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An der Seite von Unternehmen

Vor und nach der Grundung

Neugriindung, Ubernahme oder
Unternehmenswachstum —in jedem
Fall stehen Sie als Mensch vor einer
Herausforderung.

Unsere Beratung macht den bevor-
stehenden Weg fiir Sie transparent und
kalkulierbar. Mit unserer Unterstlitzung
bereiten Sie sich auf Ihren neuen
beruflichen Weg vor und erhalten ein
ehrliches Feedback basierend auf den
Erfahrungen vieler anderer Unter-
nehmen.

Das Besondere an unserem Angebot
ist die Kombination aus Griindungs-

vorbereitung und ldngerfristiger
Begleitung bei der Umsetzung der
Geschéftsidee. Dabei ist uns nicht
nur wichtig, dass aus lhrer Idee ein
tragfdhiges Geschaftsmodell ent-
steht, sondern auch, dass Sie sich in
lhrer Rolle als Unternehmer weiter-
entwickeln.

Zu unseren Leistungen gehort es
daher, Ihr Konzept mit lhnen zusam-
men zu optimieren, Sie mit fachlicher
Expertise zu beraten und auf lhrem
personlichen Weg in ein erfiilltes
Leben als Unternehmer zu begleiten.

Gemeinsam mit uns...

.. erkennen Sie langfristige und
realisierbare Perspektiven

.. entwickeln Sie lhre Potenziale
.. setzen Sie die Prioritaten richtig

.. haben Sie einen leichteren
Kapitalzugang

.. erschlieBen Sie neue Markte
und Vertriebswege

.. gewinnen Sie neue Kunden

.. finden Sie Kontakte zu
Netzwerken und Spezialisten

.. erarbeiten Sie sich optimale
Entscheidungsgrundlagen

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Vor und nach der Griindung

Von der Idee zum Unternehmen!

Neue Geschéftsideen entstehen
ganz unterschiedlich. Viele Griinder
stellen in ihrer Arbeitnehmertétigkeit
Marktliicken fest. Durch Kontakte mit
Kunden und Lieferanten erkennen sie
Branchen-probleme, fiir die bessere,
einfachere oder neue Losungen am
Markt angeboten werden kdnnen.

Andere wiederum finden ihre
Geschaftsidee durch Gesprache mit
Mitarbeitern, Freunden und Bekann-
ten. Manche uberlassen es nicht dem

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

Zufall, sondern suchen ganz gezielt
nach ihrer Idee. Die systematische
Beobachtung von Branchen, Trends
und Entwicklungen, der Besuch von
Messen und Ausstellungen, das Lesen
von Zeitschriften oder das Surfen

im Internet bieten dafir vielfaltige
Méglichkeiten.

Jede Idee hat ihre Berechtigung. Die
zentrale Frage ist allerdings, ob sie
auch gewinnbringend ist. Die tollsten
Produkte und die besten Dienst-

leistungen nlitzen nichts, wenn es
dafiir keine oder zu wenige Kaufer
gibt. Wenn Sie also eine Geschafts-
idee haben, sollten Sie diese klar
durchdenken und zu einem gut aus-
gearbeiteten Konzept reifen lassen
—und dann im eigenen Unternehmen
umsetzen.

Die vorliegende Broschure soll Ihnen
dabei eine Hilfe sein.
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Planung & Vorbereitung

Wozu die Arbeit?

Gut geplant ist halb gewonnen. Griindungen, die nicht tiber ein
schlissiges Konzept verfugen, verschwinden in den ersten drei
Jahren deutlich haufiger vom Markt als jene, die gut vorbereitet an

den Start gehen.

Deshalb: Nehmen Sie sich Zeit, ein
sorgféltiges Unternehmenskonzept zu
erstellen. Seien Sie kritisch und ehrlich
zu sich selbst. Sie denken gerade lhre
eigene und die Zukunft Ihres Unter-
nehmens voraus!

Ein schliissiges Unternehmenskonzept
zu entwickeln ist jedoch oftmals
leichter gesagt als getan. Der Umfang
der Informationen, die Details, die
Alternativen, die Chancen und die
Risiken sind regelméRig so umfassend,
dass eine Filterung und Sortierung
sowie die Speicherung aller Daten im
Kopf alleine nicht moglich ist.

Ein nahezu unabdingbarer Bestand-
teil auf dem Weg zu einem eigenen
Unternehmen ist daher ein schriftlich
ausgearbeiteter Businessplan bzw.
Geschéftsplan, bei dessen Erstellung
lhnen dieser Leitfaden eine Hilfe sein
soll. Nutzen Sie die Vorteile, die eine
schriftliche Konzepterstellung mit sich
bringt:

e Die Schriftform zwingt Sie zu klaren,
durchdachten Uberlegungen.

e Sie kdnnen aufgedeckte Wissens-
IGcken effizient und strukturiert
schlieBen.

e Durch das schriftliche Konzept haben

Sie eine Leitlinie, an der Sie lhre
Ziele und Aktivitaten ausrichten und
laufend Gberprifen konnen.

e Ein klares Unternehmenskonzept

starkt lhre Position bei Kooperations-
und Verhandlungspartnern wie
Banken, Lieferanten und Kunden.

Sofern Sie Ihr Vorhaben in den
Regierungsbezirken Niederbayern
oder Oberpfalz umsetzen wollen, ist
es empfehlenswert, sich auch auf
unserer Hompage tber die weiteren
Betreuungsmaoglichkeiten im Rahmen
unserer Seminare und Beratungen zu
informieren.

Linktipp:

www.hans-lindner-stiftung.de

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Der Businessplan

Der Businessplan
Was ist ein Businessplan?

Was ist ein Businessplan?

Ein Businessplan (haufig auch
Geschaéftsplan genannt) ist ein aus-
gearbeiteter Fahrplan auf dem Weg in
die Selbsténdigkeit, der alle wichtigen
Erwégungen und Informationen
dariiber enthélt, wie eine Geschéaftsidee
in die Realitat umgesetzt werden soll.

Sowohl fiir den Griinder selbst als auch
fur beteiligte Dritte wird im Business-
plan dargestellt und konkretisiert,
welche Produkte und Dienstleistungen
zu welchen Konditionen wie auf welche
Markte gebracht werden sollen. Sie

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

beschreiben darin also nicht nur was
Sie tun wollen, sondern vor allem wie
Sie es tun werden.

Wie ist ein Businessplan aufgebaut?

Ein Businessplan umfasst in der Regel
zwischen zehn und 30 Seiten. Die
folgende Struktur gibt einen Uber-
blick, wie ein Busi-nessplan aufgebaut
sein kann. Diese Gliederung soll nur
ein Vorschlag sein. Die individuellen
Gegebenheiten lhres Unternehmens
bestimmen letztlich die Inhalte lhres
Unternehmenskonzeptes.

Gliederung des Businessplans

1. Zusammenfassung/ Executive
Summary

2. Unternehmer (-team)

w

. Produkt und Dienstleistung

N

. Markt und Wettbewerb
5. Marketing und Vertrieb

6. Geschaftssystem und
Organisation

7. Realisierungsfahrplan
8. Finanzplanung

9. Chancen/Risiken
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Der Businessplan

Was muss ich bei der
Ausarbeitung beachten?

Der Geschéaftsplan muss klar
strukturiert sein, damit ein ,un-
belasteter” Leser sich zurechtfindet
und moglichst schnell Antworten auf
seine Fragen erhélt. Bringen Sie lhre
Aussagen auf den Punkt. Konzentrieren
Sie sich auf das Wesentliche und
Uberfordern Sie den Leser nicht mit
einer Fulle von Analyse- und Daten-
material. Verfolgen Sie optisch eine
einheitliche Linie — schlieBlich ist der
Businessplan das Aushangeschild
des Unternehmens. Bemiihen Sie
sich daher um eine leserfreundliche
Gestaltung. Wéhlen Sie eine einheit-
liche Schriftart und verwenden Sie
einheitliche Formate (beispielswei-
se Uberschriften immer fett oder in
GroRbuchstaben). Stellen Sie einen
verstandlichen Bezug zwischen Text
und Grafiken her.

Sofern Sie nicht mehr als 10 % des
gesamten Businessplans mit Bildern
untermauern wollen, so eignet sich
dies in der Regel gut, um den Text ver-
standlicher zu machen. Insbesondere
Bilder von Ihren Produkten oder Leis-
tungen machen es dem Leser leichter,
lhr Vorhaben zu verstehen.

Formulieren Sie lhren Geschaftsplan so,
dass er auch fir Laien verstandlich ist

Mancher Griinder glaubt, mit

technischen Details, umfangreichen
Konstruktionsplanen und kleingedruck-
ten Auswertungen bei Gutachtern

und Geldgebern einen kompetenten
Eindruck zu hinterlassen. Aber selbst
Experten bevorzugen eine einfache
Darstellung und ggf. eine erklarende
Zeichnung oder Fotografie. Im Rahmen
einer Planung besteht immer die
Gefahr, sich in Einzelanalysen zu ver-
lieren. Lehnen Sie sich deshalb von
Zeit zu Zeit zurlick und tberprifen Sie
kritisch, ob die Informationen bereits
ausreichen oder ob eine zusatzliche
Analyse dem Leser niitzt.

Verfassen Sie einen flieBenden Text

Selbstverstandlich dirfen Sie sich
zunachst Notizen zu den einzelnen
Gliederungspunkten machen. Der
fertige Businessplan sollte jedoch -
vergleichbar einem klassischen Aufsatz
— aus sich heraus verstandlich und in
flieBender Form verfasst sein.

Testen Sie lhren Entwurf
immer wieder

Entscheidend fir den Erfolg lhres
Geschaftsplanes sind seine Verstand-
lichkeit und Stimmigkeit. Stellen Sie
sich deshalb immer wieder einem
Testpublikum. AuRenstehende, die
die Unterlagen durchsehen, erkennen

Wichtige Hinweise zur Arbeit mit diesem Leitfaden

Unser Leitfaden versorgt Sie mit
wichtigen Informationen und Tipps fiir
die Erstellung lhres Businessplanes. Zu
Beginn eines jeden der im Folgenden
dargestellten Gliederungspunkte
finden Sie hilfreiche Inhalte, Hinweise
und Erlduterungen, welche Ihnen
helfen sollen, einen Uberblick tiber die
einzelnen Themenbereiche zu erhalten.

Hieran schlie3en sich jeweils auf die
einzelnen Punkte abgestimmte Fragen-
kataloge an, welche in beigen Késten
mit dem Vermerk ,,Businessplan” ent-
halten sind. Diese gilt es — soweit sie
auf lhr Griindungsvorhaben zutreffen —
in Ihrem schriftlichen Businessplan zu
beantworten.

Schwachstellen oft tiberraschend
schnell und kénnen vielleicht sogar An-
regungen flr die Weiterarbeit geben.

Uberarbeiten Sie lhren Geschaftsplan
so oft wie nédtig

Ein Geschaftsplan ,lebt” — er reift
nach und nach mit lhrer Geschéafts-
idee. Steht am Anfang vielleicht nur
ein grobes Konzept und sind lhre
Vorstellungen noch ungenau, so fligt
sich im Laufe der Zeit alles zu einem
,runden” Ganzen zusammen. Dabei
mussen aufgrund neuer Erkenntnisse
einzelne Themen oft mehrmals tGber-
arbeitet und aktualisiert, Annahmen,
Prognosen und Zielwerte aufeinander
abgestimmt werden. So vermeiden Sie
inhaltliche Fehler.

Der Geschaftsplan ist die Trocken-

Ubung fur den Ernstfall! Es kostet

nichts, wenn eine absehbare Bruch-

landung wahrend der Konzept-

erstellung erkannt wird - spater konnen

die Folgen weit schwerwiegender sein

e fiur Investoren

e fiur die Mitarbeiter

e fiur Sie als Unternehmer und lhre
Familie

Nehmen Sie sich ausreichend Zeit fur
die Vorbereitung!

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Der Businessplan

1. Zusammenfassung/Executive Summary

Businessplan

Die Zusammenfassung ist die
LVisitenkarte” Ihres Geschéaftsplans.
Sie vermittelt in einem maximal
2-seitigen Uberblick die wesentlichen

Fakten und Informationen zu lhrer
Geschaftsidee und orientiert sich in-
haltlich an den weiteren Gliederungs-
punkten. (Diese Zusammenfassung

ist nur bei einem umfangreicheren
Geschaftskonzept — Giber 10 Seiten -
notwendig!)

2. Unternehmer(-team)

Was bedeutet , selbstandig” sein?

Wenn Sie sich selbstdndig machen,
geben Sie die vermeintliche Sicherheit
eines oft gut bezahlten Arbeitsplatzes
auf. Sie haben die Ungewissheit zu
ertragen, ob Sie den Aufgaben auf
Dauer gewachsen sind, die ein nicht
klar vorhersehbarer Geschéaftsverlauf
mit sich bringt. Sie stehen sténdig vor
neuen Problemen und Aufgaben, die es
zu meistern gilt. Gerade hier liegt aber
auch der Reiz: hohe Arbeitszufrieden-
heit, die Umsetzung eigener Ideen,
Entscheidungs- und Handlungsfreiheit,
selbstandig und unabhéngig etwas
leisten und aufbauen.

Sind Sie ein ,Unternehmertyp”?

Bevor Sie ein Unternehmen griinden,
sollten Sie sich prinzipiell die Frage
stellen, ob Sie ein Unternehmertyp
sind. Um erfolgreicher Unternehmer
zu sein, sollten Sie gewisse Voraus-
setzungen mitbringen:

Personliche Eigenschaften

* |nteressiert, wissbegierig, ehrgeizig

e Gesundes Selbstvertrauen und
-bewusstsein

e Teamfahigkeit, Einflhlungs-
vermogen, Kritikfahigkeit

e Engagement und Flexibilitat

e Kreativitat, offen fliir Neues

* Risiko- und Verantwortungs-
bewusstsein

e Korperliche und seelische
Belastbarkeit

* Eigen- und Fremdmotivation

® Durchstehvermdgen und
Zielstrebigkeit

Fachliche Eigenschaften

® Fachkenntnisse

e Branchenerfahrung

e Kdufmannische Grundkenntnisse
* Vertriebsorientierung

Kommunikative Eigenschaften
e Kontaktfreudigkeit
e Verhandlungsgeschick

Familiare Unterstiitzung
e Familie bejaht Griindung
e Familie unterstiitzt Griindung

Und wenn Sie noch nicht sémtliche
unternehmerischen Eigenschaften und
Qualifikationen mitbringen - nutzen Sie
die Qualifizierungs- und Weiterbildungs-
angebote, die flr Existenz-griinder
angeboten werden. Viele Dinge kann
man auch erlernen und erfahren. Oder
Sie griinden mit einem Partner, der die
fehlenden Eigenschaften oder Kontakte
mitbringt und eine ehrliche und koope-
rative Zusammenarbeit sucht.

Tipp!

Erstellen Sie eine Liste mit zwei
Spalten: Links steht ,, Das kann ich am
besten” und rechts steht, ,Das tue
ich am liebsten”. Bitte fullen Sie diese
Liste sorgféltig aus. Bedenken Sie
auch die vielen Kleinigkeiten, die Sie
am besten kdnnen. So erhalten Sie
schnell und unkompliziert eine Uber-
sicht Ihrer Starken und Schwachen.

¢ Was bewegt Sie dazu, den Schritt
in die Selbstandigkeit zu gehen?

e Welche Erfahrungen haben Sie in
der Vergangenheit gemacht, die
Sie als Unternehmer qualifizieren?

e Woran splren Sie, dass Sie die
notwendige Energie aufbringen,
um die oft schwierigen ersten
Jahre der Selbstandigkeit zu
meistern?

e Welche fachlichen Qualifika-
tionen/Berufserfahrungen/ggf.
notwendigen Zulassungen (z.B.
Meistertitel) haben Sie, die flr lhre

N\

Businessplan - Unternehmer(-team)

Grindung relevant bzw. Voraus-
setzung sind? Wie erflillen Sie die-
se Anforderungen, falls Sie selbst
diese nicht vorweisen kénnen?

e Welche kaufmannischen Erfahrun-
gen und Kenntnisse haben Sie?

e Welche vertrieblichen Erfahrungen
und Kenntnisse haben Sie?

e Welche Wissensliicken und Defizite
an Erfahrungen und Kenntnissen
fir die geplante Griindung sehen
Sie bei sich selber? Wie werden
Sie diese Wissenslicken/Defizite
ausgleichen?

~

Planen Sie, sich im Vollerwerb
oder im Nebenerwerb selbstandig
zu machen?

Welche personlichen, zeitlichen
oder finanziellen Verpflichtungen
gibt es, die Ihren Handlungs-
spielraum einschranken?

Wie ist lhre familidre Situation?
Wie kénnen Sie die Familie mit der
Selbstandigkeit vereinbaren?

Wer und in welcher Weise unter-
stlitzt Sie bei der Selbstandigkeit
(Familie, Freunde, Geschaéfts-
partner, Mentoren, Berater, etc.)?

J

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Der Businessplan

3. Produkt und Dienstleistung

Wo und wie finde ich meine
Geschaftsidee?

Auf dem Markt tummeln sich viele
mogliche Geschéftsideen. Kaum ein
Produkt oder eine Dienstleistung
kénnte man nicht weiterentwickeln
oder verbessern. Das ist die Chance fur
Ideenjédger. Finden Sie neue lohnen-
de Geschaéfte. Folgende Quellen und
Wege kdnnen Anregungen flir neue
Geschéfts-ideen bringen:

e Berufliches Umfeld

e Fachzeitschriften

e Wirtschaftsmagazine

* Tageszeitungen

Marktliicken entdecken

Selbst in scheinbar geséttigten
Markten gibt es Nischen, die bislang
noch nicht besetzt sind. Um sie aufzu-
splren, benoétigen Sie zumeist detail-
liertes Branchenwissen. Manchmal
reichen aber auch schon ,gesunder
Menschenverstand” oder eigene Er-
fahrungen.

Sich an erfolgreichen Konzepten
orientieren

Sehen Sie sich doch mal in fremdem
Terrain um. In anderen Branchen und
Landern gibt es sicherlich Geschafts-
ideen, die ihren Erfolgsbeweis schon
angetreten haben. Wer sich an bereits
realisierte Ideen anlehnt, griindet hau-
fig mit geringerem Risiko. Achten Sie
aber auf eventuelle Urheberrechte oder
andere gewerbliche Schutzrechte.

Trends erkennen und neue Ideen
verwirklichen

Alte Branchenhasen werden mit der
Zeit betriebsblind. Der Strukturwan-
del vollzieht sich oft sehr plotzlich.
Nur wer Anderungen schnell erkennt,

Linktipps

Sich an erfolgreichen Konzepten
orientieren:
www.dfv-franchise.de
Unternehmensborse:

www.nexxt-change.org/DE/
Startseite/inhalt.html

www.hans-lindner-stiftung.de/
beratung-und-coaching/
unternehmermarktplatz

prézise und gleichzeitig sensibel darauf
reagiert, kann mit einer Geschéaftsidee
davon profitieren. Eine pfiffige Neuheit
macht selbst aus dem verschlafensten
Konzept eine Top-Geschaftsidee.

Technische Entwicklungen nutzen

Wer Innovationen rechtzeitig erkennt,
kann fast sicher sein, eine gute Grund-
lage fur das Konzept zu haben. Doch
Vorsicht: Eine Erfindung muss sich
vermarkten lassen, sonst bleibt sie eine
JTuftelei”.

Mit Spezialisierung abheben

Mit einem kleinen Dreh erhalten selbst
alt bekannte Geschaftsideen neuen
Schwung. Wer sich in seinem Angebot
oder durch einen besonderen Service
von der Konkurrenz abhebt, verkauft
sich leichter zu guten Preisen.

Stellen Sie nicht lhre Idee, sondern
den Kundennutzen in den Vordergrund
Ihrer Uberlegungen.

Alleinstellungsmerkmal definieren

Das Alleinstellungsmerkmal, auch

Unique Selling Proposition (USP) ge-

nannt, ist das unverwechselbare und

besondere Leistungsmerkmal, mit dem

sich ein Angebot deutlich vom Wettbe-

werb abhebt. Aus der Perspektive der

Kunden muss das Produkt/die Dienst-

leistung fur deren Bedirfnisse besser

geeignet sein. Ein Alleinstellungsmerk-

mal kann zum Beispiel sein:

* Neuartige Produkteigenschaften

e Sie arbeiten effizienter als der Wett-
bewerb

e AusschlieBlicher Einsatz von umwelt-
vertrdglichen Materialen

* Einzigartiges Bedienkonzept

e Beste Qualitat/Langste Lebensdauer/
etc.

Von der Geschéftsidee zum
Produkt/zur Dienstleistung

Haben Sie erst einmal eine Idee auf-
gegriffen, dann machen Sie aus lhrer
Geschaéftsidee ein marktgangiges
Produkt, eine gefragte Dienstleistung.
Ob sich Ihr Unternehmen am Markt
erfolgreich behaupten oder gerade so
Uber Wasser halten kann, hdngt von
der Qualitat der Konzeption ab, mit der
Sie im Wettbewerb antreten.

Die folgenden ,,Ratschlage fur
Ideensucher” erleichtern lhnen die
Umsetzung.

Suchen Sie in dem Sachgebiet, das Sie
am besten beherrschen!

Meist ist es der Beruf oder das intensiv
betriebene Hobby. Nattrlich finden Sie
auch aul3erhalb des vertrauten Um-
feldes gute Ideen. Aber Vorsicht: Eine
Idee zu entwickeln und sie erfolgreich
umzusetzen sind zwei Paar Schuhe,
denn wichtige Erfolgsfaktoren sind
Branchenerfahrung und Expertise. Ori-
entieren Sie sich nicht an kurzlebigen
Rennern, sondern an Trends - sie hal-
ten erfahrungsgemaR mehrere Jahre
an. Seien Sie experimentierfreudig.

Streben Sie nach einer Idee, die lhnen
Spall macht!

Suchen Sie etwas, zu dessen Verwirkli-
chung Sie Lust und Freude versplren.
Die Erwartung, mit einer Geschéftsidee
schnell Geld zu verdienen, darf Sie
nicht dariiber hinwegtduschen, dass
Sie lhr kiinftiges Leben damit ent-
scheidend verdndern. Behalten Sie |hr
eigentliches Ziel im Auge.

Halten Sie Augen und Ohren offen!
Besuchen Sie Veranstaltungen, Se-
minare und Messen. Der beste Ideen-
lieferant ist jedoch nicht selten das
Gesprach mit Freunden, Bekannten
und Kollegen, aber auch mit kiinftigen
Kunden, Lieferanten und Konkurren-
ten. Wo zeigt lhre spéatere Konkurrenz
heute Schwéachen? In jedem kritischen
Wort steckt das Bediirfnis, eine Ver-
besserung fiir die Zukunft zu erhalten.
Das ist Ihre Chance: Nehmen Sie sich
die oft vielfaltigen Problemstellungen
zu Herzen, gehen Sie offen auf die
Fragestellungen und Anregungen lhrer
potenziellen Kunden ein.

Denken Sie ,ganz anders”,

denken Sie ,quer”!

Verlassen Sie die ausgefahrenen
Gleise! Unterlassen Sie es, nur nachzu-
vollziehen, was andere bereits gedacht
haben. Denken Sie weiter. Gehen Sie
den Schritt von der Analyse zur Kreati-
vitdt — werden Sie UNTERNEHMUNGS-
lustig!

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Prifen Sie die Voraussetzungen zur
Verwirklichung!

Behalten Sie schon wédhrend der Suche
die Realisierbarkeit Ihrer Idee im Auge.
Nicht alles ldsst sich wirtschaftlich
sinnvoll umsetzen; prifen Sie lhre
eigenen Maoglichkeiten genau. Klam-
mern Sie aus, was flr lhre individuel-
len Rahmenbedingungen ganz sicher
~mehrere Nummern zu groRR” ist. Ist
eine Idee fir Sie nicht geeignet, aber
dennoch gut — vielleicht lasst sie sich
vermarkten?

Der Businessplan

Verlieren Sie keine Ideen!
Gedankensplitter, verbliiffende Er-
kenntnisse liber Zusammenhaénge,
interessante DenkanstoRRe oder
Informationen - vergessen Sie nichts.
Schreiben Sie sich alles auf, notieren
Sie jedes Wort, das lhnen spontan ein-
fallt. Klammern Sie auch Unausgegore-
nes nicht von vorne herein aus. Papier
und Stift sollten sténdig in Ihrer Néhe
sein — sogar nachts neben lhrem Bett.

Tipp

Anstelle einer Neugrindung
besteht auch die Moglichkeit einer
Unternehmensnachfolge, einer
Unternehmensbeteiligung oder der
Grindung mit einem Franchise-
konzept. Informieren Sie sich uber
diese Alternativen mit Hilfe unserer
Linkstipps auf der linken Seite.

/

Businessplan

Produkt und Dienstleistung

e Welches Produkt/welche Dienst-
leistung wollen Sie herstellen
bzw. verkaufen?

e Welchen Nutzen hat das Angebot
fur potentielle Kunden? (Tech-
nisch, qualitativ, finanziell, image-
fordernd, umweltschonend,
gesundheitsfordernd, Spal3-Faktor,
trendig, etc.)

¢ Wie begeistert Ihr Produkt/lhre
Dienstleistung und woran spuren
Kunden diese Begeisterung?

e Wie gelingt es Ihnen, Ihre Kunden
nachhaltig an Ihr Unternehmen
zu binden (z. B. Service- oder
Wartungsleistungen)?

* Was genau macht |lhr Angebot neu
oder einzigartig?

Fragen bei innovativen
Geschaftsideen:

* Worin besteht die Innovation
lhrer Idee?

e Wodurch grenzen Sie sich von
den bisher am Markt erhéltlichen
Produkten ab?

e Mit welchen Vertretern lhrer
Zielgruppe haben Sie bereits tber
den Bedarf gesprochen?

e Was sind die konkreten Ergebnisse
dieser Gesprache?

¢ |In welchem Entwicklungsstadium
befindet sich Ihr Produkt/lhre
Dienstleistung und welche weite-
ren Schritte sind noch notwendig?

e Wo sehen Sie die Risiken in der
Entwicklung oder in der Her-
stellung und wie werden Sie
diese Probleme 16sen?

* Welche technischen Zulassungen
sind notwendig?

¢ Gibt es Gutachten Uber die
technische Funktionalitat Ihres
Produktes?

e Welche Patente, Gebrauchsmuster-
schutz- oder Lizenzrechte besitzen
Sie bzw. sollen erworben werden?

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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4. Markt und Wettbewerb

Marktforschung

Lernen Sie die Bedlirfnisse lhres
Kunden kennen. Achten Sie auf seine
Vorlieben und seine Verhaltensweisen.
Sammeln Sie laufend und systematisch
diese Informationen. So sind Sie in

der Lage, den Grad der Unsicherheit in
lhren unternehmerischen Entscheidun-
gen zu reduzieren.

Deshalb: Analysieren Sie lhren
Absatzmarkt genau.

Lernen Sie

e die Struktur Ihrer Zielgruppe

e Artund Umfang der Nachfrage

e die Kdufergewohnheiten

¢ die Einstellung lhrer potenziellen
Kunden zu den Produkten

e mogliche Einflisse auf das kiinftige
Kauferverhalten

e die Absatzwege

e anwendbare Spielarten der Verkaufs-
forderung

* |hre Wettbewerber/Konkurrenten
kennen.

Markterkundung

Verschaffen Sie sich durch Gespréache
mit Kunden und Lieferanten, durch
Lesen von Fachzeitschriften und Wirt-
schaftsberichten in den Tages- und
Wochenzeitungen, durch Besuche von
Ausstellungen und Fachmessen einen
Uberblick liber die Absatzmdglichkei-
ten Ihrer Produkte/Dienstleistungen.

Marktanalyse

Machen Sie sich ein Bild tGber die aktu-
ellen Marktverhaltnisse. Erkennen Sie,
mit welchen Produkten/Dienstleistun-
gen lhre Geschéftsidee in Konkurrenz
steht, ob die Absatzchancen bisher von
den Wettbewerbern genutzt sind oder
ob Marktpotenziale oder sogar Nischen
unbeachtet blieben.

Marktbeobachtung

Beobachten Sie alle Verdnderungen am
Markt und zeichnen Sie die Entwicklun-
gen auf. So nehmen Sie alle Wand-
lungen rechtzeitig wahr und kdnnen
schnell darauf reagieren.

Marktprognose

Die Erkundung, die Analyse und die Be-
obachtung Ihres Marktes versetzt Sie in
die Lage, die zuklinftigen Bedarfs- und
Absatzentwicklungen richtig einzu-
schatzen. Richten Sie Ihre Teilplane,
wie Produktion, Einkauf, Sortiments-
struktur, Personal und Finanzierung
passgenau darauf aus.

Hilfreiche Informationen finden Sie
auch bei Verbanden, Kammern und
Marktforschungsinstituten. Aber den-
ken Sie daran: Statistiken sind vergan-
genheitsbezogen, geben in der Regel
nur Durchschnittswerte wieder und
konnen von den Bedingungen vor Ort
erheblich abweichen.

Linktipps Marktprognosen

www.statistikportal.de
www.statistik.bayern.de
www.destatis.de

Businessplan

Kunden

* Wer sind die Zielgruppen -
welche Kunden sprechen Sie an
(Alter, Geschlecht, Einkommens-
verhéltnisse, Beruf, Einkaufs-
verhalten, Privat- oder Geschéfts-
kunden, 6ffentliche Einrichtungen,
Branchen)?

e Welche Bedirfnisse haben diese
Kunden?

e Was sind fiir den Kauf entscheiden-
de Faktoren?

¢ Welchen Stellenwert spielen Ser-
vice, Wartung, Beratung und Be-
treuung bei der Kaufentscheidung?

Markt

¢ In welcher Branche sind Sie tatig?

¢ Welche aktuellen Trends zeichnen
sich in der Branche ab, die die
Nachfrage nach dem Produkt/
der Dienstleistung beglinstigen/
einschrianken?

¢ Inwiefern verdndern sich Ein-
stellungen und Verhaltenswei-
sen der Kaufer gegentiber den
Produkten und Leistungen? (Billig-
angebote, Umweltschutzauflagen,
Innovationen, Sicherheit, etc.)

e Wie groR ist Ihr Einzugsgebiet?

e Sind die Branchentrends auch in
lhrem Einzugsgebiet relevant?

e Wie grof3 ist das vorhandene
Marktvolumen in Ihrem Einzugs-
gebiet insgesamt (in Kunden/in
Euro)?

e Welchen Anteil an diesem
Marktvolumen streben Sie an
(in Kunden/in Euro)?

Wettbewerb

* Bei welchen Wettbewerbern
bekommen die Kunden das gleiche
Angebot?

Welche anderen Anbieter erfillen
das gleiche Kundenbedlirfnis mit
einem ahnlichen oder anderen
Angebot?

Welche Stéarken und Schwachen
hat Ihr Angebot aus Kundensicht
(Preis, Qualitat, Service, Ver-
packung, Geschwindigkeit, etc.)
gegentiber der Konkurrenz (auch in
einer Matrix darstellbar)?

Wie heben Sie sich ab?

Welche Marketingstrategie
verfolgen lhre Mitbewerber?
(Vertriebswege, Werbemittel und
Werbetrager)?

Welche Reaktionen oder ggf.
rechtlichen Schritte sind von
Ilhren Wettbewerbern durch lhren
Markteintritt zu erwarten?

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Die folgende Matrix erméglicht einen schnellen Uberblick iiber das vorhandene Angebot.

Konkurrent 1

Konkurrent 2

Konkurrent 3

Konkurrent 4

Mein Betrieb

Stundensatz

Service

Standort

Qualitat

Eigenschaft x

Eigenschafty

Fligen Sie die jeweiligen Eigenschaften und Angebote Ihrer Wettbewerber ein und schétzen Sie diese ein.
Bilden Sie die Kriterien dabei stets aus Kundensicht ab.

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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5. Marketing und Vertrieb

Marketing heil3t zuerst untersuchen
und analysieren. Behalten Sie den
Markt im Auge. Beobachten Sie die
Kunden, die Konkurrenz und die
Entwicklung in der Branche. Diese
Erkenntnisse sind die Grundlage fiir
lhr Marketing-Konzept. Marketing
(also das Beobachten des Marktes und
der Marktteilnehmer, das Planen der
Vertriebsaktivitaten und alle darauf
ausgerichteten Handlungen) ist dazu
da, Ihr Angebot moglichst gut zu ver-
kaufen. Jeder Schritt des Marketings
soll lhnen einen Vorsprung vor der
Konkurrenz verschaffen.

,Denn: Nur wer verkaufen kann,
hat Erfolg.”

Tipp

Wir empfehlen lhnen sich fiir eine
professionelle Beratung und Be-
gleitung an eine Werbeagentur zu
wenden. So kénnen Sie von Anfang
an serids auftreten und effektive
MaRnahmen durchfiihren.

Positionierung

Nachdem Sie lhre Situation analysiert

haben, kdnnen Sie Ihre Positionierung

definieren. Dazu gehoren:

e Kunden/Kundengruppen, die Sie
ansprechen wollen

e Kundenbediirfnisse, die Sie decken
wollen

e Qualitat und Serviceleistungen,
die Sie bieten wollen

e Besondere Leistungen, durch die Sie
sich von lhren Konkurrenten unter-
scheiden und abheben wollen.

Tipp

Stellen Sie sich vor, Sie treffen
lhren idealen Kunden und haben
maximal eine Minute Zeit, ihn von
Ilhrer Leistung zu begeistern. Mit
welchen Aussagen gelingt Ihnen
dies? (Kundennutzen, emotionale
Botschaften, Besonderheiten, usw.)

Marketing-Ziele
Definieren Sie nun lhre Ziele genau
und suchen Sie messbare Gr6en, um
die Ziele zu quantifizieren und spater
kontrollieren zu konnen. Mégliche
Ziele:
e Marktanteil, den Sie erreichen wollen
e AbsatzgroRen, die Sie erreichen
wollen
e Anzahl erfolgreicher Angebote,
die Sie erreichen wollen
e Umsatz, den Sie erzielen wollen
e Gewinn, den Sie erzielen wollen

Marketing-Strategie

Sobald Ihre Marketingziele feststehen,

gilt es Mittel und Wege zu finden, um

diese Ziele zu erreichen. Sie entwi-
ckeln eine Strategie zur Umsetzung
dieser Ziele.

e Kostenfiihrerschaft — Sie wollen und
konnen das Produkt am billigsten
anbieten. Vorsicht, hier muss sehr
eng und genau kalkuliert werden!

e Differenzierung - Sie kdnnen ein
einzigartiges Produkt anbieten.

¢ Nischenstrategie — Sie konzentrieren
sich auf einen bestimmten Teil des
Marktes.

Marketing-Mix

Mit dem Marketing-Mix werden
Marketingstrategien und -pléne in
konkrete Aktionen umgesetzt. Die vier
klassischen Instrumente sind die ,vier
P“ — englisch fiir product, price, place
und promotion. Im Deutschen entspre-
chend der Produkt-, Preis-, Vertriebs-
und Kommunikationspolitik.

Produktpolitik

Die Grundlage lhres Unternehmens ist
das Produkt oder die Dienstleistung.
Auf Dauer sind dies mit die wichtigs-
ten Bausteine, die den Erfolg oder

den Misserfolg Ihres Unternehmens
ausmachen. Uberlegen Sie sorgfiltig,
welche Produkte, Dienstleistungen und
welches Sortiment die BedUirfnisse der
Kunden am besten befriedigen. Ma-
chen Sie sich auch Gedanken, welche
besonderen Serviceleistungen Sie an-
bieten wollen.

Vertriebspolitik

Sie legen fest, ob Sie Ihr Produkt direkt
absetzen, AuBendienstmitarbeiter
beschéftigen, Gber den Gro3- bzw.
Einzelhandel oder online vertreiben.
Auch Fragen der Lagerhaltung und
des Transportes sind in die Uberlegun-
gen mit einzubeziehen. Sie benoétigen
einen Laden, an dem die Kunden ihre
Einkdufe tatigen? Wie gestalten Sie
lhren Point of Sale, um lhren Kunden
ein bestmadgliches Einkaufserlebnis zu
bieten?

Preispolitik

Die Preispolitik verfolgt das Ziel,
basierend auf der Preisgestaltung
Kaufanreize zu setzen. Die Preisbildung
kann kostenorientiert, kundenorientiert
oder wettbewerbsorientiert erfolgen.

Kommunikationspolitik

Hier legen sie fest, mit welchen
Instrumenten Sie mit lhren Ziel- und
Dialoggruppen kommunizieren
wollen. Dazu gehoéren beispielsweise
klassische Werbung, Messen, Events,
Public Relations, Sponsoring, Direkt-
werbung und vieles mehr.

Linktipps Marketingmix

www.marketingverband.de
www.absatzwirtschaft.de

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Werbung

¢ Mit welchen Werbemal3nahmen
konnen Sie lhre (potentiellen)
Kunden am wirkungsvollsten auf
sich aufmerksam machen? Falls
Sie mehrere Zielgruppen anspre-
chen, mit welchen MaRnahmen
und Instrumenten erreichen Sie
diese jeweils?

e Wann setzen Sie welche
Malnahmen um?

e Welches konkrete Budget setzen
Sie fliir welche Werbemaflinahmen
an?

e Werden die Begrifflichkeiten, die
Sie verwenden und kommunizieren
wollen, bereits von Wettbewerbern
verwendet?

* |st es notwendig, lhre Idee/
den Unternehmensnamen/das
Logo rechtlich abzusichern oder
schiitzen zu lassen?

Vertrieb

e Welche Vertriebskanéle nutzen Sie,
um lhr Produkt/Ihre Dienstleistung
verfligbar zu machen? (z. B. Online-
shop, Plattformen, personlicher
Kontakt zum Kunden, Handels-
vertreter, Wiederverkaufer, Multi-
plikatoren, Netzwerke, etc.)

e Wie funktionieren diese und
warum haben Sie sich dafiir
entschieden?

* Welche Kosten entstehen durch
den Vertrieb?

Preis

e Welcher Preis passt zu lhren
Produkten/Dienstleistungen? Was
sind sie den Menschen, die sie
kaufen sollen, tatsachlich wert?

* Welche Preise sind bei langjahrig
etablierten Mitbewerbern Ublich?

Welche Preisstrategie verfolgen
Sie?

Wollen Sie mit einem niedrigeren
Preis schnell den Markt durch-
dringen und wie gelingt es lhnen,
trotzdem rentabel zu arbeiten?
Oder orientieren Sie sich bei der
Preisbildung an den Preisen der
Wettbewerber? Was veranlasst
Kunden, bei gleichen Marktpreisen
zu lhnen zu wechseln?

Oder mdchten Sie von Beginn an
mit hoheren Preisen arbeiten?
Warum akzeptieren die Kunden die
hoéheren Preise?

Welche Zahlungsmodalitaten
(Zahlungsfristen, Rabatte, Skonti,
Anzahlungen) kdnnen Sie mit lhren
Kunden vereinbaren?

6. Geschaftssystem und Organisation

Griindung oder Ubernahme?

Es gibt vielfdltige Moglichkeiten und
Ausgangssituationen, um zu einem
eigenen Unternehmen zu kommen. lhre
Entscheidung hangt im Wesentlichen
davon ab, wie viel Gestaltungsspiel-
raum Sie haben wollen und welche
Moglichkeiten Sie sehen, das Risiko zu
reduzieren.

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

Die Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform ist eine wich-
tige Entscheidung fiir Ihr Unterneh-
men. Sie hat personliche, steuerliche,
betriebswirtschaftliche und gesell-
schaftsrechtliche Folgen. Aus diesem
Grund sollte sie sehr gut lGberlegt sein.
Wesentliche Kriterien sind die Anzahl
der Griinder, die Haftungsbeschréan-
kung, das erforderliche Mindestkapital,
der Umfang der Entscheidungsgewalt

sowie die steuerlichen und gesell-
schaftsrechtlichen Erfordernisse.

Bedenken Sie aber: Es gibt nicht die
~ideale” Rechtsform! Jede Rechts-
form hat ihre Vor- und Nachteile und es
kommt immer darauf an, welche Ziele
Sie verfolgen wollen.

Lassen Sie sich in jedem Fall von
einem Steuerberater und ggf. einem
Notar beraten!

15
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Die gebrauchlichsten Rechtsformen

N

Unternehmensformen

[Personengesellschaftj

ein Gesellschafter

Einzelunternehmen

mehrere Gesellschafter

Gesellschaft des

burgerlichen Rechts (GbR)

Eingetr. Kaufmann e.K.

Offene Handels-

gesellschaft (OHG)

Partnerschafts-
gesellschaft (PartG)

Kommanditgesellschaft

(KG)

Mischformen

GmbH & Co. KG

{ Kapitalgesellschaft j

Gesellschaft mit

beschrankter Haftung
(GmbH)

Aktiengesellschaft (AG)

Unternehmergesellschaft
UG (haftungsbeschrankt)

Stamm-/ Haftungs- Entscheidungs- Eintragung ins
Rechtsform Grundkapital beschrankung spielraum Formalitaten Handelsregister
Einzelunternehmen nein nein hoch gering nein
Eingetragener Kaufmann nein nein hoch hoch ja
GbR nein nein hoch gering nein (nur Vollkaufleute)
OHG nein nein gering hoch ja
PartG nein moglich hoch gering Partnerschaftsregister
KG nein teilweise hoch hoch ja
GmbH mind. 25.000 EUR ja eingeschrankt hoch ja
GmbH & Co. KG :girr:l.:)S.OOO EUR ja eingeschrankt hoch ja
AG mind. 50.000 EUR ja eingeschrankt hoch ja
UG (haftungsbeschrankt) | mind. 1 EUR * ja eingeschrankt hoch ja

* Pflicht zur jahrlichen Riicklage (25% des Uberschusses) bis 25.000 EUR erreicht sind

Businessplan — Rechtsform und Eigentumsverhiltnisse

e Welche Rechtsform wéahlen Sie?
Bitte begriinden Sie lhre
Entscheidung fiir diese Rechtsform.

e Wenn Sie mit Partnern griinden,
wie verteilen sich die Gesellschafts-
anteile?

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Anmeldeformalitaten

Wer einen Betrieb griindet, muss eine
Reihe von Anmeldeformalitdaten und
gesetzlichen Vorschriften beachten.

Gewerbeanmeldung

Jeder Gewerbebetrieb (also jedes
Unternehmen, das ,auf Dauer auf
Gewinnerzielung angelegt ist”) muss
beim zustdndigen Gewerbeamt (in der
Regel Stadt- oder Gemeindeverwal-
tung) angemeldet werden. Nicht ange-
meldet werden Freie Berufe (z. B. Arzte,
Architekten, Steuerberater, Rechtsan-
walte, Klinstler, Schriftsteller), Wissen-
schaftler sowie Land- und Forstwirte.
Diese wenden sich direkt (formlos) an
das Finanzamt und beantragen eine
Steuernummer.

Mit der Gewerbeanmeldung werden

in der Regel...

e das Statistische Landesamt

e die Handwerkskammer (bei Hand-
werksberufen)

e die Industrie- und Handelskammer

e das Registergericht (bei Handels-
register-Eintragung)

e das Finanzamt

e und die Berufsgenossenschaft
automatisch lber Sie und Ihr
Vorhaben informiert, sofern diese
Stellen flr Sie zustandig sind.

Besondere Genehmigungen
Informieren Sie sich beim zustdndigen
Gewerbeamt, ob besondere
Genehmigungen zum Betrieb lhres
Unternehmens notwendig sind.

Dies gilt insbesondere fiir

(auszugsweise)

e Handwerksbetriebe (zur Fiihrung des
Unternehmens ist nur berechtigt,
wer eine Meisterprifung abgelegt
hat; Ausnahme: handwerkséhnliche
Berufe)

¢ Industrie (Anlagen mit besonderen
Umwelteinflissen)

e Einzelhandel (fur verschiedene
Handelsbereiche sind Sachkunde-
nachweise notwendig)

e Gaststatten und Hotels
(IHK-Unterweisung)

e Bewachungsgewerbe
(IHK-Unterweisung)

e Verkehrsgewerbe (Konzession zur
Personenbeférderung durch Gewer-
beamt bzw. Regierungsprasidium)

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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e Reisegewerbe (Reisegewerbekarte
beim zustandigen Gewerbeamt)

e Freie Berufe (in der Regel Zulassung
durch zustandige Kammer)

Linktipps

Besondere Genemigungen
www.bmwi.de
www.ihk.de

www.hwk.de
www.absatzwirtschaft.de

Businessplan

Welche Voraussetzungen
(gesetzliche Zulassungen und
Genehmigungen miissen Sie
erflillen oder noch einholen, um
die Tatigkeit austiben zu dirfen?

- J

Beschiaftigungsverhaltnisse
Informieren Sie das Arbeitsamt und die
zustandige Krankenkasse/Ersatzkasse/
Rentenversicherung tiber die bei lhnen
beschaftigten Arbeitnehmer.

Steuern

Waéhrend die Lohnsteuer fur die
Mitarbeiter und die Umsatzsteuer in
der Regel monatlich abzufiihren sind,
kann sich insbesondere die Zahlungs-
verpflichtung flr die Gewerbesteuer
und die Einkommensteuer/Korper-
schaftsteuer auf spatere Zeitrdume
verschieben. Sorgen Sie fiir diese Félle
vor, dass Sie nicht zahlungsunfahig
werden — legen Sie etwas auf die hohe
Kante. Nutzen Sie daher die bestehen-
den Steuergesetze optimal fir ihre
spezielle Situation.

Ziehen Sie in jedem Fall Experten,
beispielsweise Steuerberater, zu Rate.

Innerbetriebliche Erfordernisse

Kalkulation

Preise uber den Daumen zu peilen oder
die Konkurrenz zu kopieren ist sehr
gefahrlich. Eine genaue Preisermittlung
ist unverzichtbar und gliedert sich in
zwei Phasen: Die Vorkalkulation zur
Ermittlung des Angebotspreises und
die Nachkalkulation, um zu ermitteln,

ob dieser Preis richtig war. Gerade

in der Griindungsphase, wenn Sie
noch wenig Erfahrung besitzen, ist die
Kontrolle des tatsdchlichen Aufwandes
unverzichtbar.

Buchfiihrung

Behalten Sie den Uberblick tiber Ihr
Unternehmen. Achten Sie auf eine
ordnungsgemaéle Buchhaltung. Sie ist
weit mehr als nur ein Formerfordernis
fur das Finanzamt. Mit zeitnahen be-
triebswirtschaftlichen Auswertungen
(monatlich!) verfligen Sie liber ein aus-
gezeichnetes Instrument zur laufenden
Kontrolle Ihres Geschéaftsbetriebes.

Controlling

Eine ordnungsgemé&fRe Buchhal-
tung ist eine solide Grundlage zum
Aufbau eines Controlling-Systems.
Ein funktionierendes Controlling-
System ist das Friihwarnsystem in
lhrem Unternehmen. Die daraus
gewonnenen Informationen sind fir
Sie die Plattform fir zielfihrende
unternehmerische Entscheidungen,
die wiederum in hohem Male fir
den wirtschaftlichen Erfolg Ihres
Unternehmens verantwortlich sind.

Linktipps

Forderungsmanagement
www.creditreform.de

www.factoring.de

www.inkasso.de

Controlling
www.existenzgruender.de
www.controllerspielwiese.de
www.controllerverein.de

Steuern

www.dstv.de
www.steuerberater-suchservice.de
www.datev.de

www.sisby.de

Website lhrer lokalen IHK und
HWK

Mietspiegel der Gemeinden/
Stadte
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Forderungsmanagement

Die Zahlungsmoral der Kunden wird

immer schlechter. Zahlungsfristen

zwischen 30 und 60 Tagen sind

die Regel. Ihr Betrieb muss hierfiir

Liquiditat vorhalten und hat die damit

verbundenen Zinskosten und das

Ausfallrisiko zu tragen. Richten Sie

von Anfang an ein striktes Forderungs-

management ein.

e Priifen Sie die Kreditwiirdigkeit
(Bonitét) lhrer Kunden.

e Vermeiden Sie groRzligige
Zahlungsziele.

e Stellen Sie Ilhre Rechnungen so
schnell wie méglich.

e Uberwachen Sie laufend lhre
Zahlungseingénge.

e Organisieren Sie Ihr Mahnwesen.

e Planen Sie lhre Ein- und
Auszahlungen.

e Schaffen Sie Liquiditats- und
Finanzierungsreserven.

Standort
Der richtige Standort ist entscheidend
fir den Unternehmenserfolg. Die

Der Businessplan

Anforderungen sind von Unternehmen
zu Unternehmen sehr verschieden.
Legen Sie deshalb ein Anforderungs-
profil fest und vergleichen Sie mog-
liche Standorte miteinander. Sie wagen
die Vor- und Nachteile gegeneinander
ab und finden Ihr ,neues Zuhause”.

Lage

Fragen Sie bei der zustandigen
Gemeinde nach, ob der Bebauungs-
plan eine Nutzung des Grundstlicks
nach Ihren Erfordernissen vorsieht und
keine gewerbe- und baurechtlichen
Verordnungen entgegenstehen.

Betriebsraume

Die Ausstattung der Betriebsraume
ist von den konkreten Arbeitsablaufen
abhangig. Die Arbeitsstatten-, die
Gewerbeordnung sowie die Vor-
schriften zur Unfallverhiitung und
zum Emissionsschutz konnen Einfluss
auf lhren laufenden Betrieb haben.
Erkundigen Sie sich bei der zustandi-
gen Berufsgenossenschaft und beim
Gewerbeaufsichtsamt. Der Kauf von
Grundstiicken, Gebduden und anderen

langlebigen Wirtschaftsgutern ist mit
hohen Ausgaben verbunden, die in
vollem Umfang bereits bei der An-
schaffung zu tragen sind. Diese hohe
Kapitalbindung vermindert lhre Bonitéat
bei Banken und Kreditgebern und kann
in spateren Phasen die Beschaffung
von Fremdmitteln flir notwendige
Ergdnzungs- und Erweiterungsin-
vestitionen bzw. flr Betriebsmittel
zum Ausbau des Geschaftsumfangs
erschweren. Beziehen Sie die Moglich-
keit einer Miete oder eines Leasings in
lhre Planung mit ein und bleiben Sie so
kreditwirdig.

Auch wird sich Ihr Geschéftsbetrieb
im Laufe der Zeit verandern. Die Ge-
schaftsentwicklung — insbesondere
von jungen Unternehmen - kann eine
Erweiterung der Geschaftsraume oder
eine Verlagerung des Standorts erfor-
dern. Stellen Sie friihzeitig die Wei-
chen, dass Sie auf die Veranderungen
flexibel reagieren konnen.

Deshalb priifen Sie genau: Miete,
Leasing oder Kauf.

Businessplan

e An welchem Standort griinden Sie
lhr Unternehmen?

¢ Welche Anforderungen haben Sie
an lhren Standort (hinsichtlich
Lage, Kundennahe, Konkurrenz,
Versorgung, Arbeitskrafte, Kosten,

N

Parkplatze, etc.)

e Sind Auflagen vorhanden
(Nutzungsanderung, Stell-
platzverordnung, Bundes-
immissionsschutzgesetz,
Uberschwemmungsgebiete)?

e Gibt es Technologie- oder Grin-
derzentren, die in Frage kommen?

e Gibt es genligend Raum, um zu
expandieren?

Risikomanagement

Risiken und Chancen gehdren zum
unternehmerischen Handeln. Wichtig
ist aber, dass Sie Chancen und Risiken
erkennen, richtig bewerten und
bewusst eingehen. Die Grundlage
dafiir ist ein funktionierendes Risiko-
management.

Analysieren Sie lhr unternehmerisches

Risiko genau und versuchen Sie —

soweit moglich — Vorkehrungsmal3-

nahmen zu ergreifen. Dazu gehort

unter anderem:

¢ Allgemeine Geschaftsbedingungen
erstellen

e Vertrage professionell gestalten
(lassen)

e Forderungsmanagement etablieren

e Bonitdt von Kunden tberprifen

e Vertretungsregelungen von
Fihrungskraften und Mitarbeitern
einfihren

Das unternehmerische Risiko, das
jeder Selbstdndige tragen muss, kann
niemand versichern. Als Unternehmer
konnen und miissen Sie sich aber
gegen das wirtschaftliche Risiko fiir
unvorhergesehene ,Katastrophenfille
absichern, die Ihre unternehmerische
und lhre personliche Existenz geféhr-
den kénnen. Prifen Sie die Haupt-
risiken lhres unternehmerischen und
privaten Umfeldes und vergleichen Sie
die Angebote unterschiedlicher Ver-
sicherungsgesellschaften:

u

Fordern Sie lhren personlichen Ver-
sicherungsverlauf mit Rentenberech-

nung bei dem fiir Sie zustédndigen
Versicherungstrager, der Bundes-
versicherungsanstalt fir Angestellte
oder Landesversicherungsanstalt an.
Diese Unterlagen dienen als Basis, um
die Differenz zur spater gewlinschten
Altersversorgung zu berechnen. So
kénnen Sie schnell und effektiv bei
einem Versicherungsfachmann lhrer
Wahl ein individuell auf Ihre Beddirf-
nisse zugeschnittenes Angebot ein-
holen.

Linktipps

Biirgschaften

www.bb-bayern.de

Technologie-Finanzierung
www.htgf.de

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Wichtige betriebliche Versicherungen
e Betriebshaftpflichtversicherung

® Betriebsunterbrechungsversicherung
® Einbruch-/Diebstahlversicherung

e Elektronikversicherung

e Feuerversicherung

e Kfz-Versicherung

e |eitungswasserversicherung

e Produkthaftpflichtversicherung

e Sturm- und Hagelversicherung

e Umwelthaftpflichtversicherung

Leistungserbringung

Die betriebliche Leistungserstellung
umfasst Prozesse wie Beschaffung und
Einkauf, Produktion und Fertigung so-
wie Vertrieb, Logistik und Qualitdtsma-
nagement. Es geht in diesem Abschnitt
darum, die Kernkompetenzen lhres
Unternehmens fir die betriebliche
Leistungserstellung zu beschreiben.
Geben Sie an, wie die einzelnen Schrit-
te in der Ablauforganisation in lhrem
Unternehmen konkret organisiert
werden. Priifen Sie neben den zentra-
len Prozessen wie Verkauf und Vertrieb
auch die die betriebliche Leistungser-
stellung unterstlitzenden Prozesse.

Wichtige private Versicherungen

e Krankenversicherung/
Krankentagegeld

e Unfallversicherung fir
Beruf und Freizeit

e Berufsunfahigkeitsversicherung

e Pflegeversicherung

e Altersvorsorge (z. B. Renten- oder
Lebensversicherung)

e Haftpflichtversicherung

Linktipp
Versicherungen
www.bundderversicherten.de

www.gdv.de
www.deutsche-
rentenversicherung.de

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

Der Businessplan

4 I
Businessplan
Der Betriebsaufbau: Welche Aufgaben gibt es in lhrem
Unternehmen und wer erledigt diese?
Fithruna/Aufaabe Wer iibernimmt Wie wird diese
9 9 die Aufgabe? Aufgabe durchgefiihrt?
Fihrung/Strategie
Marketing und Vertrieb
Leistungserbringung
Finanzen und Controlling
Steuern und
Buchfiihrung
Risikomanagement
IT und EDV
usw.
N\ J
4 I
Businessplan
Leistungserbringung Wie gewinnen Sie diese
e Beschreiben Sie die einzel- Mitarbeiter?
nen Schritte lhrer Leistungs- Mit welchen MalBnahmen binden
erbringung. Sie lhre Mitarbeiter dauerhaft an
¢ Welche Kapazitaten werden Ihr Unternehmen?
benotigt? Sind die in der Finanzplanung
e Welche Aktivitdten wollen Sie enthaltenen Gehélter branchen-
selbst ausfihren und was kaufen Ublich bzw. der Qualifikation
Sie zu? angemessen? Falls nicht, begriin-
* Welche Investitionen den Sie Ihre Abweichungen.
(Einrichtungen, EDV und Soft- Wie entwickeln Sie lhre
ware, Maschinen und Anlagen, Mitarbeiter weiter?
Warenerstausstattung) miissen
Sie tatigen, um die Leistung Partner
erbringen zu kénnen? Erstellen ¢ Mit welchen Geschaftspartnern
Sie eine Preisliste der notwen- arbeiten Sie zur Erbringung lhrer
digen Investitionen anhand von Leistung zusammen?
Angeboten oder Recherchen * Welche miindlichen oder
(Werte in brutto und netto). schriftlichen Vereinbarungen gibt
e Auf welche Weise holen Sie sich es hierzu?
Feedback beim Kunden ein, ob Mit welchen sonstigen
dieser mit lhren Leistungen/ Kooperationspartnern arbeiten
Produkten zufrieden ist? Sie zusammen? Wie gestaltet
) ) sich die Zusammenarbeit?
Mitarbeiter Gibt es flr Vertrdge mit Partnern
e Werden Mitarbeiter benotigt? einen zeitlichen Rahmen?
Wenn ja, mit welcher Qualifika-
tion und welchen Fertigkeiten?
o J
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Der Businessplan

7. Realisierungsfahrplan

An dieser Stelle ist ein konkreter Zeit-
plan fur die Umsetzung lhres Griin-
dungsvorhabens aufzustellen. Darin
sollten einerseits die ausstehenden
Aufgaben und Meilensteine doku-
mentiert und andererseits festgelegt
werden, bis zu welchem Zeitpunkt
diese jeweils umzusetzen sind.

Uber den Zeitpunkt der Griindung
hinaus gilt es im Rahmen des
Realisierungsfahrplans auch die
mittel- bis langfristig geplante Ent-
wicklung des Unternehmens zu
skizzieren. Diesbezuglich hat bereits
der amerikanische Wissenschaftler
und Professor William A. Sahlman
zutreffend formuliert: ,,Im Geschéafts-
leben ist es wie beim Schach: Um

erfolgreich zu sein, muss man mehrere

Zige im voraus denken.”

-

Businessplan

e Erstellen Sie einen konkreten
Zeitplan, welche Meilensteine
zu welchem Zeitpunkt bis zur
Aufnahme der Geschaftstatigkeit
erreicht werden mussen.

e Welche Hiirden miissen Sie
lberwinden, um die Geschafts-

idee erfolgreich umzusetzen?

Welche Entwicklungsschritte
planen Sie nach der Griindung
fur Ihr Unternehmen und welche
Ressourcen (Zeit, Personal,
Material) setzen Sie dafiir ein?

www.Hans-Lindner-Stiftung.de




Leitfaden Unternehmensstart |

8. Finanzplanung

Jetzt wird es interessant. Was brau-
chen Sie zum Start in die Selbstédndig-
keit, welche finanziellen Mittel stehen
hierflir zur Verfligung bzw. werden
darlber hinaus bendtigt — ja und uber-
haupt - rechnet sich das Ganze fur Sie?

Die Formulare und Detailplane in der
Anlage (ab Seite 25) helfen lhnen bei
der Beantwortung dieser Fragen.

Erstellen Sie jeweils monatliche Detail-
plane fir das erste Geschaftsjahr und
eine Quartals- oder Jahresplanung fir
das zweite und dritte Geschaéftsjahr.
Stellen Sie die Ergebnisse in einer
3-Jahresplanung gegentiber.

Investitions- und Kapitalbedarfsplan
Wie grof3 ist Ihr Kapitalbedarf fiir die
Griindung und die Startphase? Ermit-
teln Sie lhren Bedarf an Anlage- und
Umlaufvermdgen und machen Sie eine
Aufstellung aller kurz- und lédnger-
fristig relevanten Positionen. Nehmen
Sie sich hierflir ausreichend Zeit. Der
ermittelte Bedarf ist die Grundlage fir
die bendtigten Finanzierungsmittel.
Rechnen Sie damit, dass die Anlauf-
phase gewohnlich langer dauert als
erwartet. Planen Sie Reserven ein.
Vergessen Sie nicht, dass Sie auch
Anlaufkosten/Betriebsmittel in Ihren
Kapitalbedarf einplanen!

Finanzierungsplan

Wie viel Geld steht Ilhnen selbst zur
Verfligung? Welche Eigenmittel kénnen
Sie fur Ihr Vorhaben einsetzen? Kredit-
geber setzen regelmalig voraus, dass
15 Prozent der bendtigten Mittel aus
lhrem personlichen Vermdgen (z. B.
Barmittel, vorhandene Maschinen, etc.)
bereitgestellt werden. Zur Deckung

des weiteren Kapitalbedarfs stehen
vielfaltige, insbesondere auch o6ffent-
liche Foérderprogramme (in der Regel
Zuschusse oder zinsgunstige Darlehen,
teilweise mit Haftungsfreistellung)

zur Verfugung. Beachten Sie, dass Sie
diese Mittel nur vor Beginn lhres Griin-
dungsvorhabens beantragen kénnen.
Informieren Sie sich deshalb frihzeitig
bei Existenzgrindungsberatern sowie
den Banken und Sparkassen. Lassen
Sie ein Finanzierungskonzept erstellen.
Zinssatz, Kreditlaufzeit und Tilgungs-
raten werden dann zu kalkulierbaren
GroBBen fir Ihr Unternehmen.

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

Der Businessplan

Lebensunterhalt

Uberlegen Sie, ob sich die geplante
selbstandige Existenz fur Sie aus-
zahlt. Stellen Sie deshalb Ihre privaten
Vermogenswerte den vorhandenen
privaten Verbindlichkeiten gegentber
und ermitteln Sie den zur Bestreitung
des Lebensunterhalts notwendigen
Bedarf. Auch alle privaten Zahlungs-
verpflichtungen missen aus dem
kinftigen Gewinn lhres Unternehmens
aufgebracht werden.

Umsatz, Ertrags- und Liquiditats-
planung

Die Griindung einer selbstandigen
Existenz lohnt nur dann, wenn Sie auf
Dauer ausreichend Gewinn machen.
Erstellen Sie deshalb vor der Griindung
eine detailierte Umsatz- und Ertrags-
vorschau fir lhr Unternehmen tber
mindestens drei Jahre. Denn das dritte
Jahr ist besonders kritisch — dann
beginnt ndmlich bei den zinsglinstigen
Krediten aus 6ffentlichen Forderpro-
grammen spatestens die Tilgung. Das
lasst lhre finanziellen Belastungen
sprunghaft ansteigen. Und - planen Sie
auch als Unternehmer vor Beginn eines
neuen Geschaftsjahrs detailliert auf’s
Neue. Sie haben dadurch eine wichtige
Basis zur zielgerichteten Steuerung
Ihres Unternehmens. Auch Steuerzah-
lungen missen berticksichtigt werden.

Denn: Nur wer einen Plan hat, kann
seine Ziele auf dem schnellsten Weg
erreichen.

Das erfolgreiche Bankgesprach

Jedes Unternehmen braucht eine Bank
oder Sparkasse, sei es zur Finanzie-
rung von Investitionen oder auch zur
Abwicklung des laufenden Zahlungs-
verkehrs. Aber insbesondere fiir Sie als
Existenzgriinder ist die Entscheidung,
welche Bank Ihr Vorhaben finanziert,
eine existenzielle Frage. Sie befinden
sich in einer unsicheren Position, denn
Sie kommen mit einem Wunsch und
wissen nicht, wie sich lhr Gegenuiber
verhalten wird.

Deshalb: Vergleichen Sie mehrere
potenzielle Kapitalgeber und suchen
Sie sich den Partner aus, dem Sie so-
wohl fachlich als auch menschlich das
grofte Vertrauen schenken — denn er
soll lhnen auch in schwierigen Zeiten
zur Seite stehen.

Bereiten Sie sich gut auf das erste und
auf alle weiteren Bankgespréache vor.
Reservieren Sie sich rechtzeitig einen
Gespréachstermin mit ausreichender
Besprechungszeit. Betrachten Sie sich
nicht als Bittsteller, sondern sehen Sie
das Kreditgeschaft als Verhandlungs-
und Verkaufsgespréch an. Diskutieren
Sie Ihr Vorhaben offen und schaffen Sie
Vertrauen, in dem Sie von sich aus alle
notwendigen Informationen geben. Je
umfangreicher und eindeutiger Sie Fra-
gen beantworten kénnen, desto besser.

Bringen Sie zum Bankgesprach folgen-

de Unterlagen mit:

e Vollstandig ausgearbeitetes, schlis-
siges Grindungskonzept mit Finanz-
planung

e Tabellarischer Lebenslauf mit beruf-
lichem Werdegang

¢ Private Vermdgens- und Schulden-
aufstellung

e Fachzeugnisse

e Entwirfe der Miet- und Pachtver-
trage

e Entwurf des Kauf- oder Ubernahme-
vertrages

e Entwurf des Gesellschaftervertrages

 Bei Ubernahme: Bilanz und
GuV-Rechnung des Vorbesitzers

Bitte beachten Sie: Die Beantragung
von 6ffentlichen Fordermitteln muss
vor Beginn des Griindungsvorhabens
erfolgen. Sprechen Sie deshalb vor
der Unterzeichnung von Vertragen, in
denen Sie finanzielle Verpflichtungen
eingehen, mit lhrer Hausbank.

Die Finanzplanung wird dem schrift-
lichen Teil in der Regel als Anlage
beigefligt. An dieser Stelle wird darauf
verwiesen. Zusétzlich kdnnen hier
Erlduterungen platziert werden. Bitte
achten Sie bei Anderungen der Finanz-
planung darauf, dass die Aussagen im
schriftlichen Teil stets mit der Finanz-
planung Gbereinstimmen.

Sie kénnen die Finanzplanung komplett
selbst erstellen oder sich punktuell Hil-
fe holen. Nach unserer Erfahrung wer-
den die besten Ergebnisse allerdings
bei einer gemeinsamen Erstellung mit
einem Berater erzielt.

21
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Der Businessplan

Als Vorbereitung fiir eine gemeinsame Finanzplanung sollten Sie folgende
Punkte recherchieren und zum Gesprach mitbringen:

Investitionsliste mit allen

Investitionskosten zum Start:

e Versuchen Sie moglichst fur alle
Investitionen (Gebaude, Maschinen,
Einrichtung, EDV, Software, Waren-
bzw. Materialbestand, etc.) Angebote
einzuholen und/oder mit erfahrenen
Geschaftspartnern die Kosten zu
ermitteln.

¢ Falls Sie einen Warenbestand oder
ein Materiallager aufbauen missen,
ermitteln Sie die brancheniibliche
und notwendige Hohe des Bestan-
des. Gleichzeitig kdnnen Sie hierbei
die erzielbaren Margen (Netto-Ein-
kauf, erzielbarer Netto-Verkaufspreis)
ermitteln und damit Ihre Handels-
spanne prifen.

¢ Falls Ihr Vorhaben Entwicklungskos-
ten verursacht, ermitteln Sie diese
fir die gesamte Entwicklungszeit
anhand der Personalkosten, Sachkos-
ten und Fremdleistungen.

e Vergessen Sie nicht, einen Puffer
flr unvorhersehbare Kosten einzu-
planen.

Umsatzplanung, Materialeinsatz

und Fremdleistungen

e Besorgen Sie sich nach Moglichkeit
Beispiele aus Ihrer Branche. Welche
Rahmenbedingungen liegen bei ver-
gleichbaren Auftrdgen vor? Beispiele:

¢ Netto-Verkaufspreis/branchenibliche
Stunden-/Tagesséatze

e Netto-Einkaufspreis

e Kosten fiir auftragsbezogene Fremd-
leistungen

e Ubliche Provisionsséatze

* sonstige auftragsbezogene Kosten

e Welche Mengen sind flir Sie zu
welchem Zeitpunkt realisierbar?

Sonstige monatliche
betriebliche Kosten
® (bliche Personalkosten fiir die
jeweils notwendige Berufsgruppe
e standortbedingte Kosten, Miete,
Nebenkosten
e Versicherungen
e Kosten fiir Mobilitat (Kfz-Kosten
pro Monat, sonstige Reisekosten)
o Kosten fur Ihre WerbemalRnahmen
e Verpackungs- und Versandkosten
e Kosten fur Reparaturen und
Instandhaltung
* viele kleine Positionen, die sich
insgesamt wieder zu hohen Kosten
aufsummieren kénnen:
- Anzeigen flr Personalsuche
- Fortbildungen
- Arbeitskleidung
- Lizenzkosten fir Software
- Nebenkosten des Geldverkehrs
- Kosten fiir Buchfiihrung, Lohnab
rechnung und Jahresabschluss
- Rechts- und Beratungskosten,
Steuerberatung Uber die vor
genannten Positionen hinaus
- Buromaterial, Porto, Fachliteratur,
Telefon
- sonstige brancheniibliche
Positionen
- Puffer

Liquiditat

e Welche Zahlungsziele und welche
Skontoabschlage werden von lhren
Kunden vorausgesetzt?

e Welche Zahlungsziele und welche
Skontoabschlédge erhalten Sie von
lhren Lieferanten?

Unternehmerlohn/Privatentnahmen

e Welche regelméRigen Fixkosten
muissen Sie bestreiten?

e private Miete, Nebenkosten, Eigen-
heimfinanzierung

e Lebensunterhalt (Kleidung, Essen,
Freizeitausgaben, etc.)

e Sonstige Zins- und Tilgungsver-
pflichtungen

e Sparleistungen

e Unterhaltsleistungen

e unregelméRige Anschaffungen oder
Urlaub

Prifen Sie bitte Ihre Kontoausziige der
letzten Jahre auf gro6Bere Anschaffun-

gen oder Ersatzbeschaffungen und bil-
den Sie auch aus diesen Kosten einen

Durchschnittsbetrag.

Welche Aufwendungen haben Sie
fiir lhre Absicherung bereits vor lhrer
Grindung?

e Versicherungsbeitrage

e Altersvorsorge

Welche Aufwendungen kommen fir
Ihre Absicherung in der Selbstandig-
keit neu hinzu?

e Krankenversicherung

e Altersvorsorge

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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9. Chancen und Risiken

Risiken
Als Unternehmer miissen Sie sich zahlreichen Risiken stellen. Welche besonde-
ren Gefahren bestehen fiir Ihr Geschaftsvorhaben und wie begegnen Sie diesen?

Der Businessplan

-

Businessplan
Risiken

Wie reagieren Sie beispielsweise,
wenn...

sich lhr Marktvolumen verkleinert?
sich die Erwartungen lhrer Kunden
verdndern?

sich der Wettbewerb im direkten
Umfeld verscharft?

neue Technologien entwickelt
werden, die lhr Angebot uber-
flissig machen?

lhre Personalressourcen nicht zu
Ilhrer Auftragslage passen? (zu viel
oder zu wenig)

Sie bei der Flihrung lhrer Mitarbei-
ter an personliche Grenzen stol3en?
Sie zunehmend von Kunden oder
Geschéftspartnern abhéangig
werden? (Vertriebsplattformen,
Lieferanten, etc.)

Sie in Liquiditatsschwierigkeiten
geraten? Auf welche Reserven
kéonnen Sie zurlickgreifen?

Welche Vorbeugungsmafinah-
men treffen Sie, um personlich
und familiar im Gleichgewicht zu
bleiben?

Chancen und Visionen

e Welche auRerordentlichen
Chancen sehen fir das Unter-
nehmen?

e Was mochten Sie mit Ihrem Unter-
nehmen in 10 Jahren erreicht
haben?

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Warum brauche ich Hilfestellungen?
Wer ein Unternehmen grinden will,
braucht neben einer ziindenden Ge-
schéftsidee eine Vielzahl von wichtigen
Informationen. Niemand kann alles
wissen. Lassen Sie sich beraten. Nicht
erst Fehlschldge und Misserfolge
sollten den Ruf nach einem Berater laut
werden lassen. Sein Rat macht sich
auch dann bezahlt, wenn sich besta-
tigt, dass man auf dem richtigen Weg
ist. Das gibt Sicherheit.

Wo finde ich Gleichgesinnte?

In speziellen Veranstaltungen und
(Businessplan-) Wettbewerben flir
Existenzgriinder finden Sie zahlreiche
Ideen und Inspirationen zur Umsetzung
lhrer Geschéftsidee. Haufig werden
begleitend Workshops und Seminare
angeboten, wo Sie hilfreiche Informa-
tionen erhalten und schnell Kontakt zu
Gleichgesinnten und potenziellen Ge-
schaftspartnern finden. Nutzen Sie die
Méglichkeit zum Erfahrungsaustausch
und profitieren Sie von den Erfahrun-
gen anderer. Trotz unterschiedlichster
Branchen und Geschéaftsmodelle stel-
len sich vielfach die gleichen Aufgaben
und Fragen.

Wie finde ich den geeigneten Berater?
Die richtige Auswahl des Beraters und
die klare Abgrenzung des Beratungs-
auftrages bestimmen den Beratungs-
erfolg. Fordern Sie Referenzen an, die
Auskunft geben, ob bereits Problem-
stellungen erfolgreich bearbeitet wur-
den, die den lhrigen @hneln. Aber auch
gerade bei tiefergehenden Beratungen
sollte die ,Chemie” zwischen Ihnen
und lhrem Gegenuber stimmen.

Wie bereite ich meine Beratung vor?
Bestimmen Sie exakt Ilhren Bedarf so-
wie Art und Umfang der gewlinschten
Leistungen. Machen Sie sich Notizen

Information & Beratung

und stellen Sie einen Fragenkatalog
zusammen. Das spart Zeit und ggf.
auch Geld. Fragen Sie — bei kosten-
pflichtigen Beratungen — nach dem
zu erwartenden Umfang der Bera-
tung und welche Kosten woflir und in
welcher Hohe anfallen.

Wo finde ich Hilfestellungen?

In Ostbayern beantworten lhre Fragen

rund um die Selbstandigkeit:

e Hans Lindner Stiftung
(www.hans-lindner-stiftung.de)

e Grinderzentren
(www.gruenderzentren-bayern.de)

® Industrie- und Handelskammer
(www.ihk.de)

e Handwerkskammer (www.hwkno.de)

e Amter fiir kommunale
Wirtschaftsforderung

e Agenturen flr Arbeit

e Banken und Sparkassen
(Finanzierung)

e Notare (Gesellschaftsrecht)

Wo gibt es finanzielle Unterstiitzung
fur Beratungsleistungen?
Umfangreiches kostenfreies
Infomaterial zum Thema , Existenz-
grindung” erhalten Sie Giber das
Bundesministerium fiur Wirtschaft und
Arbeit, Referat Offentlichkeitsarbeit,
11019 Berlin oder im Internet unter
www.existenzgruender.de.

Praktische und umfassende Tipps
vermitteln auch Biicher und zahlreiche
Videos im Internet.

In Detailfragen sollten Sie die Hilfe von
Spezialisten in Anspruch nehmen, wie
z.B.

® Patentanwilten,

® Rechtsanwilten,

e Steuerberatern/Wirtschaftsprufern
e oder Unternehmensberatern.

In der Regel sind diese Leistungen
nicht kostenfrei. Zur Vorbereitung auf
die Grliindung, aber auch fir die ersten
Jahre danach stehen fir allgemeine
Beratungen 6ffentliche Zuschussmittel
bereit. Prifen Sie, ob die von lhnen
gewilinschte Beratungsleistung bezu-
schusst werden kann. Ndhere Informa-
tionen erhalten Sie bei den Industrie-
und Handelskammern (www.ihk.de),
bei den Handwerkskammern (www.
hwkno.de) oder bei der Hans Lindner
Stiftung.

Nutzen Sie die Angebote zur Existenz-
grindungsberatung. Achten Sie aber
darauf, dass Sie nicht zu viel Planungs-
arbeit abgeben und den Uberblick ver-
lieren. Es ist lhr Unternehmen. Behal-
ten Sie die Zligel in der Hand!

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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Vorlagen fir die Finanzplanung

Unter www.hans-lindner-stiftung.de kénnen Sie sich im Bereich

Beratung/Coaching > Existenzgriindung > Downloads diese Tabellen zur

Umsatz- und Ertragsplanung als PDF-File oder als Excel-Datei herunterladen.
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Fachbegriffsverzeichnis

Abschreibung

Abschreibungen sollen den Werteverzehr von Wirtschafts-
gltern im Unternehmen abbilden. Sie sind zahlungs-
unwirksame Aufwendungen, die den Unternehmensgewinn
senken. Diese Absetzungen sind berechnete Werte Uber die
Nutzungsdauer des Wirtschaftsgutes.

Anlagevermoégen

Anlagevermogen ist das gesamte Vermaogen, das in Wirt-
schaftsgliter geblindelt beziehungsweise investiert wurde
und auf eine langere Verweildauer im Unternehmen
ausgerichtet ist. Dazu zdhlen z. B. Immobilien, Maschinen,
Biroeinrichtung. Verbrauchsguter wie Warenbestand oder
Bliromaterial sind kein Anlagevermogen.

Arbeitgeberanteil
Bestimmt den Anteil des Arbeitgebers an den Sozial-
versicherungen eines Arbeitnehmers.

Benchmarking

Ist der betriebsinterne Vergleich mit anderen Betrieben,
Prozessen oder Produkten aus derselben Branche. Hier
werden meist Kennzahlen miteinander verglichen. Es dient
dazu, eigene Leistungsdefizite aufzudecken.

Bilanz
Die jahrliche schriftliche Gegentliberstellung von Vermdgen
und Schulden eines Unternehmens.

Bonitéat

Gibt den Grad der Kreditwiirdigkeit eines Unternehmens
oder einer Person an. Wird zum gréf3ten Teil vom Verhéltnis
zwischen Einkommen, Vermdgen und Verbindlichkeiten
beeinflusst.

Cashflow

Kennzahl fiir die Eigenfinanzierungskraft des Unternehmens.

Hier wird die Frage beantwortet, welche Summe aus dem
operativen Geschaft des Unternehmens im Betrachtungs-
zeitraum erwirtschaftet wurde.

Controlling

Controlling ist nicht gleichbedeutend mit Kontrolle, auch
wenn es dhnlich klingt. Hier geht es um die Betrachtung
des Unternehmensverlaufs in Form von Kennzahlen zur
Vergangenheit. Die Analyse fihrt zu neuen Erkenntnissen
(z. B. fur Preiskalkulationen) und dient als Grundlage fiir
Entscheidungen, die in die Zukunft gerichtet sind.

Deckungsbeitrag

Der Deckungsbeitrag gibt an, wie viel ein einzelnes Produkt
oder eine einzelne Dienstleistung zur Deckung der Gesamt-
kosten beitragt.

Differenzierung

Hierbei kann ein Unternehmen durch Abwandlung oder
besondere Ausstattung Produkte oder Leistungen mit
hoherer Wertigkeit anbieten als dies die Konkurrenz kann.

www.Hans-Lindner-Stiftung.de

Distributionspolitik

Wird auch Vertriebspolitik genannt und ist Teil des Marke-
ting-Mix. Die Distributionspolitik beschreibt im Allgemeinen
wo und wie das Produkt oder die Dienstleistung zum
Kunden kommt bzw. wo er diese erhalten/kaufen kann.

DSGVO
Ist eine EU-weit glltige Verordnung, die den Datenschutz
mit allen Grundzligen regelt.

Eigenfinanzierung

Bezeichnet erzielte Uberschiisse, die ein Unternehmen in
Form von Reserven wieder fir zukiinftige Zwecke einsetzen
kann.

Eigenkapital

Sind vorhandene Geldmittel (unter anderem Bankguthaben
und Bargeld) auf die jederzeit zugegriffen werden kann und
die nicht zurlickbezahlt werden mussen. Bei bestehenden
Unternehmen kann das Eigenkapital auch im Unternehmen
in Form von Sachwerten gebunden sein. Es berechnet sich
dann aus den Vermdgenswerten abziiglich der Verbindlich-
keiten.

Einstandspreis

Ist der Preis eines Produktes oder einer Dienstleistung, den
das Unternehmen aufwenden muss, um das Produkt zu
erzeugen oder zu beziehen. Synonyme dafiir sind Bezugs-
preis oder Selbstkosten.

Fixkosten

Sind Kosten, die in einem Unternehmen stetig anfallen.
Dabei ist es irrelevant, ob und wie viel das Unternehmen
produziert bzw. leistet.

Franchise

Ist die Vermarktung oder der Verkauf eines bereits
erprobten/etablierten Geschaftsmodells an Dritte gegen
Gebihr.

Fremdkapital

Sind bekannte oder planbare Verbindlichkeiten (z. B. Bank-
kredite, Zahlungsziele bei Lieferanten, Umsatzsteuer ans
Finanzamt) die dem jeweiligen Empfanger noch bezahlt

werden mussen, etc. Daflir werden haufig Zinsen berechnet.

Haftungsfreistellung

Eine Haftungsfreistellung ist eine Hilfe fiir die Hausbank, um
eine Finanzierung auch bei geringer Absicherung durch-
fihren zu kdnnen. Kann ein Kredit nicht zurlickgefuhrt
werden, so wird ein Teil des Risikos von der Forderbank
Ubernommen und entlastet damit das Risiko der Hausbank.
Die Banken miissen aber die noch offenen Restverbindlich-
keiten weiterhin eintreiben. Der Kreditnehmer ist also von
der Haftung nicht freigestellt.
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Kalkulationsfaktor

Ist der Faktor, der zur schnellen/groben Berechnung des
Verkaufspreises von Produkten oder Dienstleistungen
dient. Dieser wird in der Regel auf den Einstandspreis auf-
geschlagen.

Kapitalgesellschaften

Sind juristische Rechtsformen von Unternehmen, die ein
definiertes Minimum an Stammkapital haben sowie aus
einem oder mehreren Gesellschafter(n) bestehen (z. B.
GmbH).

Kennzahlen

Kennzahlen sind durch festgelegte Formeln erstellte buch-
halterische Faktoren, die zur Uberwachung, Kontrolle, Preis-
bildung, Bewertung etc. innerhalb eines Betriebes errechnet
werden.

Konzept
Ist die detaillierte Aufstellung und Planung (Fahrplan) von
MaRnahmen, Ideen und Kennzahlen, die das Marketing

eines Unternehmens oder eines Unternehmers beschreiben.

Kostenfiihrerschaft

Hierbei kann ein Unternehmen durch besonderes Wissen,
besondere Bezugsquellen oder sehr hohe Standardisierung
Produkte oder Leistungen zu glinstigeren Preisen anbieten
als dies die Konkurrenz kann.

Koérperschaftssteuer

Ist die Einkommenssteuer der Kapitalgesellschaften

(z. B. GmbH).

Liquiditat

Bezeichnet die Verfligbarkeit von fllissigen Mitteln (Bargeld,
Bankvermdgen) im Unternehmen, auf das dieses jeder-

zeit uneingeschrankt zugreifen kann. Diese Mittel nutzt

das Unternehmen, um seine Zahlungsfahigkeit zu wahren
und mogliche Verbindlichkeiten jederzeit und fristgerecht
bedienen zu kénnen.

Marketing-Mix

Der Marketing-Mix beschreibt, wie Marketingmafinahmen
(Marketingpléane, Marketingstrategie etc.) in die Realitat
umgesetzt werden. Im Allgemeinen besteht der Marketing-
Mix aus der Preis(Price)-, Kommunikations(Promotion)-,
Vertriebs(Place)- und der Produkt(Product)-politik. (,,4P’s”)

Meilensteine

Sind Teilziele eines Unternehmens. Diese dienen als Fix-
punkt um eigene Kontrollen durchzufiihren. Meilensteine
sollten terminiert, realistisch und messbar formuliert sein.

Nischenstrategie

Hierbei kann ein Unternehmen durch eine Spezialisierung
einen kleinen abgegrenzten Markt bedienen, der fiir grol3e
Konkurrenten zu klein ist oder unerkannt bleibt.

Qualitatsmanagement

Beschreibt das Konzept und die Mal3nahmen, die ein
Unternehmen oder Unternehmer durchfiihrt, um seine
festgelegen Standards, seine Qualitdatsmerkmale und den
Verbesserungsprozess zu steuern.

Rohertrag

Rohertrag ist eine Kennzahl, die Aufschluss dartber gibt,
welcher Betrag vom Umsatz abzliglich von Materialkosten,
Wareneinsatz oder Fremdleistungen zur Deckung der
sonstigen Kosten Ubrig bleibt.

Schlisselqualifikationen

Sind fir den Markterfolg entscheidende Eigenschaften des
Unternehmers oder dessen Personal. Diese bestehen aus
Soft-Skills (z.B. kreativ, eigenstandig, ordentlich, erfahren)
und Hard-Skills (Ausbildung, Gesellenbrief, Fort- & Weiter-
bildungen).

Skonto

Ist ein vom Lieferanten gewéahrter Sonder-Rabatt, der ein-
geraumt wird, falls der Kunde in einem vorgeschriebenen
Zeitraum seine Rechnung begleicht. Animiert die Kunden
zur schnelleren Zahlung. Eine Skontonutzung ist grund-
satzlich als sehr sinnvolle Einsparung anzusehen. Die
finanziellen Mittel fir eine Skontonutzung sollten daher stets
vorhanden sein.

Umsatz

Ist die Summe der verrechneten Leistungen oder der
gestellten Rechnungen in einem Betrachtungszeitraum.
Der Umsatz alleine gibt keine Auskunft liber Gewinn oder
Verlust eines Unternehmens.

usp

Unique Selling Proposition ist das Alleinstellungsmerk-

mal eines Unternehmens, eines Produktes oder einer
Leistung. Es definiert, worin sich dieses von der Konkurrenz
unterscheidet.

Variable Kosten

Sind Kosten, die in einem Unternehmen unterschiedlich hoch
anfallen. Diese sind unter anderem stark von der Produktion,
Leistung, Auftragslage oder Ahnlichem beeinflusst.

Zinskosten
Sind Aufwendungen, die aus der Inanspruchnahme von
Krediten oder anderen Fremdfinanzierungen entstehen.

www.Hans-Lindner-Stiftung.de
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