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Nr. 1/ Thema: Grindungskonzept/Businessplan

Der Businessplan

»Er sagt es klar und angenehm, was
erstens, zweitens, drittens kam’.“
Wilhelm Busch hat vermutlich keinen
Businessplan geschrieben, dennoch hat
er es genau auf den Punkt gebracht. Je
nach Vorhaben und Branche werden
an einen Businessplan unterschiedli-
che Anspriiche gestellt: Wer ein kapi-
talintensives Science-Unternehmen
grindet, muss selbstverstdndlich be-
stimmte Inhalte wesentlich umfang-
reicher darstellen als derjenige, der
einen Kurierservice betreiben will. Fir
alle Grinderinnen und Griinder gilt
aber gleichermafen: Ein Businessplan
muss den Leser vomn Erfolg des Vor-
habens tiberzeugen, indem er sowohl
die Chancen als auch Risiken klar und
deutlich beschreibt.

‘I Zusammenfassung/

e Executive Summary

Stellen Sie Ihrem fertig erarbeiteten
Businessplan eine Zusammenfassung
voran. Sie sollte die Geschéftsidee kurz
und prédgnant beschreiben, wesentli-
che Erfolgs- und Risikofaktoren aufzei-
gen sowie Ihre Ziele fiir die ersten Jahre
nennen.

2 e Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform leitet sich u.a.
aus der Zusammensetzung der Fiih-

rungsmannschaft ab. Wie viele Perso-
nen sollen z.B. Einfluss auf die Unter-
nehmensfithrung nehmen?

3. Produkt/Dienstleistung

Es muss IThnen gelingen, einem Nicht-
Fachmann Ihr Produkt oder Ihre Dienst-
leistung ,schmackhaft“ zu machen.
Welches ist das ,,Alleinstellungsmerk-
mal®, also der Zusatznutzen im Ver-
gleich zu bestehenden Angeboten?
Beantworten Sie klar und einfach die
Frage: Was mochten Sie tun? Beschrei-
ben Sie sowohl Ihre kurzfristigen als
auch langfristigen Unternehmensziele.
Denken Sie dabei auch an Entwick-
lungsmaoglichkeiten. Sie werden nicht
weit kommen, wenn Ihre Geschéftsidee
einfach nur lautet, dass Sie Internetsei-
ten gestalten oder Schuhe verkaufen

mochten. Ihre Geschéftsidee muss das
»,gewisse Etwas“ haben. Sie verkaufen
also beispielsweise besonders hochwer-
tige Ware oder bieten einen besonderen
Service an.

Produktplanung: Vor allem bei auf-
wandigen Produkten ist es notwendig,
die einzelnen Produktionsschritte deut-
lich zu machen. Was wird z.B. im Un-
ternehmen selbst, was au8erhalb bear-
beitet?

4 e Branche/Markt

Kunden

Kann in dem anvisierten Marktsegment
auch tatséchlich ,,Geld verdient* wer-
den? Und: Wer sind Ihre Kunden?

Businessplan-Tipps fir
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Recherchieren Sie, wie sich Thre Branche
entwickelt. Machen Sie eigene Umfra-
gen! Telefonieren Sie mit Unternehmen
Ihrer Branche. Fragen Sie bei Banken
und Sparkassen nach aktuellen Bran-
chenuntersuchungen. Stellen Sie dar,
wie sich Ihr Unternehmen im Vergleich
dazu entwickeln wird.

Konkurrenten kénnen auch branchen-
nahe etablierte Unternehmen sein, die
schnell reagieren kénnen. Ermitteln Sie
z.B.in den ,Gelben Seiten®, wer zu Ih-
ren Konkurrenten zghlt. Vergessen Sie
auch nicht die Internet-Prasentation
Ihrer Stadt oder Region. AuBBerdem gibt
es bei den Kammern Experten, die den
lokalen oder regionalen Markt kennen.

Begriinden Sie die Wahl Ihres Unter-
nehmensstandortes. Machen Sie deut-
lich, dass Sie fiir Kunden und Lieferan-
ten gut zu erreichen sind. Nennen Sie
alle Kosten und behoérdlichen Auflagen,
die mit dem Standort verbunden sind.

5 e Marketing/Vertrieb

Ihr Angebot muss einen ganz bestimm-
ten Nutzen fiir Ihre Kunden haben. Es
kann z.B. besser, schoner oder schnel-
ler als das der Konkurrenz sein. Auch
die Verpackung kann ein Alleinstel-
lungsmerkmal sein. Sie kann z. B. beson-
ders sicher, umweltfreundlich oder
attraktiv sein. Beschreiben Sie, wie Sie
Ihr Angebot entwickeln und préasentie-
ren konnen, so dass es sich (fiir einen
gewissen Zeitraum) von der Konkurrenz
abhebt.

Erkléren Sie, welche Preisstrategie (z.B.
Hochpreis-, Niedrigpreis-, Schwellen-
preisstrategie) Sie verfolgen. Achten
Sie darauf, dass der Preis in jedem Fall
sowohl Ihre Kosten deckt als auch wett-
bewerbsfdhig ist (Marktpreis). Nennen
Sie auch die Preise Ihrer Konkurrenten.
Begriinden Sie dabei, wie viel Ihre Leis-
tung/Thr Produkt mindestens kosten
muss. Wie setzt sich Ihr Preis zusammen?
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Sie sollten ein schliissiges Vertriebskon-
zept erstellen, das zum Produkt passt.
Uberlegen Sie, inwieweit auch Vertriebs-
moglichkeiten wie z. B. tiber Gro3- und
Einzelhédndler, Kataloge, Electronic
Commerce, Vertriebspartner usw. in
Frage kommen. Hier sollten Sie genau
wissen, welche Kunden Ihr Vertriebs-
partner hat und wie der Vertriebs- bzw.
Verkaufsweg genau aussieht.

Erlautern Sie, wann Sie welche Werbe-
maBnahmen einsetzen werden.

6 Unternehmensfiihrung/
e Griinderperson(-en)

Erldutern Sie, warum Sie sich mit die-
sem Vorhaben selbstdndig machen
mochten. Welche Qualifikationen be-
fahigen Sie dazu, ein Unternehmen zu
fiihren? Unterscheiden Sie zwischen
Ihren fachlichen Qualifikationen (Aus-
bildung, Berufserfahrung usw.) und
Ihren unternehmerischen Qualifika-
tionen (Fiihrungserfahrung, Kommu-
nikationsfahigkeit, kaufméannisches
Know-how usw.).

Erkundigen Sie sich iber die verschie-
denen Organisationsformen. Neben
der streng gegliederten, linearen Orga-
nisation gibt es z. B. auch projektbezo-
gene Organisationsformen, bei denen
die Verantwortung bei den jeweiligen
Projektleitern liegt.

Informieren Sie sich tiber die verschie-
denen Beschéftigungsmaoglichkeiten,
z.B. Teilzeitarbeit oder befristete Arbeits-
vertrdge. Denken Sie bei Ihrer Mitarbei-
terplanung auch tiber den Start hinaus.
Planen Sie immer mindestens drei Jahre
im Voraus. Haben Sie vor, (hoch-)quali-
fizierte Mitarbeiter zu beschéftigen,
sollten Sie bereits jetzt schon tiber Qua-
lifizierungs- und Bindungsstrategien
nachdenken. Geht ein solcher Mitarbei-
ter weg, ist er meist nur schwer zu er-
setzen. Das kann zu Turbulenzen fiih-
ren, wenn dieser eine tragende Rolle
im Unternehmen inne hatte.
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7. Chancen/Risiken

Viele Banker kdénnen mit Risiken leben,
wenn sie den Eindruck haben, der
Grinder geht verantwortungsbewusst
damit um. Machen Sie hier unbedingt
Worstcase- und Bestcase-Betrachtun-
gen. Begriinden Sie Ihre Annahmen
mit recherchierten und belegbaren
Zahlen und Fakten.

8. Drei-Jahres-Planung

Geben Sie hier die Hohe des Eigenkapi-
tals an, das Sie in das Unternehmen
einbringen werden. Auch wenn nicht
bei allen Existenzgrindungskrediten
ein Eigenkapitalanteil erforderlich ist:
Die Banken erwarten in der Regel,
dass Sie sich als Griinder auch mit eige-
nen finanziellen Mitteln beteiligen.

Die Finanzierung kann durch mehrere
Kapitalgeber erfolgen. Die Laufzeiten
von Bankkrediten oder 6ffentlichen
Fordermitteln sollten dabei mit dem
von Thnen aufgezeigten Liquiditéts-
bedarf korrespondieren.

Die Zahlen miissen — auch wenn es sich
um Schitzungen handelt - nachvoll-
ziehbar sein. Zeigen Sie, welche Um-
sitze Sie mit welchem Produkt oder
welcher Dienstleistung bei welchen
Kunden machen. Zu wie viel Prozent
werden die Kapazitédten ausgelastet?
Was geschieht, wenn ein geringer Um-
satz oder gar kein Umsatz erzielt wird?

Hier miissen Sie zeigen, ob Sie unter
dem Strich Ihr eingesetztes Kapital ver-
mehren oder verringern. Dabei stellen
Sie die Umsétze aus der Umsatzplanung
den Aufwédndungen aus dem Kapital-
bedarfsplan gegeniiber.

Eine fundierte Liquiditatsvorschau
zeigt Ihre Zahlungsfahigkeit fiir einen
bestimmten Zeitraum an. Kammern
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und Verbdnde kénnen Ihnen hier mit
Branchenwerten helfen. Legen Sie
Branchendaten zur Zahlungsmoral
Ihrer Kunden vor und erkléren Sie, wie
Sie z.B. lange Zahlungsfristen tiberbrii-
cken konnen. Erklédren Sie, wie lange es
dauern wird, bis Sie tatsachlich ,schwar-
ze Zahlen“ schreiben werden, und wie
Sie diesen Zeitraum finanziell tiberste-
hen kénnen.

9 e Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarfsplan zeigt Ihnen,
wie viel Eigen- und Fremdkapital Sie
fiir welche Posten brauchen. Bertick-
sichtigen Sie auch eine Reserve fiir
unvorhergesehene Ausgaben und fir
die Kosten der privaten Lebensfiih-
rung. Kalkulieren Sie tiber mindestens
sechs Monate. Denken Sie auch an die
unterschiedlichen Laufzeiten der
Fremdfinanzierungsmittel. Wenn die
tilgungsfreie Zeit vorbei ist, kommt
u.U. eine erhebliche finanzielle Mehr-
belastung auf Sie zu.

1 Oo Unterlagen

Vervollstdndigen Sie Ihren Businessplan
mit einemn tabellarischen Lebenslauf.
Fiigen Sie auB3erdem Kopien von aussa-
gekréftigen Unterlagen bei, z. B. Gesell-
schaftervertrag (Entwurf), technische
Unterlagen, Gutachten.

‘I ‘I So viel wie nétig,

e so wenig wie méglich
Héaufig werden Konzepte zu umfang-
reich verfasst. Anstatt konkrete Aussa-
gen Uber das Vorhaben zu formulieren,
verlieren sich die kiinftigen Unterneh-
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mer Uber 60 bis 70 Seiten in allgemeinen
Floskeln. Legen Sie Ihr Konzept daher
zundchst Freunden und Bekannten vor.
Ihre Geschéftsidee und die geplante
Umsetzung muss Laien verstdndlich
sein, und sie sollten es mit Interesse le-
sen kénnen. Uben Sie bei der Gelegen-
heit auch, Ihr Konzept iiberzeugend zu
prasentieren. Fassen Sie die Kernaus-
sagen miindlich zusammen. Tragen Sie
diese selbstbewusst und Uiberzeugend
vor. Achten Sie darauf, dass Sie auf An-
frage Zahlen und Daten zielsicher und
schnell in Ihren Unterlagen finden.
Uben lohnt sich: Kreditberater der Ban-
ken und Sparkassen sollen erkennen,
dass sie es mit einem ernst zu nehmen-
den Grinder zu tun haben.

Businessplan-Tipps

Die in dieser Ausgabe der GriinderZei-
ten aufgezeigten Anforderungen an
einen Businessplan gelten fiir jede Griin-
dung. Allerdings miissen Griinderinnen
und Griinder je nach Branche bestimm-
te Schwerpunkte setzen.

B Grindungen im
Einzelhandel

Zielgruppen: unterschiedliche
Anspriiche beriicksichtigen

Im Einzelhandel verkaufen Sie aus-
schlieBlich an Endverbraucher. Hierbei
handelt es sich auf den ersten Blick um
eine groBBe Masse potenzieller Kunden,
die sich bei ndherer Betrachtung aber
in viele unterschiedliche Zielgruppen
aufteilt.

Hilfe bei der Erstellung des Businessplans

Das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie bietet spezielle Software
und Online-Hilfen fiir die Vorbereitung und Erstellung von Businesspldnen an:

CD-ROM:

» Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen

(Bestelladressess. S. 8)
Internet:

» BMWi-Griindungsportal www.existenzgruender.de

» Online-Programm ,.Businessplaner*

www.existenzgruender.de/businessplaner

LUnterschiedliche Zielgruppen haben
unterschiedliche Anspriiche. Diese An-
spriiche missen Sie bei einer Existenz-
grindung im Einzelhandel in Ihren
gesamten Marketing-Uberlegungen
beriicksichtigen®, sagt Hans Rainer
Glaeser von der BBE Unternehmens-
beratung GmbH, Koln.

Strategie: Preis, Service, Erlebnis

Als Griinderin oder Griinder im Einzel-
handel missen Sie sich bei Ihrem Un-
ternehmenskonzept zwischen drei
Strategievarianten entscheiden. Deren
Dreh- und Angelpunkte sind Preis, Ser-
vice oder Erlebnis (s. Grafik S. 4). Die
Preisstrategie stellt giinstige Preise und
eine schnelle Warenverfiigbarkeit in
den Vordergrund.

Beiden beiden anderen Strategien
wird das Warenangebot ergédnzt: durch
zusétzlichen Service (z. B. Lieferung,
Aufbau, Wartung) und Dienstleistungen
(z. B. Ladenlokale mit Musikvideos, wich-
tig z. B. fur Jugendliche). Als Existenz-
griinder sollten Sie sich - je nachdem, was
Sie verkaufen wollen - iberlegen, wie Sie
Ihr Sortiment ergénzen und sich damit
von der Konkurrenz abheben kénnen.

Warenbestand: langfristig finanzieren
Der Warenbestand gehort zur Grund-
ausstattung eines Einzelhandelsge-
schéftes. Er bindet permanent Kapital.
Dieses Kapital miissen Sie unbedingt in
Ihre Finanzierungsplanung mit ein-
rechnen und - wenn Sie nicht gentigend
Eigenkapital haben - durch langfristi-
ge Kredite sicherstellen. Verlassen Sie
sich also bei Warenbestellungen nicht
darauf, dass Sie ja noch Zeit genug
haben, Ihre Lieferanten zu bezahlen.
Wenn die Rechnungen féllig werden
und Sie nicht gentigend Geld fliissig
haben, drohen Liquiditdtsprobleme.
Der notwendige Warenbestand lésst
sich tiber branchenspezifische Kenn-
ziffern (Warenbestand je Quadrat-
meter Verkaufsflache, Lagerumschlag)
errechnen. Diese Kennziffern ergeben
sich aus Betriebsvergleichen und Fach-
veroffentlichungen (Quellen: z. B. Ins-
titut fir Handelsforschung an der
Universitdt Koln; FfH-Institut, Berlin;
Branchenbriefe der Kreditinstitute).



Wichtig: Herstellermarken
»,Bestimmte Marken spielen fiir die Kon-
sumenten und damit im Sortiment des
Einzelhandels hdufig eine groBe Rolle®,
so Hans Rainer Glaeser. Als Existenz-
griinder sollten Sie daher recherchie-
ren, welche Marken fir Thren Standort
erhéltlich, fiir die Zielgruppe geeignet
und fiir Sie bezahlbar sind.

»All business is local“: Standort priifen
Dieser Satz gilt ganz besonders fiir den
Einzelhandel. Zur Uberpriifung der
Marktverhdltnisse sollten Sie daher
iiberlegen:

» Wie groB ist das mogliche Einzugs-
gebiet? Informationen bei handelser-
fahrenen Unternehmensberatern, Ein-
zelhandelsverbanden, Wirtschaftsfor-
derungsdmtern

» Wiesind die Einkommensverhalt-
nisse und damit das Kaufkraftniveau
im unmittelbaren Umfeld zu beurtei-
len? Informationen bei BBE Unterneh-
mensberatung, Koln; Gesellschaft fiir
Konsumforschung (GfK), Nirnberg

» Wie hoch sind die jahrlichen Ver-
brauchsausgaben fiir das geplante Sor-
timent? Informationen bei BBE Unter-
nehmensberatung; Branchenveroffent-
lichungen und Branchenfachverbénde
» Auchdie Qualitat des Mikrostand-
ortes ist fiir die Erfolgsaussichten von
Existenzgriindungen im Einzelhandel
von entscheidender Bedeutung. Beur-

teilungskriterien sind hier - je nach Bran-

che mit unterschiedlichem Gewicht -
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Menge der Laufkundschaft, Verkehrs-
verbindungen, Parksituation, ergan-
zendes Branchenumfeld und die Lage
zu Wettbewerbern.

Geschaftsiibernahme: Alternative

zur Neugriindung priifen

Falls es zu Ihrer Strategie passt, sollten
Sie priifen, ob die Ubernahme eines
bestehenden Geschéftes fiir Sie in Frage
kommt. Der Vorteil kann in der preis-
giinstigen Ubernahme einer gebrauch-
ten Ladeneinrichtung und eines eta-
blierten Standortes mit Stammkund-
schaft liegen. Beides macht den Start
leichter. Zur Bewertung von Ubernahme-
objekten sollte aber unbedingt ein han-
delserfahrener Berater hinzu gezogen
werden, rat Hans Rainer Glaeser, da
Verkédufer hdufig tiberzogene Kaufpreis-
vorstellungen haben.

Kooperationen: Synergieeffekte nutzen
Die Zeit der Einzelkdmpfer im Einzel-
handel neigt sich dem Ende entgegen.
Der Wettbewerbsdruck im Einzelhan-
del macht Kooperationen in vielen Ein-
zelhandelsbranchen iiberlebensnot-
wendig. Bereits in der Planungsphase
sollten Sie daher kldren, inwieweit Sie
mit Lieferanten, Einkaufskooperatio-
nen oder Franchisesystemen kooperie-
ren und so z. B. Rabatte durch den ge-
meinsamen Einkauf nutzen kdénnen.

Quelle: Hans Rainer Glaeser,
BBE Unternehmensberatung GmbH, KéIn,
www.bbeberatung.com

Strategien im Einzelhandel

Preisstrategie
giinstig
schnell

Servicestrategie
Lieferung

Erlebnisstrategie

Wartung
Aufbau

Unterhaltung

Quelle: BBE Unternehmensberatung, KéIn
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B E-Business-Griindungen

Vertriebswege:
mehrere Méglichkeiten bedenken
Grinderinnen und Griinder im E-Busi-
ness sollten tiberlegen, welche der zur
Verfiigung stehenden Vertriebswege
fur ihre Zwecke geeignet sind:
» eigener Online-Shop
» Shopping-Malls
(virtuelle Kaufh&user)
» Marktplétze (regionale, horizon-
tale, vertikale)
» Bereitstellen von Katalogsystemen
Wer sich fiir die gdngigste Methode,
einen Online-Shop, entscheidet, muss
nun wiederum wissen, ob er den Shop
individuell programmieren oder aus
Programmtools erstellen will oder aber
seine Produkte iiber eine Auktions-
plattform wie z. B. eBay verkaufen
mochte.

Technische Lésungen kennen

Die individuelle Shopprogrammierung
setzt voraus, dass der Griinder zumin-
dest die fiir ihn geeigneten technischen
Losungen kennt (er muss sie nicht selbst
umsetzen). Alternativ kann auf vorge-
fertigte Standard-Software zurtiickge-
griffen werden. Die Anzahl der Anbieter
solcher Standard-Software und somit
auch das Angebot an Lésungen ist rasant
angestiegen.

Das ECC Handel (www.ecchandel.de,
ein Partner im www.ecnet.de) bietet
eine Online-Datenbank fiir Shop-Syste-
me an, die es Unternehmen ermdéglicht,
kostenlos nach einer geeigneten Soft-
ware zu suchen.

Ein ganz anderes Feld bietet sich an,
wenn man die Marktplatzméglichkeiten
von eBay nutzt: Informationen tiber
den Verkauf tiber eBay (vom Smart- zum
Powerseller) finden Griinderinnen und
Griunder unter www.ecc-handel.de
(unter Themenfelder).

Ganz gleich, fir welchen Vertriebs-
weg sich der Griinder entscheidet: Er
muss im Businessplan nachvollziehbar
und mit allen daraus folgenden Konse-
quenzen beschrieben werden.

Fortsetzung auf Seite 5
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Was gehort in einen Businessplan?

1. Zusammenfassung/Executive Summary

Insgesamt nicht mehr als zwei Seiten, Schriftgrofe 12 Punkt,
Rénder, Abséatze, Zwischeniiberschriften einfiigen. Die
Zusammenfassung sollte innerhalb von fiinf Minuten gele-
sen und verstanden werden kénnen.

P Name des zukiinftigen Unternehmens?

» Name(n)des/der Griinder(s)?

» Was wird Ihr Unternehmen anbieten?

P> Wasist das Besondere daran?

» Welche Erfahrungen und Kenntnisse qualifizieren Sie
fiir dieses Griindungsvorhaben?

» Welche Kunden kommen fiir Ihr Angebot in Frage?

» Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?

» Welchen Gesamtkapitalbedarf benétigen Sie fiir Ihr
Vorhaben?

» Welches Umsatzvolumen erwarten Sie in den néchsten
Jahren?

P Wie viele Mitarbeiter wollen Sie nach drei Jahren
beschéftigen?

» Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?

» Wie werden Sie diese Ziele erreichen?

P Welchen Risiken ist Ihr Vorhaben ausgesetzt?

»  Wann wollen Sie mit IhremVorhaben starten?

vVVYVYYy

2. Griinderperson(en)

» Welche Qualifikationen/Berufserfahrungen und ggf.
Zulassungen haben Sie?

» Uber welche Branchenkenntnisse verfiigen Sie?

» Uber welche kaufménnischen Kenntnisse verfiigen Sie?

» Welche besonderen Starken gibt es?

> Welche Defizite gibt es? Wie werden Sie ausgeglichen?

3. Produkt/Dienstleistung

Was ist der Zweck Ihres Vorhabens?

Was ist das Besondere an Ihrer Geschéftsidee?

Was ist Ihr kurz- und langfristiges Unternehmensziel?
Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen
bzw. verkaufen?

P  Was ist das Besondere an Ihrem Angebot?

» Start der Produktion/Dienstleistung?

» Entwicklungsstand Ihres Produktes/Ihrer Leistung?

» Welche Voraussetzungen miissen bis zum Start noch
erfullt werden?

Wann kann das Produkt vermarktet werden?

Welche gesetzlichen Formalitdten (z. B. Zulassungen,
Genehmigungen) sind zu erledigen?

VVYVYY

Fiir entwicklungsintensive Vorhaben:

>
| 2

| 2
>

>

Welche Entwicklungsschritte sind fiir Ihr Produkt noch
notwendig?

Wann kann eine Null-Serie aufgelegt werden?

Wer fithrt das Testverfahren durch?

Wann ist das eventuelle Patentierungsverfahren
abgeschlossen?

Welche technischen Zulassungen sind notwendig?
Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte
besitzen Sie bzw. haben Sie beantragt?

Wie konnten sich die technologischen Moéglichkeiten im
Idealfall entwickeln?

Kunden:

| 2
>
>

>

>

>
>

Wer sind Ihre Kunden?

Wo sind Ihre Kunden?

Wie setzen sich die einzelnen Kundensegmente
zusammen (z. B. Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschaftskunden)?
Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn ja, welche?
Welches kurz- und langfristige Umsatzpotenzial ist
damit verbunden?

Sind Sie von wenigen GroBkunden abhédngig?
Welche Bediirfnisse/Probleme haben Ihre Kunden?

Konkurrenz:

v

>

Gibt es andere Entwicklungen in ,,Ihrer® Richtung?
Wer sind Ihre Konkurrenten?

Was kosten Ihre Produkte bei der Konkurrenz?
Welches sind die gréBten Starken und Schwéchen Ihrer
Konkurrenten?

Welche Schwéachen hat Ihr Unternehmen gegentiber
Ihrem wichtigsten Konkurrenten?

Wie konnen Sie diesen Schwéachen begegnen?

Standort:

VVYVYYVYY

Wo bieten Sie Ihr Angebot an?

Warum haben Sie sich fiir diesen Standort entschieden?
Welche Nachteile hat der Standort?

Wie konnen Sie diese Nachteile ausgleichen?

Wie wird sich der Standort zukiinftig entwickeln?



5. Marketing/Vertrieb

Angebot:

» Welchen Nutzen hat Ihr Angebot fiir potenzielle
Kunden?

P Was ist besser gegeniiber dem Angebot der Konkurrenz?

Preis:

» Welche Preisstrategie verfolgen Sie und warum?

» Zu welchem Preis wollen Sie Ihr Produkt/Ihre Leistung
anbieten?

» Welche Kalkulation liegt diesem Preis zugrunde?

Vertrieb:

P Welche AbsatzgréBen steuern Sie in welchen
Zeitrdumen an?

P Welche Zielgebiete steuern Sie an?

»  Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen?

» Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

Werbung:

» Wie erfahren Ihre Kunden von Ihrem Produkt/Threr
Dienstleistung?

»  Welche WerbemaB3nahmen planen Sie wann?

6. Organisation/Mitarbeiter

Organisation:

» Welche betriebliche Organisationsform haben Sie

gewdahlt?

Wer ist fiir was zustdndig?

Wie kénnen Sie ein sorgféltiges Controlling sicher-

stellen?

Mitarbeiter:

» Wann bzw. in welchen zeitlichen Abstdnden wollen Sie
wie viele Mitarbeiter einstellen?

» Welche Qualifikationen sollten Ihre Mitarbeiter haben?

» Welche SchulungsmaBnahmen sehen Sie fiir Ihre Mitar-
beiter vor?

7. Rechtsform

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

»  Welche Gesellschafterstruktur planen Sie und wie ver-
teilen Sie die Gesellschaftsanteile?

» Beriicksichtigt die Rechtsform die Interessen der
Gesellschafter?

8. Chancen/Risiken

» Welches sind die drei groten Chancen, die die weitere
Entwicklung Ihres Unternehmens positiv beeinflussen
kénnten?

vy

» Welches sind die drei wichtigsten Probleme, die eine
positive Entwicklung Ihres Unternehmens behindern
kénnten?
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9. Kapitalbedarf

» Wie hoch ist der Gesamtkapitalbedarf
» fiir Anschaffungen und Vorlaufkosten fiir Ihren
Unternehmensstart und
P fiir eine Liquiditétsreserve wahrend der Anlaufphase
(sechs Monate nach Griindung; bei innovativen Science-
Unternehmen ca. zwei Jahre)?

» Liegen Ihnen Kostenvoranschlédge vor, um Ihre Investi-
tionsplanung zu belegen?

10. Finanzplan

Finanzierung von Investitionen:

Wie hoch ist Ihr Eigenkapitalanteil?

Welche Sicherheiten kénnen Sie einsetzen?

Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?

Welche Forderprogramme konnten fur Sie in Frage

kommen?

Welche Beteiligungskapitalgeber kénnten fiir Sie in

Frage kommen?

» Konnen Sie bestimmte Objekte leasen? Zu welchen
Konditionen?

Liquiditatsplan:

» Wie hoch schétzen Sie die monatlichen (verteilt auf
drei Jahre) Einzahlungen aus Forderungen u.a.?

» Wie hoch schétzen Sie die monatlichen Kosten (Material,
Personal, Miete u.a.)?

» Wie hoch schétzen Sie die Investitionskosten, verteilt auf
die ersten zwolf Monate?

» Wie hoch schitzen Sie den monatlichen Kapitaldienst
(Tilgung und Zinszahlung)?

» Mit welcher monatlichen Liquiditatsreserve konnen Sie
rechnen?

Ertragsvorschau/Rentabilitdatsrechnung:

» Wie hoch schitzen Sie den Umsatz fiir die ndchsten
drei Jahre?

» Wie hoch schétzen Sie die Kosten fiir die ndchsten drei
Jahre?

» Wie hoch schéitzen Sie den Gewinn fiir die ndchsten
drei Jahre?

(Nutzen Sie fiir Ihre Schatzungen Vergleichszahlen Ihrer

Branche. Fragen Sie Ihre Kammer.)

11. Unterlagen

vVvyvyy

v

P tabellarischer Lebenslauf

P Gesellschaftervertrag (Entwurf)
» Pachtvertrag (Entwurf)

» Kooperationsvertrage (Entwurf)
» Leasingvertrag (Entwurf)

» Marktanalysen

» Branchenkennzahlen

» Gutachten

» Schutzrechte

» Ubersicht der Sicherheiten
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Sowohl Grindungsberater als auch Kreditberater von Banken und Sparkassen stellen immer
wieder bestimmte Defizite bei Griinderinnen und Grindern fest. Vermeiden Sie Fehler, indem
Sie auf folgende Punkte achten:

» Gleichen Sie kaufméannische Defizite aus: durch Beteiligung eines geeigneten Mitgriinders
oder durch den Besuch entsprechender Schulungen.

» Informieren Sie sich so genau wie moglich tiber den Kundenkreis, der fur Ihr Angebot in
Frage kommt. Wenn moglich, fiihren Sie Umfragen bei Ihrem potenziellen Kundenkreis
durch, um festzustellen, ob iiberhaupt eine Nachfrage besteht.

» Stellen Sie fest, welche Konkurrenten Sie haben und wie deren Angebot aussieht:
Recherchieren Sie im Internet, im Branchenbuch und/oder erkundigen Sie sich bei der
zustandigen Kammer.

» Erkundigen Sie sich tiber die bisherige Entwicklung und die Zukunftschancen Ihrer
Branche: Fordern Sie Daten von dem entsprechenden Berufs- bzw. Branchenverband
und/oder Ihrer Bank/Sparkasse an.

» Kalkulieren Sie Ihre Lebenshaltungskosten: Miete, Haushalt, Versicherung, Kfz, Vorsorge
usw. Diese mussen auf alle Fille durch Ihre Einnahmen als Unternehmer gedeckt werden.

» Kalkulieren Sie, wie viel Kapital Sie aufbringen miissen, um Ihr Unternehmen startklar zu
machen: Investitionen in Ausstattung, Gerate, Maschinen, Kaution, Pacht/Miete, Werbung
usw.

» Sorgen Sie dafiir, dass Ihr Businessplan fiir Dritte gut lesbar ist: durch eine klare Struktur,
eine gut verstandliche Ausdrucksweise und eine einheitliche Gestaltung.

» Beschreiben Sie Ihr Vorhaben klar und deutlich und verlieren Sie sich nicht in allgemeinen
betriebswirtschaftlichen oder werbeorientierten Floskeln.

» Uben Sie, Ihren Businessplan zu prasentieren: Stellen Sie sich vor, dass es Ihr erstes Produkt
ist, das Sie verkaufen mochten.
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Die Tragfahigkeitsprifung

Arbeitshose, dis mit Hille eines Existenegriindungseuschusses ader des Uberbrockungsgelkdes in die beraffiche Selbstandigk
bty e hiteny, bersitigpen Hir thren Anitrag bei der Arbeitsagentur die Stelungnakoes ciner Rchkandigen Stelle zur Trsgl
Vorhabens (siche Interview 5, 7). Bel der Stellungnahme handeltos sich um ein Formiblatt der Arbeitsagentur, das von g
dlizr [achkundigen Stelle awsgel A1 wind, Anhand dor wnten aulpeliihrien Inhalte dieses Formblais kdanen Sie sehis
Anforderingen Sie fir eine erfolgreiche Tragihigkeitsprifung erfillen missen.,

Stellungnahme der fachkundigen Stelle zur Tragfahigkeit
der Existenzgriindung nach § 4211 Abs. 1 Nr. 3 SGB 1l

A Allgemeines

1. Al erforderlichen Unterdagen zur Beurteilung des Grindungsvorhabens warden vomg
Eursbeschreibung des Exstenagriindungswrhabens aur Erliiuterung der Geschafisid
Lebenslaul feinschl Sevgnisse bew Beliihbyungsnachwels)
Kapitalbedarts- und Finanzicrungsplan
Umnsite- und Beniabilidisvorschau
Begriindung der ketzten Geschilsaulgaba

Mame, Vormeume, Anschrill

-

Sind die Voraussebzungen [Or das Existenzgmindungsvor Q !

) In kachlicher und branchenspezifischer Hinsicht ....... Q/ ....................................................... =
b} In kaulmdnnischer und untemehmrischer Hins A = — R

cj Zubssungsvarausselzungen (28 Koneessione (23 andelsnegister, in die Handwerksrmdbe widi)

S
S

Hiein
Nein
Medn

[

C ‘Zum Vorhaben

Erscheint das Lelstungsangebot - auch
Schéitet der Existenagrinder dic sworm

1 AKLIEE = KOD KT IIRNIN T et ssermsssmsscessmssis . Ja_ Neln
F

3. Schétetder Existenagrinder die v

4

8

e T 1R T S - Ja  Nein
phsergebnisse vor Steuem realistisch eing ..o . Jn Kein
ien Kapitalbedart realistisch ein? s - Ja_ Nein
stenagriinder
G R BIRURILT covvmsomsersesrrmssssmtsssmnrmersenss = T S
B Ander Selbstindigk A Insbesandene Bweilel, will
ortliche, seithiche, i hlich Welsungsbindung besteht;
Ausanmamienarkas 1 1 des Aultraggebers bew, Arbein mit Arbeitsmitteln des Auftrag gebsers gegeben ist;
keine sigone U anisation [ 5. kein Aultreten am Markt,
keline amgens von Chancen und Risiken] voriegt
7. Mitdemn dier Aulbau einer trag Rhiggen Existenzgrindang insgesamil realisierbarn e - i Neln
[ i Beurteilung der Tragiihigkeit der Existenagrindung [Untemehmaenskoneept, Briolgsaussichen,
Rent Hesiblalt #u entnehinen.

Schditzt der Existensgriindier deg
Kanmn das zu erwartende Ein
vorussichilich eine ausrel

wirche von der fachlichen Stelle gem. § 4221 1Abs, 1 N 3 5GB 11 AFG nach Durchsicht der vorgelegen
¢ andgrund der vom Antragsteller gemachten Angaben abgegeben.

' Datwim Uniterschrilt und Stempel der lachkundigen Stelle

(el Buni il el AriesT
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Fortsetzung von Seite 4

Formalitaten: Auf spezielle
Rechtsvorschriften achten
Das wichtigste zugrunde liegende Ge-
setz ist das Fernabsatzrecht. Fernab-
satzvertrdge sind Vertrdge tiber die Lie-
ferung von Waren oder tiber die Erbrin-
gung von Dienstleistungen, die zwi-
schen einem Unternehmer und einem
Verbraucher unter ausschlieBlicher Ver-
wendung von Fernkommunikationsmit-
teln abgeschlossen werden.
Griinderinnen und Griinder sollten
bereits im Businessplan deutlich ma-
chen, dass sie sich mit den Auswirkun-
gen des Fernabsatzgesetzes auf ihr Vor-
haben vertraut gemacht haben. Ein ganz
wichtiger Punkt beim Fernabsatzgesetz
ist die Ubermittlung der AGBs und Auf-
kldrung tiber die Rechte des Kaufers,
insbesondere das Widerrufsrecht und
die Haftung fur Artikel gegentiber End-
kunden.

E-Business:

besondere Anforderungen kennen
Als zukiinftiger E-Business-Unterneh-
mer sollten Griinderinnen und Grin-
der in ihrem Businessplan deutlich ma-
chen, dass sie die besonderen Anforde-
rungen und Gepflogenheiten im Inter-
netverkauf kennen. Dazu gehéren z.B.
die Artikelbeschreibung, die Prasenta-
tion, eine kundenorientierte Naviga-
tion, die Gestaltung der Internetseite,
aussagekréaftige Bilder, das Impressum
und die Allgemeinen Geschéftsbedin-
gungen.

Quelle: Dr. Gisela Kiratli, ACC-EC Aachen,
Mitglied im bundesweiten Netzwerk
»Elektronischer Geschaftsverkehr*
www.ecnet.de

B Hightech und Life-
science-Grindungen

Kommt oft zu kurz: der Kundennutzen

Die meisten Griinderinnen und Griinder
im Hightech- und Lifescience-Bereich
kommen direkt von der (Fach-)Hoch-
schule. Fir sie zahlt bei ihrer Geschéfts-
idee vor allem der technische Fortschritt.

Nr.17, aktualisierte Ausgabe November 2006

,Weitaus wichtiger, aber leider oft ver-
nachléssigt, ist dagegen die Beantwor-
tung der Frage, welchen (zusétzlichen)
Nutzen der Kunde durch das Angebot
hat®, so Dr. Lothar Stein, Direktor bei
McKinsey & Company und Mitinitiator
des StartUp-Wettbewerbs. Viele Griin-
derinnen und Griinder meinen, ein
gutes Produkt verkaufe sich ganz von
selbst. Dem ist leider nicht so.

~Spéatestens bei der Produkt- bzw.
Leistungsbeschreibung im Business-
plan miissen sich die Griinderinnen
und Grinder von ihrer meist an Techno-
logien orientierten Perspektive l6sen
und lernen, sich in die Bediirfnisse des
Kunden hineinzuversetzen und ihr
Angebot und dessen Nutzen aus Sicht
der Kunden zu beschreiben®, erklért
Dr. Stein.

Antworten auf folgende Fragen ste-
hen dabei im Mittelpunkt: In welchem
Markt wollen wir erfolgreich sein? Wie
sieht die Zielgruppe genau aus? Beispiel:
Wollen wir unser Produkt nur einigen
wenigen anderen Instituten verkaufen?
Mochten wir z. B. ausgewahlte Phar-
mafirmen dafiir interessieren? Oder
soll es in jeder Apotheke erhdltlich sein?
Wie kann der Kunde unser Produkt
anwenden? Wenn ein §hnliches Produkt
schon auf dem Markt ist: Was ist an dem
neuen Produkt besser? Wie sieht das
Kosten-Nutzen-Verhiltnis aus? Uber
viele dieser Fragen machen sich Grin-
der oft zu wenig Gedanken. Sie machen
aber letztlich - nach der Erfahrung der
Verantwortlichen des StartUp-Wettbe-
werbs - den Erfolg des Griitndungsvor-
habens aus.

Entscheidend: das Griindungsteam
Die Geschéftsidee wird meist iiberbe-
wertet. Dabei macht nicht die Idee den
Hauptwert eines StartUps aus, sondern
die Griinderinnen und Grinder. Denn
die Erfolgschancen hdngen maf3geb-
lich von einer ausgewogenen Zusam-
mensetzung des Griindungsteams ab.
Das heif3t: Neben den Fachspezialisten
miissen ein bis zwei kaufméannische
sowie vertriebserfahrene Griitndungs-
mitglieder mit ,,im Boot® sein, die be-
reits unternehmerische Fihrungser-
fahrung mitbringen.

Alternative zu Beteiligungskapital:
Eigenfinanzierung

Wie bei jeder Existenzgriindung muss
auch der Businessplan im Bereich High-
tech und Lifescience eine Dreijahrespla-
nung enthalten, die — einfach gesagt -
darstellt, wofiir Geld ausgegeben wird
und wo es herkommt.

Auf Grund der hohen Investitions-
summen und mangelnden Sicherheiten
wird die Griindungsfinanzierung in
diesen Bereichen in der Regel iiber Be-
teiligungskapital auf die Beine gestellt.
Diese oft genannte Alternative zum
Bankkredit steht allerdings angesichts
der Zuriickhaltung auf den Finanz-
markten immer weniger Start-Up-
Unternehmen zur Verfiigung.

Insofern muss tiber alternative Fi-
nanzierungsstrategien nachgedacht
werden. Eine davon ist die Finanzierung
uber Eigenkapital. ,,Dies ist moglich,
wenn sich die Griinder in einer ersten
Phase auf Serviceleistungen konzen-
trieren und dariber das notwendige
Eigenkapital fiir die Produktentwick-
lung erwirtschaften®, rat Dr. Stein. Da-
zu nennt er zwei Beispiele:

Erstens: Bevor das eigentliche Pro-
dukt, z. B. eine spezielle Software, ent-
wickelt werden kann, bieten die Soft-
wareentwickler eines jungen Unter-
nehmens einen Vor-Ort-Service beim
Kunden an, um gewtinschte Funktio-
nen zu programimieren.

Zweitens: Ein Lifescience-Unterneh-
men, dessen Ziel es ist, ein eigenes
Analyseverfahren zu entwickeln, bietet
zundchst seine eigenen hausinternen
Analysekapazitdten fiir externe Auf-
traggeber an.

Selbstverstandlich braucht eine sol-
che Serviceorientierung mehr Zeit als
ein produktorientiertes Unternehmen.
Doch letztlich ist es leichter zu finan-
zieren und - ein ganz wichtiger Punkt -
esistunabhéngig(er) von externen
Geldgebern.

Grinderinnen und Griinder sollten
letztendlich, so Dr. Stein, tiber beide
Finanzierungswege nachdenken: Ist
keine Venture-Capital-Gesellschaft be-
reit, die Finanzierung zu iibernehmen,
sollte man eine solche Serviceausrich-
tung in Erwdgung ziehen.



Oft iiberschétzt: Patentierung

Je nach Branche spielt das Thema Schutz-
rechte eine Rolle oder auch nicht. Viel-
fach wird es tiberschitzt. Im Software-
bereich niitzen Patente z.B. wenig. Die
Entwicklung schreitet hier viel zu
schnell voran, als dass ein doch recht
langwieriges Patentierungsverfahren
hier greifen wiirde. Wichtiger ist es,
immer die Nase vorn zu haben, neue
Ideen zu entwickeln.

Im Lifescience-Bereich ist es umge-
kehrt: Erfindungen und Entdeckungen,
denen meist lange Entwicklungs- oder
Forschungszeiten zugrunde liegen,
leben von Patenten. Hier sollten bereits
in der Businessplan-Phase Basispatente
vorliegen.

Im Hightech-, Elektronik- und Halb-
leiter-Sektor kdnnen Patente zum Teil
einfach umgangen werden. Griinder
sollten daher nur dann ein Patentie-
rungsverfahren beantragen, wenn sie
sicher sein kénnen, dass es nicht um-
gangen werden kann.

Dr. Lothar Stein, McKinsey & Company,
StartUp-Wettbewerb

(s.auch GriinderZeiten Nr. 43
~Grunderwettbewerbe®)

B Griindungen im
Handwerk

Formalitdten:
Handwerksordnung beachten

Seit 2004 kennt die Handwerksordnung
(kurz HwO, das Gesetz, in dem alle Be-
lange geregelt sind) 41 zulassungspflich-
tige Handwerke gemédf3 Anlage A der
HwO. Das sind diejenigen Berufe, fiir
deren Ausiibung prinzipiell der Meister-
brief notwendig ist. Aber auch hier gibt
es (auBer fiir Schornsteinfeger, Augen-
optiker, Horgerédteakustiker, Orthopé-
dietechniker, Orthopéddieschuhmacher,
Zahntechniker) Ausnahmen:

So genannte ,qualifizierte Gesellen® kdn-
nen Uber die zustdndige Handwerks-
kammer bei der h6heren Verwaltungs-

Nr.17, aktualisierte Ausgabe November 2006

behoérde einen Antrag auf Ausiibungs-
berechtigung stellen; Voraussetzung
dafiir ist nach der Gesellenpriifung eine
mindestens 6-jahrige Tatigkeit in dem
Beruf, davon wiederum mindestens
vier Jahre in leitender Stellung - beides
istdurch entsprechende Zeugnisse und
Bescheinigungen nachzuweisen. Wer
selbst keinen Meisterbrief besitzt und
keine Ausiibungsberechtigung erlan-
gen kann oder will, kann trotzdem
einen Betrieb griinden — wenn er einen
so genannten Technischen Betriebslei-
ter einstellt, der den Meistertitel tréagt.
Eine weitere Moglichkeit besteht fiir
Ingenieure, Techniker und Industrie-
meister; diese sind genauso eintragungs-
fahig wie die eigentlichen Meister.

Zu unterscheiden von diesen zulassungs-
pflichtigen sind die 53 zulassungsfreien
Handwerke in Anlage B1 zur HwO: Dort
kann sich im Grunde jeder selbstdndig
machen - ohne Meisterbrief und ggf.
sogar ohne Gesellenprifung.

Eine dritte Kategorie stellen die 57 so
genannten handwerksdhnlichen Ge-
werbe gemaB Anlage B2 der HwO dar.
Auch hier ist, wie in der Vergangenheit,
eine Existenzgriitndung ohne weitere
Voraussetzungen moglich (s. Griinder-
Zeiten Nr.48 , Existenzgriindung im
Handwerk®, Bestelladressess. S. 8).

Griindung ohne Meisterbrief: nicht
auf die leichte Schulter nehmen

In aktuellen Umfragen der Handwerks-
kammern zeigt sich, dass die wenigsten
Neugriinder in den zulassungsfreien
Handwerken von ihrer Selbstandigkeit
tatsdchlich leben kénnen. Oftmals be-
weist auch die Praxis, dass die Bezeich-
nung ,Meisterbetrieb® bzw. deren Feh-
len bei vielen Kunden nach wie vor
grofe Bedeutung hat, so die Erfahrung
von Dirk Hecking von der Handwerks-
kammer zu Kéln. Gerade Griinder ohne
Meisterbrief sollten daher méglichst
mit ganz speziellen Leistungen und/
oder einem personlich bekannten be-
reits existierenden Kundenstamm in
die Selbstédndigkeit starten.

A GrinderZeiten I

Nicht vergessen:

Eintragung in Handwerksrolle

Der Weg eines Griinders ins Handwerk
beginnt in der Regel mit der Eintra-
gung in die Handwerksrolle (fiir die zu-
lassungspflichtigen und die zulassungs-
freien Handwerke) bzw. in das Verzeich-
nis der handwerksdhnlichen Gewerbe.
Beide werden parallel in den Handwerks-
kammern gefiihrt.

Fir die Eintragung muss der Griin-
der personlich erscheinen und eine
Gebiihr bezahlen. Mit der Bestdtigung
uber die Eintragung kann dann beim
Gewerbeamt der Gemeinde die Gewer-
beanmeldung erfolgen. Das Gewerbeamt
informiert wiederum das Finanzamt, die
Berufsgenossenschaft usw.

Personliche Absicherung:
Rentenversicherungspflicht

Ein wichtiger Punkt ist die Pflicht zur
gesetzlichen Rentenversicherung im
Handwerk bei den zulassungspflichti-
gen Handwerken. Diese beginnt unmit-
telbar mit der Eintragung in die Hand-
werksrolle, daher sollte dieser Termin
bewusst nah an der tatséchlichen Er-
6ffnung des Geschéftsbetriebs gewéhlt
werden. Die personliche Kostenbelas-
tung aus der Rentenversicherung muss
im Rahmen des Businessplans bertick-
sichtigt werden.

Vorbereitung:
Seminare der HWK besuchen
Sehr hilfreich bei der Erstellung des Bu-
sinessplans sind die speziellen Existenz-
grindungsseminare der Handwerks-
kammern. Im Gesprdch mit Banken
wird den Griindern aus dem Handwerk
besonders bei den kaufménnischen
Kenntnissen intensiv ,auf den Zahn ge-
fihlt“. Es lohnt sich, diese auch im Busi-
nessplan sehr deutlich herauszustellen.
Im Internet sind viele Informatio-
nen tiber www.zdh.de sowie tiber die
Websites der ortlichen Handwerks-
kammern verfiigbar. Teilweise werden
dort sogar handwerksspezifische Pla-
nungsprogramme zum Download
angeboten.

Quelle: Dirk Hecking,
Abteilungsleiter Kaufmannische Unternehmensberatung,
Handwerkskammer zu K6In
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Im Mittelpunkt der Tragfahigkeitsprifung: der Businessplan

Interview mit Dr. Konrad Zipperlen,
Leiter des Bereichs Mittelstand und
Existenzgriindung der Industrie- und
Handelskammer fiir Miinchen und
Oberbayern

Wer einen Existenzgriindungszuschuss
oder Uberbriickungsgeld beantragen
mochte, benoétigt dazu eine fachliche
Stellungnahme zur Tragfahigkeit
seines Vorhabens. Was genau ist eine
Tragfahigkeitsprifung?

Dr. Zipperlen: Bei einer Tragfahigkeits-
prufung achten wir darauf, ob das Griin-
dungsvorhaben realistisch und nach-
vollziehbar ist. Grundlage fiir die Beur-
teilung ist ein Businessplan. Im Kern
geht es darum festzustellen, ob das zu-
kiinftige Unternehmen den privaten
Lebensunterhalt und die laufenden be-
trieblichen Kosten des Zuschussemp-
fangers sicherstellt. Nur wenn dies
gewadhrleistet ist, konnen wir davon
ausgehen, dass das Vorhaben tragfahig
ist. Das bedeutet konkret: Die erwarte-
ten Umsétze miissen nicht nur die ge-
schétzten betrieblichen Kosten decken,
sondern auBerdem einen Gewinn abwer-
fen, der den Lebensunterhalt deckt. Der
zweite Punkt betrifft die Umsatzpla-
nung: Ist die realistisch? Hier dirfen
nattirlich keine Luftschldsser gebaut
werden, sondern es missen auf Grund
eigener Recherchen und vorhandener
Marktdaten nachvollziehbare Schét-
zungen vorliegen. Dies gilt natiirlich
auch fur die betrieblichen Kosten.

Was gehort - auch fiir Kleingriinder -
in jedem Fall in einen Businessplan?

Dr. Zipperlen: Fiir Kleingrindungen
gelten die gleichen Anforderungen an
einen Businessplan wie fiir jede andere
Griindung. Wir achten besonders da-
rauf, dass die Stérken und Schwéchen
des Angebotes bzw. der Geschéftsidee,
mit der man sich selbsténdig machen
mochte, erkennbar sind. AuBBerdem
sollte die Wettbewerbssituation, die
Branchenentwicklung und der Kunden-
kreis beschrieben sein. Hinzu kommt
selbstverstdndlich die gesamte Finanz-
planung: Wie viel Kapital muss ich in-
vestieren? Welche Reserven muss und
kann ich fir Durststrecken zurtiickle-
gen? Lohnt sich mein Vorhaben iiber-
haupt? Was dabei auch wichtig ist, ob-
wohl es eigentlich in einem Business-
plan nicht unbedingt verlangt wird, ist
eine Liquiditatsvorschau: Wann habe
ich voraussichtlich bestimmte Einnah-
men, um eingehende Rechnungen be-
zahlen zu kénnen?

Eine fachliche Stellungnahme erstel-
len u.a. die Kammern. Wie sollte

die Kontaktaufnahme von Seiten des
Griinders aussehen?

Dr. Zipperlen: Wer arbeitslos ist und
sich selbstdndig machen méchte, stellt
ja zundchst einmal einen Antrag bei
der Arbeitsagentur. In dem Antragsfor-
mular steht u.a. auch, was er an Unter-
lagen vorlegen muss: einen Business-
plan mit Kapitalbedarfsplan, Rentabili-
tatsvorschau usw.

Wenn er diese Unterlagen erarbei-
tet hat, kann er diese zusammen mit

einer Kopie des Antrags fiir ein Uber-
briickungsgeld oder den Existenzgriin-
dungszuschuss fiir eine Ich-AG bei uns
vorbeibringen oder per Post zusenden.
Wir fithren dann die Tragféhigkeits-
prufung durch. Wenn sich herausstellt,
dass der Businessplan vollstdndig ist
und das Vorhaben nachvollziehbar be-
schrieben wurde, beurteilen wir das
Vorhaben durch eine , Fachliche Stel-
lungnahme®. Dabei handelt es sich um
einen Vordruck der Arbeitsagentur, der
von uns ausgefiillt wird. Das ganze dau-
ertin aller Regel nicht ldnger als 14
Tage.

Aber: So sieht der Idealfall aus! In
80 Prozent der Félle sind die eingereich-
ten Businessplédne leider nicht schlis-
sig, so dass wir den Griinder zu einem
Gespréch einladen und ihm bei der Ver-
besserung seines Businessplans helfen.

Ist die Tragfahigkeitspriifung kosten-
frei?

Dr. Zipperlen: Sowohl die Tragféhig-
keitspriifung bzw. fachliche Stellung-
nahme als auch die Beratungsleistung
der [HKs sind in aller Regel kostenfrei.
Eine fachliche Stellungnahme erstellen
wir allerdings nur fiir gewerbliche Griin-
derinnen und Griinder, da es sich hier-
bei ja um zukiinftige Kammermitglie-
der handelt. Fur Freiberufler bieten wir
zwar auch eine kostenfreie Beratung
an, fir eine fachliche Stellungnahme
miissen die sich allerdings an das Insti-
tut fir freie Berufe, einen Steuerberater
oder an einen Unternehmensberater
wenden.

Hinweis: Die Langfassung des Interviews fin-
den Sie unter www.existenzgruender.de.

Wo kann ich meinen Businessplan priifen lassen?

Industrie- und Handelskammer

Griinderzentren
Griinderwettbewerbe

vV VvV VY VY VY

Handwerkskammer (nur fiir Griindungen im Handwerk)

Unternehmens- bzw. Existenzgriindungsberater
Institut fiir Freie Berufe (nur fiir Freiberufler)
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P Griinderzeiten Nr. 48
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CD-ROM:
P Softwarepaket fiir Gritnder und junge
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Bestellmoglichkeiten:
Bestelltel.: 03018 615 4171
bmwi@gvp-bonn.de
Download u. Bestellfunktion:
www.existenzgruender.de

Internet:
BMWi-Griindungsportal
www.existenzgruender.de

» BMWi-Businessplaner
www.existenzgruender.de/businessplaner

Kontakte (Auswahl)

Hinweise und Hilfen zur Bearbeitung Ihres
Businessplans finden Sie u. a. hier:

Agentur fiir Arbeit vor Ort
www.arbeitsagentur.de

Industrie- und Handelskammer vor Ort (IHK)
Liste aller IHKs:

Deutscher Industrie- und
Handelskammertag (DIHK)

Breite Str. 29, 10178 Berlin

Tel.: 030 20308-0, Fax: 030 20308-1000
www.dihk.de
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Handwerkskammer vor Ort (HWK)
Liste aller HWKSs:

Zentralverband des
Deutschen Handwerks (ZDH)
Mohrenstr. 20-21

10117 Berlin

Tel.: 030 20619-0

Fax: 030 20619-460
www.zdh.de

KfW Mittelstandsbank
Palmengartenstr. 5-9

60325 Frankfurt am Main

Tel: 069 7431-0

Fax: 069 7431-2888

info@kfw.de

www.kfw.de
Service-Rufnummer: 01801 241124

Bundesverband der
Wirtschaftsberater e. V. (BVW)
Lerchenweg 14

53909 Ziilpich

Tel.: 02252 81361

Fax: 02252 2910
www.bvw-ev.de

Bundesverband Deutscher
Unternehmensberater e. V. (BDU)
Geschaftsstelle Bonn:
Zitelmannstr. 22, 53113 Bonn

Tel.: 0228 9161-0

Fax: 0228 9161-26

Geschaftsstelle Berlin:
Kronprinzendamm 1, 10711 Berlin
Tel.: 030 893-1070

Fax: 030 893-4746

www.bdu.de

Bundessteuerberaterkammer

Neue Promenade 4, 10178 Berlin

Tel.: 030 240087-0

Fax: 030 2400 87-99

www.bstbk.de

Die jeweilige Landessteuerberaterkammer
hilft Thnen bei der Suche nach einem Steuer-
berater.

Wichtige Hilfestellung: Businessplan-Wettbewerbe

Businessplan-Wettbewerbe richten sich an Griinderinnen und Griinder vor dem

eigentlichen Unternehmensstart. Sie haben in der Regel drei Stufen: Ideenfin-
dung, Entwurf eines Grob-Konzeptes und Erarbeitung eines detaillierten Busi-
nessplans. Am Ende jeder Stufe reichen die Teilnehmer ihre dazu gehérigen

Arbeiten ein. Eine Jury der Trdgerorganisation bewertet die eingereichten Ideen,

Grob-Konzepte und detaillierten Businesspléne.

Entscheidend ist die Unterstiitzung durch Experten bei der Ausarbeitung
und Umsetzung eines Unternehmenskonzepts, die kritische Beurteilung des
Konzeptes und seiner Tragfdhigkeit, die persénliche Beratung (und Begleitung)
sowie die Anbahnung von wichtigen geschéftlichen Kontakten, die die

Businessplan-Wettbewerbe anbieten.

Weitere Informationen:

» GrinderZeiten Nr. 43 ,,Griinderwettbewerbe und -initiativen®
» BMWi-Griindungsportal www.existenzgruender.de

I GrinderZeiten I

Bundesrechtsanwaltskammer

Littenstr. 9,10179 Berlin

Tel.: 030 284939-0

Fax: 030 284939-11

www.brak.de

Die regionalen Kammern helfen Ihnen bei
der Suche nach einem Rechtsanwalt.

StartUp-Wettbewerb Projektbiiro
Postfach 8010 10, 70510 Stuttgart
Am Wallgraben 115, 70565 Stuttgart
Hotline: 0180 332 3360
startup-wettbewerb@dsv-gruppe.de
www.startup-initiative.de

Viele weitere niitzliche Anschriften wie z.B.
die der Senioren Experten, der Wirtschafts-
junioren usw. finden Sie in den Adressen des
BMWi-Griindungsportals unter
www.existenzgruender.de (unter Infothek).

Redaktionsservice

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu
den ,GriinderZeiten“? Dann wenden Sie
sich bitte an:

Bernd Geisen, Regine Hebestreit

PID Arbeiten fiir Wissenschaft und
Offentlichkeit GbR

Menzenberg 9, 53604 Bad Honnef

Tel.: 02224 90034-0, Fax: 02224 90034-1
info@pid-net.de
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Hinweis in eigener Sache:

Aus technischen Griinden kann jeder Abon-
nent jeweils nur ein Exemplar der Griinder-
Zeiten erhalten. Einzelne Ausgaben kénnen
in hoherer Zahl extra bestellt werden. Wir
bitten um Ihr Verstédndnis.



