie
Prinzregentenstr. 28, 80538 Miinchen
Tel.: 0 89/21 62-01

Fax: 0 89/21 62-27 60

Internet: www.stmwvt.bayern.de
Veroffentlicht u. a. Broschiire ,Existenz-
grindung in Bayern*®

Berlin

Griindungsoffensive mit mehr als 80
Beratungs- und Serviceeinrichtungen.
«Griindungsfiihrer Berlin* abrufbar im
Internet unter www.berlin.de

Senatsverwaltung fiir Wirtschaft,
Arbeit und Frauen
Martin-Luther-StraBe 105, 10820 Berlin
Tel.: 0 30/90 13-0

Fax: 0 30/90 13-82 81
Existenzgriindertelefon:

0 30/90 13-84 44 oder 0 30/9013-8115

Brandenburg

Informationen zu Existenzgriindungen
(Ansprechpartner, Veroffentlichungen)
sind erhiltlich beim
Wirtschaftsministerium des Landes
Brandenburg

Referat Existenzgriindungen
Heinrich-Mann-Allee 107

14473 Potsdam

Tel.: 03 31/8 66-15 42/-15 52

Fax: 03 31/8 66-15 83

Internet: www.agil-brandenburg.de

Bremen

B.E.G.IN Griindungsleitstelle
RKW Bremen GmbH
Langenstr. 6-8, 28195 Bremen
Tel.: 04 21/32 34 64-12

Fax: 04 21/32 62 18

Internet: www.begin24.de

Hamburg

Uber die H.E.l. - Geschftsstelle bekom-
men Sie Adressen und Ansprechpartner
zu allen wichtigen Informationsquellen.
Hamburger Initiative fiir
Existenzgriindungen und
Innovationen H. E. I

Habichtstr. 41, 22305 Hamburg

Tel.: 0 40/61 17 00-0

Fax: 0 40/61 17 00-19

Internet: www.gruenderhaus.de
Griindertelefon: 0 40/61 17 00-0

Hessen

Informationen im Internet unter der
hessischen Existenzgriinder-Homepage
www.existenzgruendung-hessen.de

InvestitionsBank Hessen AG (IBH)
BeratungsZentrum
SchumannstraBe 4-6,

60325 Frankfurt am Main

Tel.: 0 69/13 38 50-0

Fax: 0 69/13 38 50 55

Internet: www.ibh-hessen.de

Mecklenburg-Vorpommern

Existenzgriinderleitstelle im
Wirtschaftsministerium Mecklenburg-
Vorpommern, Ref. 501
Johannes-Stelling-StraBe 14

19053 Schwerin
Existenzgriindertelefon:

Tel.: 03 85/5 88-58 00

Fax: 03 85/5 88-58 61

Internet: www.gruenderportal-mv.de

Niedersachsen

Niedersadchsische Treuhandstelle
fiir Wirtschaftsforderung
Infoservice-Center

Hamburger Allee 4, 30161 Hannover
Tel.: 05 11/361 55 48

Fax: 05 11/361 92 86

Internet: www.Its-nds.de

Nordrhein-Westfalen

Griindungs-Offensive NRW (,GO!")

Gesellschaft fiir
Wirtschaftsforderung NRW
Kavalleriestr. 8-10, 40213 Duisseldorf
Infoline 01 80/13 01 300

Internet: www.go-online.nrw.de

Rheinland-Pfalz

Existenzgriinderinnentelefon des
Ministeriums fiir Wirtschaft, Verkehr,
Landwirtschaft und Weinbau

Tel.: 0 61 31/16 40 40

Mittwochs 15-18 Uhr

Investitions- und Strukturbank
Rheinland-Pfalz (ISB) GmbH
Holzhofstr. 4, 55116 Mainz
Tel.: 0 61 31/985-0

Fax: 0 61 31/985-299
Existenzgriindertelefon:

0 61 31/985-333

Internet: www.isb.rlp.de

Saarland

Saarland Offensive fiir Griinderlnnen
(S0G)

Ministerium fiir Wirtschaft

Referat E/1

Am Stadtgraben 6-8

66111 Saarbriicken

Tel.: 06 81/5 01-41 83 [ 42 18

Fax: 06 81/5 01-42 93

Internet: www.sog.saarland.de und
www.saarland.de

Leistungsangebot: Saar Online Griinder-
zentrum, Forderprogramme, Veranstal-
tungshinweise, allgemeine Informatio-
nen.

Sachsen

Informationen zu Ansprechpartnern von
Existenzgriindungsberatungsstellen und
Griinderinitiativen sowie die Broschiire
,Forderfibel Sachsen“ sind erhéltlich
beim

Sichsischen Staatsministerium fiir
Wirtschaft und Arbeit

Referat 24

Wilhelm-Buck-Str. 2, 01097 Dresden
Tel.: 03 51/5 64-80 60

Fax: 03 52/5 64-80 69

Internet: www.sachsen.de

Sachsen-Anhalt

Beratung fiir Existenzgriinder durch
ego. - Existenzgriindungsoffensive in
Sachsen-Anhalt

Kantstr. 5, 39104 Magdeburg
Infoline: 08 00/07 07 700

Fax: 03 91/56 89 950

Internet: www.ego-on.de

Schleswig-Holstein

Investitionsbank Schleswig-Holstein
Fleethorn 29-31, 24103 Kiel
Beratung fiir Existenzgriinderinnen:
Tel.: 04 31/900-33 63

Beratung fiir Existenzgriindungen:
Tel.: 04 31/900-33 68

Fax: 04 31/900 - 32 07

Thiiringen

Stiftung fiir Technologie- und Innova-
tionsforderung Thiiringen
Mainzerhofstr. 10, 99084 Erfurt

Tel: 03 61/78 92 3-0

Fax: 03 61/78 92 3-45

Internet: www.stift.com

sowie die ortlichen Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern und Landesgruppen des Rationalisierungs- und
Innovationszentrums der Deutschen Wirtschaft e.V. (RKW)



Ausgewahlte Internet-Adressen

Wer? Was? Wo?

Allgemeine Griindungsinformationen

Bundesministerium fiir Wirtschaft und e [nformationen zur Existenzgriindung, -sicherung und Unternehmensfiihrung  www.bmwi.de

Arbeit o Online-Programme (z. B. Businessplan) www.bmwi-softwarepaket.de

Bundesministerium fir Wirtschaft und Arbeit/ o Internet-Akademie fiir Existenzgriinder www. focus.de/existenzgruendung

Focus- Online o Links zu jeweils wichtigen Experten, Datenbanken, Institutionen etc.

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit/DtA e Online-Experten-Forum www.aus-fehlern-lernen.info

Deutsche Ausgleichsbank (DtA) e Griinderzentrum vww.dta.de

Bundesverband Deutscher Unternehmensherater e Datenbank mit Adressen von Unternehmensheratern www.hdu.de

(BDU) e.V.

Vereinigung beratender Betriehs- und o Hinweise zu Existenz- und Aufbauberatung, Unternehmenshérse www.vbv.de

Volkswirte e. V.

Bundesverband junger Unternehmer (BjU) o Griinderwerkstatt wWww.bju.de

Business Angels Netzwerk Deutschland (BAND) o Kontaktvermittlung zwischen Griindern und Business Angels www.business-angels.de

Deutscher Industrie- und Handelskammertag (DIHK) e Kooperationshérse, Sachversténdige, Technologiebdrse www.dihk.de

Bundesverband der Freien Berufe o [nformationen und Links fiir Existenzgriinder www.freie-berufe.de/

Alt hilft Jung e. V. o Seniorberater www.althilftjung.de

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit/ o Griinderleitfaden www.gruenderleitfaden.de

VDI/VDE-IT

Ausschreibungen und offentliche Auftrage

Bundesausschreibungsblatt o Online-Recherchemdglichkeiten zu ausgeschriebenen dffentlichen www.bundesausschreibungsblatt.de
Auftrégen

Branchendienst ,,Bauwirtschaftliche Informationen” e bundesweite Recherche zu aktuellen Ausschreibungen filr die www.bauwi.de
Bauwirtschaft

Bundesagentur fiir AuBenwirtschaft (bfai) o Informationen zu internationalen Ausschreibungen www.bfai.com

Brancheninformationen

Institut fiir Handelsforschung o Betriehsvergleiche, Markt- und Unternehmensanalysen www.ifhkoeln.de

an der Universitét zu Koln

Statistisches Bundesamt Deutschland o Statistisches Material zu verschiedenen Branchen www.statistik-bund.de

Genios Wirtschaftsdatenbanken o Wirtschaftsdatenbank (kostenpflichtig) Www.genios.de

GfK AG, Ipsos SA, Sifo Interactiv u.a. o internationale Online-Nutzungsdaten zu Internet und WWw.mmxieurope.com
digitalen Medien

Deutscher Multimediaverband o Multimedia Daten www.dmmv.de

Zentralverband des Deutschen Handwerks (ZDH) e Informationen zum Deutschen Handwerk www.zdh.de

Electronic Business

Kompetenzzentren Electronic Commerce o Informationen zu Electronic Commerce www.bmwi-netzwerk-ec.de
o Links zu allen Kompetenzzentren

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeitund o E-Business-Academy www.impulse.de

Impulse.de

Bundesministerium fir Wirtschaft und o Betriebssysteme, Digitale Signatur, Homebanking usw. www.sicherheit-im-internet.de/
Arbeit

Bundesamt fiir Sicherheit in der Informationstechnik e Ziele, Schnittstellenspezifikationen und Anwendungsbeispiele www.bsi.bund.de



Wer? Was?

Existenzgriinderinnen

Deutsches Griinderinnen Forum
Bundesverband der Frau im freien Beruf und
Management e. V. (B.FB.M.)

o Informationen fiir Unternehmerinnen und Griinderinnen
o Netzwerk von Unternehmerinnen, Vortrége und Workshops

Experten beraten Newcomerinnen

Export/AuBenwirtschaft

o |XPOS - Das AuRenwirtschaftsportal

o Vermittlung zu Griindungsheraterinnen

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit

AUMA - Verband der deutschen o nationale und internationale Messedaten
Messewirtschaft

Bundesagentur fiir AuBenwirtschaft (bfai) o umfangreiches Informationsangebot
Auswartiges Amt o Lénderinformationen

Bundesverhand des Deutschen Exporthandels e.\. e Datenbank iiber Aktivitaten der Mitglieder

AKA Ausfuhrkreditgesellschaft mbH o Exportkredite, Biirgschaften u.a.

Forderprogramme/Finanzierung

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit o Forderdatenhank

aktuelle Forderprogramme des Bundes,

der Lander und der EU fiir die gewerbliche Wirtschaft
Vernetzung mit den jeweiligen Programmgebern

Deutsche Ausgleichsbank (DtA) o DtA-Programme
Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW)

KfW-Programme

Bundesministerium fir Bildung und Forschung (BMBF) e Forschungsforderung

Verband der Biirgschaftsbanken Ausfallbiirgschaften und Beteiligungsgarantien

Franchise-Institut fiir die deutsche Wirtschaft GmbH e Informationen, Adressen, Links fiir Franchise-Geber und -Nehmer

Deutscher Franchise-Verband Informationen filr Franchise-Geber und -Nehmer

Deutscher Franchise-Nehmer Verband e. V. o Zusammenschluss von Rechtsanwalten und Hochschullehrern, die
auf Franchiserecht spezialisiert sind

Franchise-Net-Informationsbdrse o Angebote und Adressen filr potenzielle
Franchisenehmer

Griindungen aus der Hochschule

Exist o Darstellung der Exist-Projekte

Griindernetzwerk Kéln e Griinderportraits, Griinderforum mit Mailing-Liste

Betriebswirtschaftliches Institut fiir empirische
Griindungs- und Organisationsforschung e. V.
(bifego)

o Entwicklungen der Griindungsforschung

Griinderportale auf Landerebene (Auswahl)

(Saarland Online Griinderzentrum)
Die Saarland Offensive fiir Griinder (SOG)

o Griindungsschritte, Beratung, Griinderinnen, Hochschulgriinder

Sachsen-Anhalt o Existenzgriindungsoffensive Sachsen-Anhalt
GO! Nordrhein-Westfalen e Griindungsoffensive NRW
Brandenburg o Tipps fiir Existenzgriinder

Mecklenburg-Vorpommern e Griinderportal

Wo?

www.zfw.de
www.bfbm.de

Www.expertinnen-beratungsnetz.de

www.IXPOS.de

www.auma.de

www.bfai.com
Www.auswaertigesamt.de
www.bdex.de

www.akabank.de

http://db.bmwi.de

www.dta.de
www.kfw.de
www.bmbf.de

www.vdb-info.de

www.franchise-world.de
www.dfv-franchise.de

www.franchiserecht.de

www.franchise-net.de

www.exist.de

www.gruenderzeit.de

www.hifego.de

www.sog.saarland.de

www.ego-on.de
www.go-online.nrw.de
www.agil-brandenburg.de

www.gruenderportal-mv.de



Wer?

Was?

Kapitalbeteiligungen

Bundesverhand Deutscher
Kapitalbeteiligungsgesellschaften e. V.

Technologie-Beteiligungs-Gesellschaft
der Deutsche Ausgleichsbank
Deutsches Eigenkapitalforum

Unternehmens-Beteiligungs-Agentur der
Deutschen Ausgleichshank

Deutscher Industrie- und Handelskammertag

o Verzeichnis tber Beteiligungsgesellschaften
o Recherchemdglichkeit zu Beteiligungskapitalgebern

o Technologie-Beteiligungsgesellschaft

o Vermittlung von Kontakten zwischen Eigenkapitalsuchenden
und Beteiligungskapitalanbietern

o vermittelt Kooperationspartner fiir KMU

o Kooperationshorse

Patente/Innovationen

Arbeitsgemeinschaft Deutscher Technologie-
und Griinderzentren e. V.

Deutschland Innovativ
(Institut der deutschen Wirtschaft Kln)

Deutschen Patentamt

Institut der deutschen Wirtschaft Koln
INSTI-Netzwerk

Patentserver des Bundesministeriums fir Bildung
und Forschung (BMBF)

IBM Patentserver
Patentanwalte
Technikzentrum Libeck

Zentrum fiir Innovation und Technik in NRW

Recht

Forum Deutsches Recht

Industrie- und Handelskammer Aachen

o [nformationen tiber Innovationszentren, Technologie- und Griinderzentren,
Wissenschaftsparks und dort ansassige Unternehmen und Einrichtungen

o Service und Links rund um Innovationen

alle bestehende und verfiigbare Patente, Formulare (z. B. Antrag
Markenschutz) zum downloaden

Datenbank mit Adressen von privaten und 6ffentlichen
Beratungseinrichtungen zur Férderung unternehmerischer
Innovationen

Patente: Anmeldung, Kosten, Férderung, Patentanwalte,
bestehende Patente efc.

Internationale Patentdatenbank

Datenbank mit Adressen von Patentanwalten

LFahrplan® fiir technologieorientierte Grinder

o Technologie-Marktstudien

Rechtssprechungen, aktuelle Entwicklungen u.a.

Mustervertrége zu Personal, Lieferanten, Gesellschaftern u.a.

Unternehmensnachfolge

LHnexxt“Initiative

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit

Weiterbildung

KURS Aus- und Weiterbildungsangehote

Weiterbildungsinformationssystem WIS

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit/BMBF

o Informationen fiir Nachfolger und Unternehmer
o verschiedene Borsen

o Unternehmensnachfolge Online

o groRte Online-Datenbank tber Aus- und Weiterhildungsangebote
o aktuelle berufliche Weiterbildungsangebote

o Informationen zum Aufstiegsfortbildungsférderungsgesetz

Wo?

www.bvk-ev.de

www.thgbonn.de

www.eigenkapitalforum.de

www.dta.de

www.dihk.de

www.adt-online.de
www.deutschland-innovativ.de
www.dpma.de

www.insti.de

www.patente.bmbf.de

www.delphian.com
www.patentanwalt-suche.de
www.tzl.de/tou-planer

www.zenit.de

www.recht.de

www.ihk-aachen.de

WWW.NEXXt.org

www.bmwi-softwarepaket.de

www.arbeitsamt.de
www.wis.ihk.de

www.meister-bafoeg.info



Fachbegriffe kurz und biindig

Anlagevermdgen

Samtliche langfristig im Unternehmen ge-
bundenen Vermogenswerte, die nicht zur
VerduBerung bestimmt sind, sondern dau-
erhaft zur Leistungserstellung im Unter-
nehmen genutzt werden (z. B. betriebliche
Gebiude, Grundstiicke, Maschinen).

Bankdarlehen

Kredit zu bankiiblichen Zinsen, bei dem der
Kreditbetrag in einer Summe bereitgestellt
wird. Die Riickzahlung erfolgt in festgeleg-
ten Raten oder in einer Summe am Ende
der Laufzeit. Ein Kredit kann langfristig

(ab 4 Jahre Laufzeit) oder mittelfristig

(ab 6 Monate) sein.

Bankiibliche Besicherung

Hierzu zdhlen z. B. Grundschulden, Siche-
rungsiibereignung von Maschinen, Biirg-
schaften (einschlieBlich Biirgschaften von
Biirgschaftsbanken oder Kreditgarantie-
gemeinschaften). Form und Umfang der
bankdiblichen Sicherheiten werden im Rah-
men der Kreditverhandlungen zwischen
der/dem Kreditnehmer/in und ihrer Haus-
bank vereinbart.

Bereitstellungsprovision
Die Bank berechnet fiir einen eingerdum-
ten, aber nicht in Anspruch genommenen
Kredit zusétzliche Kosten.

Bereitstellungszinsen

Werden fiir nicht abgerufene, d.h. vom
Darlehensnehmer trotz Kreditzusage nicht
in Anspruch genommene, Darlehensbetra-
ge fllig.

Betriebsergebnis

Ergebnis des betrieblichen Leistungsprozes-
ses (Gewinn oder Verlust). Das Betriebser-
gebnis wird durch die Gegeniiberstellung
von Kosten und Betriebsertrdgen (aus der
rein betrieblichen Tatigkeit hervorgehende
Ertrdge) ermittelt.

Betriebsmittel

Materielle Giiter, die neben anderen Fakto-
ren wie menschliche Arbeitsleistung und
Werkstoffen, zur Produktion erforderlich
sind, aber nicht Bestandteile des Endpro-
dukts werden. Beispiele: Gebéude, Maschi-
nen, Werkzeug, aber auch Rechte (Patente).

Bilanz

Gegenliberstellung der Vermdgensgegen-
stande und der Schulden einer Unterneh-
mung zu einem bestimmten Stichtag in
Kontenform. Auf der linken Seite werden
die Aktiva oder Vermdgenswerte (Kapital-
verwendung) und auf der rechten Seite die
Passiva oder Schuldenbesténde (Kapital-
herkunft) aufgefiihrt.

Bonitat

Kreditwiirdigkeit, gesicherter Ruf eines
Schuldners, in der Zukunft seinen Zah-
lungsverpflichtungen in vollem Umfang

nachkommen zu kénnen. Auskiinfte liber
die Bonitét eines Geschaftspartners ertei-
len Banken und Auskunfteien.

Buchwert

Vermdgens- und Schuldteile in einer
Bilanz, bewertet nach den Anschaffungs-
bzw. Herstellungskosten, korrigiert um Ab-
schreibungen und Zuschreibungen. Wird
auch als Restwert bezeichnet.

Biirgschaft

Vertrag, durch den sich ein Biirge gegenii-
ber einem Glaubiger eines Hauptschuldners
verpflichtet, fiir die Erflillung der Verbind-
lichkeit des Hauptschuldners einzustehen.
Eine Biirgschaft bedarf stets der Schrift-
form.

Business-Plan

Strukturierte und detaillierte Beschreibung
einer Geschaftsidee. Der Business-Plan be-
inhaltet neben dem Unternehmenskonzept,
der Beschreibung der personlichen Qualifi-
kationen, den Unternehmensdaten, der
Markt- und - Konkurrenzanalyse, der Mar-
ketingstrategie und der Schilderung der
Zukunftsaussichten eine Plan-Bilanz, eine
Plan-Gewinn- und Verlustrechnung, einen
Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan so-
wie eine Liquiditatsvorschau.

Effektivzins

ZinsgroBe, ausgedriickt in Prozent, die die
mit einem Kapitaleinsatz erzielte Rentabi-
litdt bzw. die mit einer Kapitalaufnahme
verbundenen Kosten wiedergibt. Die bei ei-
ner Kreditaufnahme zusétzlich zum Nomi-
nalzins zu entrichtenden Geblhren, Spesen
etc. werden in Prozentwerte umgerechnet
und zum Nominalzins addiert. Der Effek-
tivzins beriicksichtigt insbesondere auch
die Kostenerh6hung durch eine verzogerte
Tilgungsverrechnung des Kreditinstituts.
Der Effektivzins eignet sich daher besser
zum Vergleich verschiedener Kreditangebo-
te als der Nominalzins.

Eigenkapital

Von den Eigentlimern zeitlich unbegrenzt
einem Unternehmen Uberlassenes Kapital.
Neben Bargeld und Sparguthaben gehdren
zum Eigenkapital auch Gegensténde, die in
ein Unternehmen eingebracht werden

und Eigenleistungen wie Renovierungsar-
beiten in Betriebsgebduden. Fiir die Bean-
tragung offentlicher Férdermittel muss
i.d.R. Eigenkapital in Héhe von 15 % des
Kapitalbedarfs nachgewiesen werden. Die-
ses kann in Sach- oder Barwerten einge-
bracht werden.

Einkommensteuer

Besteuert das Einkommen natiirlicher Per-
sonen unter Berlicksichtigung ihrer wirt-
schaftlichen Leistungsfahigkeit. Unter Ein-
kommen ist dabei die Summe der - positi-
ven oder negativen - Einkiinfte aus sieben
Einkommensarten.

Finanzierungsplan

Hier wird das fiir die jeweilige Investition
notwendige Kapital nach den verschiede-
nen Geldquellen aufgelistet. In der Summe
muss sich im Finanzierungsplan der gleiche
Betrag ergeben wie im Investitionsplan.

Fremdkapital

Hierzu zahlen Bankkredite, 6ffentliche
Finanzierungsmittel, Privatdarlehen, Betei-
ligungskapital und Lieferantenkredite.

Gewerbeanmeldung

Jeder Gewerbebetrieb, d.h. jedes Unterneh-
men, das auf Dauer Gewinn erzielen will,
ist beim zustandigen Gewerbeamt anzu-
melden. Hierzu ist der Personalausweis
oder Pass vorzulegen sowie unter Umstan-
den erforderliche besondere Genehmigun-
gen (Konzessionen, Handwerkskarte etc.).
Mit der Gewerbeanmeldung werden das
Finanzamt, die Berufsgenossenschaft, das
Statistische Landesamt, die Handwerks-
kammer bzw. die Industrie- und Handels-
kammer automatisch tber die Gewerbe-
auslibung informiert.

Gewerbesteuer

Besteuert den Ertrag von Gewerbebetrie-
ben. Hebeberechtigt ist die Gemeinde, auf
deren Gebiet sich der Gewerbebetrieb be-
findet. Ermittlung der Steuerschuld: Der
nach den Vorschriften des Einkommen-
steuergesetzes ermittelte Gewinn aus Ge-
werbebetrieb (Gewerbeertrag) wird durch
eine Reihe von Hinzurechnungen und Kiir-
zungen korrigiert. Auf den so entstehen-
den maBgeblichen Gewerbeertrag wird,
nach Abzug eines Freibetrags eine Steuer-
messzahl angewandt. Auf den entstehen-
den Steuermessbetrag wendet die Gemein-
de ihren Hebesatz an. Die Gewerbesteuer
fallt je nach Hohe des Hebesatzes regional
verschieden hoch aus. Die Gewerbesteuer
ist vierteljahrlich zu entrichten.

GuV-Rechnung

Periodische Erfolgsrechnung, die Aufwen-
dungen und Ertrdge einer Abrechnungspe-
riode zur Ermittlung des Unternehmenser-
folges gegeniiberstellt. Die GuV ist Teil des
Jahresabschlusses. Die Gewinn- und Ver-
lustrechnung weist nicht nur die Héhe,
sondern auch die Quellen des Unterneh-
menserfolges auf und erklart dadurch des-
sen Zustandekommen.

Haftungsfreistellung

Bei geringen Sicherheiten kann die Haus-
bank fiir die ERP-, KfW- und DtA-Finan-
zierung in den neuen Landern eine bis zu
50-prozentige Haftungsfreistellung bean-
tragen, in den alten Lindern bis zu 40-
prozentig. In der Regel Gibernimmt die
Hausbank gegentiber dem Hauptleihinsti-
tut die volle Haftung fiir die Riickzahlung
der Kredite. Unter Haftung wird dabei die
Verpflichtung verstanden, fiir eine Ver-
bindlichkeit einzustehen, die aus einem



vertraglichen Schuldverhiltnis herriihrt.
Hingegen reduziert sich die Verpflichtung
der Hausbank, gegeniiber dem Hauptleih-
institut fiir eine bestehende Verbindlich-
keit in voller Héhe einzustehen.

Handelsregister

Bei den Amtsgerichten gefiihrtes 6ffentli-
ches Register, welches Vollkaufleute und
Handelsgesellschaften unter ihrer Firma
verzeichnet und fiir den Geschaftsverkehr
bedeutende Vorginge offenkundig macht.
Das Handelsregister ist 6ffentlich. Darliber
hinaus erfolgt die 6ffentliche Bekanntma-
chung der Eintragungen. Die Stammdaten-
blatter des Handelsregisters enthalten die
Gesellschaftsverhaltnisse, Namen der Ge-
schaftsfiihrer, die Hohe des Stammkapitals,
Firmenadresse etc. In den Sonderbénden
finden sich Gesellschafts- und Geschafts-
flihrervertrage, Satzungen, eingereichte
Jahresabschliisse und andere dem Handels-
register zugeleitete Vertrdge und Doku-
mente der eingetragenen Unternehmen.

Hausbank

Sie ist die erste und entscheidende Station
auf dem Weg zum eigenen Unternehmen.
Nur wer eine Bank oder Sparkasse als Ge-
schaftspartner von seinem Vorhaben tiber-
zeugt, bekommt Geld. Bei der ERP-Forde-
rung reicht sie bspw. den Antrag weiter an
die Kreditanstalt fiir Wiederaufbau oder
die Deutsche Ausgleichsbank, libergibt die
Fordermittel an den Antragsteller und
tragt in der Regel das Ausfallrisiko. Die
Wahl seiner Hausbank ist dem Antragstel-
ler frei liberlassen - es muss sich also nicht
um seine bisherige Hausbank handeln.

Immaterielle Wirtschaftsgiiter

Nicht stoffliche Werte eines Unterneh-
mens, z.B. Standort, Kundenkreis, »guter
Namey, Leitung, Mitarbeiterstamm, etc.

(= Firmenwert) sowie Erfindungen, Rechte
(z.B.: Patente, Lizenzen, Warenzeichen, Ge-
brauchsmuster, Bezugs- oder Lieferungs-
rechte, Urheberrechte, u.d.). Was davon mit
welchem Wert in der Bilanz eines Unter-
nehmens erscheint, ist im Handelsgesetz-
buch und in der Steuergesetzgebung
geregelt.

Investitionskosten

Sie sind i.d.R. die Bemessungsgrundlage fiir
Fordermittel. Als forderfahige Investitionen
gelten insbesondere Grundstiicke und Ge-
baude, Maschinen und Anlagen. In den
Programmen fiir Existenzgriinder kommen
auch Kosten fiir Waren- bzw. Materiallager
und MarkterschlieBung und -einfiihrung,
Produktentwicklung, Schulungen oder
zeitlich befristete Managementunterstiit-
zung hinzu.

Kapitalbedarfsplan

Mit diesem Plan wird der Bedarf an Kapital
fiir eine Unternehmensgriindung ermittelt.
Hierin wird aufgeflihrt, in welcher Hohe
Finanzmittel fiir Investitionen, fiir Roh-,
Hilfs- und Betriebsstoffe, fiir Waren, fiir
Beratungsleistungen, fiir Zins und Tilgung,
diverse Gebiihren und - nicht zu vergessen

- fiir die private Lebensfiihrung und Risi-
koabsicherung des Unternehmers (der Un-
ternehmerin) benétigt werden. Die Diffe-
renz zwischen Eigenkapital und Kapitalbe-
darf ist durch Fremdkapital (Kredite) zu
decken.

Kapitaldienst
Setzt sich aus Zins- und Tilgungszahlungen
zusammen.

Kontokorrentkredit

Uberziehungskredit fiir ein Geschaftskonto,
tiber das alle laufenden Zahlungen abge-
wickelt werden. Er entspricht dem Disposi-
tionskredit beim Privatkonto. Der Konto-
korrentkredit dient als kurzfristiges Finan-
zierungsmittel und ist i.d.R. der teuerste
Kredit. Mit der Hausbank wird ein Kredit-
rahmen vereinbart. Um diesen Betrag darf
das Geschaftskonto im Rahmen des Konto-
korrentkredites liberzogen werden.

Kreditnebenkosten

Neben Zins- und Tilgungszahlungen ( Zins,
Tilgung) fallen bei einer Kreditaufnahme
weitere Kosten an. Zu diesen Nebenkosten
gehoren v.a. Bearbeitungsgebiihren (bis zu
einem Prozent der Darlehenssumme),
Schitzgebiihren (v.a. wenn Gebiude er-
worben werden) und Kosten der Kon-
tofiihrung sowie evtl. Kosten einer Rest-
schuldversicherung. Auch diese Kosten
miissen erfragt und in der Finanzplanung
berlicksichtigt werden.

Lieferantenkredit

Entsteht dadurch, dass eine Ware oder eine
Dienstleistung nicht sofort, sondern erst
spéter bezahlt werden kann (in der Regel
bekommt ein Kunde ein ,Zahlungsziel" von
z. B. 10 Tagen eingerdumt).

Liquiditat

Fahigkeit eines Unternehmens, seine lau-
fenden Zahlungsverpflichtungen zu erfiil-
len.

Liquiditdtsrechnung

Neben dem Kapitalbedarfsplan sollte lhr
Griindungskonzept auch eine Abschétzung
Ihrer Liquiditat beinhalten: Die voraus-
sichtlichen Einnahmen des Unternehmens
werden den voraussichtlichen Ausgaben
gegeniibergestellt. Aus der Differenz ergibt
sich der monatliche Uberschuss oder der
Fehlbetrag, der dann auch auf Ihren
zukiinftigen Kapitalbedarf rlickschlieBen
|asst.

MarkterschlieBungskosten

Darunter fallen Kosten fiir Beratung und
Erstellen eines Werbekonzepts, MaBnah-
men zur Ankniipfung von Geschaftskon-
takten, Eréffnungswerbung, Marktuntersu-
chungen, Schulungskosten fiir AuBen-
dienstler und die Teilnahme bzw. der Be-
such von Fachmessen.

Nominalzins
Der Zins, der jahrlich fiir ein Darlehen zu
zahlen ist. Im Unterschied zum Effektivzins

berlicksichtigt der Nominalzins weder die
Verrechnungsmethode der Bank noch die
Kreditnebenkosten.

Rechtsform

Zivil- und handelsrechtliche Unterschei-
dung in Kapitalgesellschaften, Genossen-
schaften, Personengesellschaften oder Ein-
zelunternehmen. Die Wahl der Rechtsform
beeinflusst die Eigentumsverhiltnisse, die
Entscheidungsfindung und die Risikover-
teilung eines Unternehmens. Die Rechts-
form wird in der Firma bzw. dem Firmen-
namen der Unternehmung ausgedriickt.
Sie hat Informationscharakter fiir diejeni-
gen, die mit dem betreffenden Unterneh-
men in Geschaftsverbindung treten wollen.

Rentabilitat

KenngréBe zur Messung der Wirtschaft-
lichkeit einer Investition oder des in einem
Unternehmen investierten Kapitals. Die
Rentabilitédt ist die wichtigste GroBe fiir
die Beurteilung der Leistungsfahigkeit ei-
nes Unternehmens und die Entscheidung
eines Kreditinstitutes tber eine Kreditver-
gabe.

Tilgung

RegelmiaBige Abzahlung einer langfristigen
Schuld in Form von Teilbetrdgen. Hohe und
Falligkeitstermine der Tilgungsraten sind
bei der Finanzplanung (Finanzplan) durch
Aufstellung eines Tilgungsplans zu beriick-
sichtigen.

Umsatzsteuer

Die Umsatzsteuer oder Mehrwertsteuer ist
auf alle Rechnungsbetrage aufzuschlagen.
Die Summe der den Kunden berechneten
Umsatzsteuern ist an das Finanzamt abzu-
flihren. Von diesem Betrag wird die Summe
der Umsatzsteuern abgezogen, die von ei-
nem Unternehmen selbst fiir Betriebs-
zwecke, z.B. an die Lieferanten, bezahlt
wurde (Vorsteuerabzug).

Umsatz- und Ertragsvorschau

Diese stellt die zu erwartenden Umsétze
und Kosten des Unternehmens gegeniiber.
Aus den sich ergebenden Ertrdgen muss
die wirtschaftliche Tragfdhigkeit des Vor-
habens erkennbar sein. Die Vorschau sollte
einen Zeitraum von etwa 3 Jahren umfas-
sen.

Unternehmerlohn

Mindestverglitung eines Unternehmensin-
habers zur Deckung der privaten Lebens-
haltungskosten. Der Unternehmerlohn
muss unabhiangig von der finanziellen Be-
lastung einer Existenzgriindung sicherge-
stellt sein (kalkulatorischer Unternehmer-
lohn).

Quelle: www.bmwi.de, Glossar (Auszug)
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Informationsgehalt: 0 sehr gut 0 gut (] weniger gut ] gar nicht
Themenauswahl: U sehr gut O gut O weniger gut U gar nicht
Ubersichtlichkeit: O sehr gut O gut O weniger gut O gar nicht
Praxisnihe: O sehr gut O gut O weniger gut O gar nicht
Adressverzeichnis: O sehr gut O gut O weniger gut O gar nicht
Checklisten: U sehr gut U gut U weniger gut U gar nicht

Das wiirde ich mir anders wiinschen:

4. Noch eine Frage zu lhrer Person

Ich bin O Unternehmer/-in, Freiberufler/-in
O Existenzgriinder/-in
O Unternehmensnachfolger/-in
O Berater/-in
O Sonstige
Vielen Dank fiirs Mitmachen!

Das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit wiinscht lhnen fiir Ihre Griindung viel Erfolg.
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Diese Druckschrift wird im Rahmen der Offentlichkeitsarbeit des Bundes-
ministeriums fiir Wirtschaft und Arbeit kostenlos herausgegeben. Sie darf weder
von Parteien noch von Wahlwerbern oder Wahlhelfern wéhrend eines Wahl-
kampfes zum Zwecke der Wahlwerbung verwendet werden. Dies gilt fiir
Europa-, Bundestags-, Landtags- und Kommunalwahlen. Missbrduchlich ist
insbesondere die Verteilung auf Wahlveranstaltungen, an Informationsstinden
der Parteien sowie das Einlegen, Aufdrucken oder Aufkleben parteipolitischer
Informationen oder Werbemittel. Untersagt ist gleichfalls die Weitergabe an
Dritte zum Zwecke der Wahlwerbung. Unabhangig davon, wann, auf welchem
Weg und in welcher Anzahl diese Schrift dem Empfanger zugegangen ist, darf
sie auch ohne zeitlichen Bezug zu einer bevorstehenden Wahl nicht in einer
Weise verwendet werden, die als Parteinahme der Bundesregierung zugunsten
einzelner politischer Gruppen verstanden werden koénnte.



